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RESUMEN
La presente investigacion inicia con la idea principal de poder crear un producto
innovador que pueda dar valor agregado a un producto agricola de produccion local
sumamente comercial como es la cebolla roja. El producto que se considera dar a conocer
al mercado es la pasta de cebolla “Celladeli”, considerando las oportunidades que el
mercado ofrece al hacer uso de este producto, principalmente, como una base para la
preparacion de diferentes comidas.
El principal objetivo que se ha considerado para esta investigacion es proponer un plan
de negocios para la comercializacion de un producto hecho a base de cebolla roja en el
mercado de Arequipa Metropolitana. Para ello, la presente investigacion se dividio en
capitulos; en el primer capitulo se detallaron los planteamientos tedricos, comenzando
con el problema y su descripcion, luego el objetivo general y los especificos, la
justificacién, y el desarrollo de un marco tedrico para conocer las herramientas a utilizar.
En el segundo capitulo se desarrollaron los aspectos metodolégicos como la técnica e
instrumento, el campo de verificacion, la estrategia de recoleccién de datos y los recursos
a utilizar.
En el tercer capitulo se presenta la propuesta para la comercializacion de la pasta de
cebolla, para ello tomando en cuenta la incertidumbre que se genera a raiz de la pandemia
por COVID-19, la crisis social, politica y sobre todo econémica gracias al andlisis de las
variables del macroentorno. Se utilizaron las herramientas PESTEL y PORTER, para
identificar las oportunidades y amenazas que puedan afectar al lanzamiento del producto,
luego se pasé a evaluar los factores a través de la MEFE (matriz de evaluacién de los
factores externos) y la MPC (matriz del perfil competitivo).
Después, se realizd la descripcion del negocio: explicando la vision, mision, valores
organizacionales, y se armo la cadena de valor, para con ello evaluar los factores internos
(MEFI). Seguidamente se paso a disefiar las estrategias utilizando las herramientas
FODA, para conocer los gustos y preferencias del publico objetivo, se hizo un estudio de
mercado, para ello se aplic6 383 encuestas realizadas de manera virtual y entrevistas.
Se desarrollo el plan de negocios para la comercializacion de pasta de cebolla,
culminando con la propuesta de los planes de accion, cronograma, presupuesto y plan
financiero.
Palabras clave: Plan de negocios, pasta de cebolla, comercializacion, marketing, plan

financiero.
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ABSTRACT

This research begins with the main idea of being able to create an innovative product that
can give added value to an agricultural product of highly commercial local production
such as red onion. The product that is considered to be made known to the market is the
onion paste "Celladeli”, considering the opportunities that the market offers by making
use of this product, mainly, as a base for the preparation of different meals.

The main objective that has been considered for this research is to propose a marketing
plan for the commercialization of a product made from red onion in the Metropolitan
Arequipa market. For this, the present investigation was divided into chapters; In the first
chapter, the theoretical approaches were detailed, starting with the problem and its
description, then the general and specific objectives, the justification, and the
development of a theoretical framework to know the tools to use. In the second chapter,
the methodological aspects such as the technique and instrument, the verification field,
the data collection strategy and the resources to be used were developed.

In the third chapter, the proposal for the commercialization of onion paste is presented,
for this taking into account the uncertainty that is generated as a result of the COVID-19
pandemic, the social, political and especially economic crisis thanks to the analysis of
macroenvironment variables. The PESTEL and PORTER tools were used to identify the
opportunities and threats that may affect the launch of the product, then the factors were
evaluated through the MEFE (external factors evaluation matrix) and the MPC (profile
matrix competitive).

Afterwards, the business description was made: explaining the vision, mission,
organizational values, and the value chain was put together, in order to evaluate the
internal factors (MEFI). Next, strategies were designed using SWOT tools, in order to
know the tastes and preferences of the target public, a market study was carried out, for
which 383 virtual surveys and interviews were applied.

The he business plan for the commercialization of onion paste was developed ,
culminating in the proposal of the action plans, schedule, budget and financial plan.
Keywords: Business plan, onion paste, commercialization, marketing, financial plan.
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INTRODUCCION

La cebolla es un alimento muy importante y utilizado en la cultura gastrondmica de Perd,
la cual es usada en la mayor parte de los platos y de muchas formas. Este alimento esta
compuesto principalmente por agua, y contiene variedad de vitaminas y minerales.
(Moneo, La cebolla, una aliada para tu salud, 2020)

Aparte de las propiedades de la cebolla, tiene muchos beneficios para la salud de quienes
consumen este alimento, como, por ejemplo, es diurética, prebiotica, digestiva,
antioxidante, antidiabética, anticancerigena, y muchos beneficios mas. Cabe resaltar que
también se utiliza para algunas enfermedades como la gripe, la diabetes, y la retencion de
liquidos (EFE:SALUD, 2019).

Tenemos la ventaja de que en el Peru se produce bastante cebolla, lo cual nos cataloga
como uno de los principales productores en el mundo, la produccion total del pais en el
afio 2017 fue 722,436 toneladas, teniendo a Arequipa como el departamento con la mayor
cifra de produccion con 449,797 toneladas y una participacion de mas del 60%, seguida
por Ica con una participacion del 20%. (Ministerio de Agricultura y Riego, 2017)

La comercializacién de la cebolla en el mercado peruano se realiza principalmente a
través de mercados mayoristas y supermercados. Este alimento se vende por peso, sin
ningln tipo de valor agregado, solamente el producto como tal. La cebolla es
imprescindible en la cocina peruana y es uno de los alimentos y condimentos mas
utilizados en la gastronomia peruana, gracias a su alto nivel de agua, este alimento gracias
a sus propiedades te facilita cocinarlo con muy poco aceite, lo cual reduce
considerablemente la pérdida de nutrientes de la cebolla.

Los consumidores utilizan la cebolla de diferentes maneras, encurtida, frita, rebozada,
hervida, al horno o cruda. Si bien es cierto la cebolla cruda puede ser usada en diferentes
platos, desde un ceviche hasta una ensalada; pero es importante mencionar, que el
principal uso de la cebolla es para los guisos o aderezos, que son la base para cualquier
comida.

La mayoria de los platos peruanos tiene una base sencilla que les da un gran sabor: el
aderezo. Se comienza con una cebolla picada finamente en cuadraditos pequefios y se frie
con un poco de aceite, después se le agrega ajo picado o licuado, hasta que la cebolla casi

desaparezca.
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Una pequefia lista de platos que se hacen con el aderezo es: estofado, seco de cordero,
locro, lentejas, arroz con pato, aguadito, el relleno del famoso rocoto relleno, y asi
innumerables platos de nuestro Peru.

De esta manera, se puede encontrar una manera de comercializar la cebolla en forma de
pasta envasada, lo cual le daria un valor agregado, los consumidores ya no tendrian que
demorarse pelando y picando la cebolla, si no que de frente podrian verterla en la olla o
sartén y comenzar con su guiso.

El mercado de alimentos envasados en Perdl muestra un crecimiento notable afio tras afio,
impulsado principalmente por las presentaciones y las promociones, nimeros alcanzados
gracias a la entrada de nuevos productos y marcas, y sobre todo por la practicidad y
facilidad al momento de usarla o consumirla. Se tiene estimado que mas del 70% de los
hogares en el Peru consumen algudn tipo de alimentos envasados. (La Republica, 2019)
Segun la compafia de alimentos Alicorp (Lider de ventas en el mercado de salsas
envasadas), el posible y esperado crecimiento del sector estd en los niveles
socioeconémicos C y D, que concentran su consumo en productos con presentaciones de
un menor contenido, lo cual diferencia a los sectores A y B, que muestran la mayor
demanda, ya que adquieren presentaciones de mayor contenido. (“Crece el consumo de
salsas envasadas"”, 2010)

Las familias peruanas de los niveles socioeconémicos A y B, consumen principalmente
salsas envasadas, estando presentes en 3 de cada 5 hogares (Trucios, 2016).

La alta cantidad de cultivo de cebolla en la ciudad de Arequipa es una oportunidad que el
mercado presenta, por lo cual se necesita realizar un estudio para verificar si existe una
viabilidad comercial y econémica para introducir este nuevo producto al mercado
arequipefio. Ademas, esta salsa le da un valor agregado a la cebolla, lanzando un producto
nuevo e innovador al mercado que pueda complacer y cubrir las necesidades que
presentan los consumidores.

La cebolla en pasta envasada que pensamos innovar en el mercado se llamara “Cebolla
en pasta — una tradicion”, considerando como mercado meta a las familias y personas que
pertenezcan en todos los niveles socioecondmicos de la ciudad de Arequipa
Metropolitana. Para ello, sera necesario realizar un plan de negocios que ayuden a tomar
decisiones sobre las estrategias mas adecuadas para introducir el producto al mercado, y
que la comercializacion del producto sea un éxito (SENASA, 2017).
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CAPITULOI

1. FUNDAMENTOS TEORICOS

1.1.Problema

Plan de negocios para la comercializacion de Pasta de Cebolla en Arequipa
Metropolitana 2022-2023

1.2.Descripcion

De acuerdo con el Instituto Peruano de Economia (IPE), la segunda ciudad mas
competitiva del pais seria Arequipa, Yy la cuarta con mayor poblacion, con més de
un millén ochenta mil habitantes (INEI, 2018).

En primer lugar, se busca proponer un plan de negocios con estrategias de
marketing para la comercializacion del producto pasta de cebolla en la ciudad de
Arequipa, considerando como en toda propuesta la incertidumbre alta, pero que
va ayudar a determinar la capacidad que se va a tener para poder enfrentarse a las
circunstancias concretas que se puedan obtener de los estudios complementarios
para el desarrollo de la propuesta de la comercializacion del producto en mencion
y de la aceptacion de este en un mercado que presenta necesidades por satisfacer.
Se estéa considerando como publico objetivo a personas y familias pertenecientes
a los niveles socio economicos A 'y B, que significan el 18% de la poblacion de
Arequipa. (Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercado , 2020)
Cuando se habla del analisis de la situacion y estudio de mercado en la
investigacion, se refiere a la compresion de varios factores que pueden alterar e
influir positiva o negativamente en el proyecto que se busca realizar, y eso va a
depender del conocimiento de estos, tales como: alcance del producto,
necesidades que presenta la sociedad a donde se va a lazar, fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas que se requiere reconocer para poder manejar de
manera éptima.

Si bien es cierto, actualmente se puede encontrar diversas investigaciones de la
cebolla roja como tal, respecto a su produccion, o nivel de exportacion entre otros
valores, se considerd necesario realizar una en la que se pueda plantar la idea de
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darle un valor agregar a un producto que tiene una elevada produccion local, la
cual se considera de alta calidad por los estdndares que se cumple y que
lamentablemente no se le ha podido dar el valor que se deberia por la falta de
oportunidad y conocimientos de muchos de los productores locales y nacionales.
Cabe mencionar, que Arequipa reunio el 60.9% de la produccién nacional de
cebolla (INEI, 2020).

Lo cual es importante, ya que brinda un panorama mas amplio para tomar esta

decision.

1.3.Campo, areay linea

e Campo: Ciencias Econémico-Administrativas
e Area: Ingenieria Comercial

e Linea: Marketing y Negocios Internacionales

1.4.Tipo de problema

El trabajo aplicativo desarrollado es descriptivo, dado que segun la teoria sobre
estrategias de marketing se va a desarrollar la propuesta para la comercializacion
del producto. Ademas, el trabajo es del tipo no experimental, transversal; por que
no se van a manipular las variables de estudio, y es transversal porque para el
desarrollo del trabajo, la encuesta y entrevistas se realizaron en un unico periodo

de tiempo.

1.5. Variables

e Variable Dependiente: Plan de negocios

e Variables Independientes: Comercializacion de Pasta de cebolla
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1.5.1. Operacionalizacion de las variables

Tabla 1

Operacionalizacion de variables

Variables Sub variables Indicadores

Variable Anélisis externo PESTEL

Independiente: PORTER

Comercializacion de Estimacion de la demanda

pasta de cebolla Analisis de la oferta
MEFE

Descripcion del negocio Misién

Vision

Valores organizacionales
Propuesta de valor
Cadena de valor
MEFI
Formulacion de estrategias MPC
MIE
FODA
Variable Mix de marketing Estrategia de crecimiento
Dependiente: Plan de Estrategia de segmentacion
negocios Estrategia de marca
Producto
Precio
Comunicacion
Distribucion
Plan Financiero Inversion de capital
Flujo de operaciones
Costo de capital
Anélisis de la sensibilidad
Estado de resultados
Flujo de caja
Plan de contingencia Aceptacion del producto
Zonas geogréficas

Nota. Elaboracién propia
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Tabla 2
Matriz de consistencia
Problema Obijetivos Hipotesis Unidad de Variables Instrumento
analisis
Pregunta General: Obijetivo General: Dado que gran partede la Hombres y Variable Observacion
produccion de cebolla mujeres de Independiente:  documental
¢Cual es el plan de negocios Proponer un plan de negocios roja es en Arequipa, sectores Comercializaci
para la comercializacion de paralacomercializacion de Pasta abarcando casi el 60% de  socioeconémi  On de pastade  Guia de
Pasta de Cebolla en Arequipa de Cebolla en Arequipa laproduccion nacional,y cos Ay B de cebolla entrevista
Metropolitana 2022-2023? Metropolitana 2022-2023 destacando que es un Arequipa
alimento sumamente  Metropolitana Cuestionario

e ;Cuél es el analizar del Objetivos especificos: beneficioso para la salud virtual y

entorno que podria afectar * Analizar el entorno que gracias a sus vitaminasy telefonico

de manera positiva o podria afectar de manera Minerales, aparte de ser _

negativa para la positiva 0 negativa para la Un insumo importante y Variable

comercializacion de Pasta comercializacion de Pasta de ::;Itl)f)?g(?lén padr:' ur:g Elea?]egglente:

de Cebolla en Arequipa Cebolla ’ . £ Y07 variedad de platillos de la negocios

Metropolitana 2022-2023? M_etrgpo itana 2022-2023 cocina  peruana;  la
e ;COmo es la cadena de e Disefiar la cadgna_t de_,valor cebolla es la hortaliza

valor para la para la comercializacion de a5 consumida en Perd,

comercializacion de Pasta Pasta de Cebolla en Arequipa con 11 kg per capita al

de Cebolla en Arequipa Metropolitana 2022-2023 afio. Es muy probable

Metropolitana 2022-2023? e Formular estrategia de que  sea  atractivo
e (Cudl es la estrategia de posicionamiento de marca proponer un plan de

posicionamiento de marca para la comercializacion de N€goclos — para la

para la comercializacion de Pasta de Cebolla en Comercializacion de
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Pasta de Cebolla en
Arequipa  Metropolitana
2022-2023?

¢Cudles son las estrategias
de marketing mix para la
comercializacion de Pasta
de Cebolla en Arequipa
Metropolitana 2022-2023?
¢Cudl es el presupuesto de
marketing para la
comercializacion de Pasta
de Cebolla en Arequipa
Metropolitana 2022-2023?

Arequipa
2022-2023
Plantear las estrategias de
marketing mix para la
comercializacion de Pasta
de Cebolla en Arequipa
Metropolitana 2022-2023
Determinar el presupuesto
de marketing para la
comercializacion de Pasta
de Cebolla en Arequipa
Metropolitana 2022-2023

Metropolitana

pasta de cebolla en
Arequipa Metropolitana.

Nota. Elaboracion propia
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1.6.Interrogantes basicas

1.6.1. Interrogante general

¢Cudl es el plan de negocios para la comercializacion de Pasta de Cebolla
en Arequipa Metropolitana 2022-2023?

1.6.2. Interrogantes especificas

e (Cudl es el analisis del entorno que podria afectar de manera positiva
0 negativa para la comercializacion de Pasta de Cebolla en Arequipa
Metropolitana 2022-2023?

e ;Cbémo es la cadena de valor para la comercializacion de Pasta de
Cebolla en Arequipa Metropolitana 2022-2023?

e ;Cual es la estrategia de posicionamiento de marca para la
comercializacion de Pasta de Cebolla en Arequipa Metropolitana
2022-2023?

e (Culles son las estrategias de marketing mix para la
comercializacion de Pasta de Cebolla en Arequipa Metropolitana
2022-2023?

e (Cual es el presupuesto de marketing para la comercializacion de
Pasta de Cebolla en Arequipa Metropolitana 2022-2023?

1.7.Justificacion

La gran produccion de cebolla en la ciudad Arequipa y el alto consumo diario de
cebolla demuestra que no solo es un alimento bien visto para los consumidores,
sino también una necesidad en la cocina peruana, gracias a eso, se puede tomar
como una excelente opcidn ingresar a este sector, afladiéndole un valor agregado
a la Cebolla. EI mercado de alimentos envasados y salsas es también atractivo, ya
que mas del 70% de habitantes del Per( consume éstas (America Econémica,
2012).

Por ello darle valor agregado a la cebolla como pasta envasada para agilizar y
facilitar las labores de cocina de los hogares, significa una oportunidad interesante
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para ofrecer una alternativa distinta para las comidas del dia a dia. Para esto es
indispensable desarrollar un plan de negocios para la comercializacion del
producto, formulando e implementando oportunas estrategias para obtener un
posicionamiento en el mercado objetivo y poder obtener un efecto positivo en los
clientes. El analisis econdmico y comercial para comercializar la cebolla en pasta
serd considerado para analizar la viabilidad de la implementacion del plan en
mencion.

Finalmente, la viabilidad de exportar el producto a diferentes mercados
internacionales ha sido considerada para un futuro, porque, a nivel mundial, el
Perl no solo es uno de los principales productores de cebolla, si no también uno
de los principales exportadores de cebolla a Estados Unidos. Asi mismo,
considerando que la cebolla en pasta envasada es un producto innovador y con
valor agregado, podria tener impacto positivo en el consumo de las familias
peruanas que vivan en el extranjero, tomando en cuenta que hay muchos
compatriotas en Estados Unidos.

Por ultimo, la presente investigacion posee una justificacion practica por el uso
aplicativo, y la posible replicable que se puede realizar en otras empresas que

producen cebolla.

1.8.0bjetivos

1.8.1. Objetivo General

Proponer un plan de negocios para la comercializacion de Pasta de
Cebolla en Arequipa Metropolitana 2022-2023.

1.8.2. Obijetivos especificos

e Analizar el entorno que podria afectar de manera positiva o negativa
para la comercializacién de Pasta de Cebolla en Arequipa
Metropolitana 2022-2023.

e Disefiar la cadena de valor para la comercializacion de Pasta de
Cebolla en Arequipa Metropolitana 2022-2023.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM @  DE SANTA MARIA

e Formular estrategia de posicionamiento de marca para la
comercializacion de Pasta de Cebolla en Arequipa Metropolitana
2022-2023.

e Plantear las estrategias de marketing mix para la comercializacion
de Pasta de Cebolla en Arequipa Metropolitana 2022-2023.

o Determinar el presupuesto de marketing para la comercializacion de
Pasta de Cebolla en Arequipa Metropolitana 2022-2023.

1.9.Marco teorico

1.9.1. Desarrollo teorico

e Plan de Marketing: Elegir debidamente estrategias de marketing que
ayuden a la organizacion a obtener sus objetivos estratégicos generales
es parte de lo que implica el apropiado desarrollo del plan de
marketing. Un plan de marketing minucioso siempre es un
requerimiento para cada emprendimiento, negocio, producto 0 marca.
El plan debe iniciarse con una sintesis ejecutiva que examina las
apreciaciones mas importantes, metas y recomendaciones. La parte
principal del plan muestra un anélisis FODA que sefiala de la situacion
actual de marketing, asi como oportunidades y amenazas potenciales.
A continuacion, se determinan los objetivos principales para la marca
y define las particularidades de la estrategia de marketing para
obtenerlos. (Kotler & Armstrong, 2013)

e Investigacion de mercado: Es la accién de vincular a los
consumidores, clientes y publico en general con el vendedor mediante
la informacion empleada para distinguir y precisar las oportunidades y
problemas del marketing; para crear, mejorar y analizar acciones de
marketing. Para realizar un seguimiento del desempefio del marketing
y aumentar su entendimiento como un proceso. La investigacion de
mercado es la identificacién, recopilacion, analisis, difusion y uso
sistematicos y objetivos de informacion para mejorar las decisiones a
tomar con respecto a la identificacién y resolucion de problemas y
oportunidades de marketing. (Malhotra, 2008)
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e Estudio de Mercado: Incluye principalmente: identificacion y
cuantificacion de oferta y demanda, analisis de precios e investigacion
de mercados y estudio de comercializacion (Baca, 2010).

e Proceso estratégico: Conjunto y secuencia de actividades que lleva a
cabo una empresa para determinar y alcanzar una vision determinada,
ayudando a la organizacion a proyectarse al futuro. Por esta razon, la
organizacion realiza un analisis de manera externa e interna, el efecto
de formular las estrategias deseadas, que es el medio para conducir a
la empresa en una direccion a largo plazo, conocida como la estrategia
de objetivos. (D" Alessio, 2008)

e Planeamiento y formulacién estratégica: La formulacion de la
estrategia, la planificacion estratégica debe comenzar con definir
primero la visién y luego la misién de la empresa; declaracién sobre
los intereses, valores y codigos de ética de la organizacion que regiran
sus actividades; evaluacion de factores externos e internos; sector
industrial y analisis competitivo; definicion de objetivos estratégicos;
y concluira con definir y elegir de estrategias que permitan lograr la
vision pretendida. (D”Alessio, 2008)

e Andlisis de la demanda: El objetivo primordial del analisis de la
demanda es reconocer y cuantificar las fuerzas que pueden influir en
los requerimientos del mercado de un producto o servicio para que el
producto satisfaga una necesidad particular (Baca, 2010).

e Analisis de la oferta: El objetivo primordial del anélisis de la oferta
es determinar y calcular la cantidad y las condiciones bajo las cuales
la economia puede y quiere ofrecer un bien o servicio en el mercado
(Baca, 2010).

e Analisis PESTE: Este analisis se emplea para el andlisis externo de
las empresas, permite explorar el entorno y la industria. Tiene 5
factores externos importantes evaluados utilizando un enfoque integral
y sistematico: Politico y legales (consideras fuerzas que establecen las
reglas, tanto formales como informales, dentro de las cuales debe
operar la organizacién); Econdmicas (acordar las tendencias
macroecondmicas, los acuerdos financieros, y las decisiones de
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inversion); Sociales y culturales (Se trata de las actitudes, opiniones,
creencias, valores y estilos de vida que se llevan a cabo a raiz de los
contextos sociales, demograficas, culturales, étnicas, y religiosas del
entorno de la empresa. Estas fuerzas definen el perfil del consumidor);
Tecnoldgicas (analizan la velocidad en la que se dan los cambios, la
innovacion cientifica, el acelerado progreso tecnolégico, y la difusion
de un amplio conocimiento); Ecoldgicas y ambientales (la conciencia
ecologica y la conservacion del medio ambiente). (D" Alessio, 2008)

e Evaluacidn externa: Se designa también como auditoria externa, esta
orientada a explorar el entorno y analizar la industria. Este
procedimiento esta disefiado para determinar y examinar tendencias y
eventos fuera del control y alcance de la empresa. La evaluacion
externa identifica oportunidades y amenazas clave, como también la
posicion de la competencia en el sector industrial. La evaluacién
externa debe terminar con una lista de oportunidades explotables y
riesgos que deben evitarse o minimizarse, y una lista de factores clave
para el éxito de la empresa (D" Alessio, 2008).

e Evaluacion interna: La evaluacion interna tienen como objetivo
hallar estrategias para aprovechar las fortalezas y neutralizar las
debilidades. Por lo tanto, es fundamental que la organizacion
identifique sus competencias sobresalientes como las fortalezas de la
empresa que los competidores no logrardn comparar o imitar
facilmente. Construir una ventaja competitiva utilizar competencias
diferenciadas para desarrollar estrategias para corregir las debilidades
de su empresa y convertirlas en fortalezas (D" Alessio, 2008).

e Modelo de las cinco fuerzas de Porter: EI modelo de las cinco
fuerzas es un método analitico sumamente utilizado para la
formulacién y eleccion de estrategias en diversas industrias. La fuerza
de la competitividad entre empresas varia bastante segun la industria.
Segun Porter, la naturaleza de la competencia en un campo
determinado puede verse como un conjunto de cinco fuerzas: rivalidad
entre competidores, ingreso potencial de nuevos competidores,
desarrollo potencial de productos sustitutos, poder de negociacion de
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los proveedores, poder de negociacion de los compradores. (David,
2003)

e Analisis FODA: Se considera una de las matrices mas interesantes y
utilizadas por las caracteristicas intuitivas que requiere de los
analizadores, y es probablemente la matriz mas significativa y
conocida. Se necesita pensar cuidadosamente para crear y formular las
estrategias en los cuatro cuadrantes de la matriz: fortalezas y
oportunidades (FO), debilidades y oportunidades (DO), fortalezas y
amenazas (FA), y debilidades y amenazas DA). Realizar un anélisis
serio y cuidadoso del entorno, de la competencia, y del interno
contribuird en gran medida a crear las estrategias de los cuatro
cuadrantes. (D”Alessio, 2008)

e Estrategias competitivas genéricas: Lo primero que se debe hacer
para determinar estrategias que logren que su organizacion destaque
sobre los competidores es analizar y seleccionar una estrategia general
que regirad operaciones y acciones de su organizacion. Porter (1980)
identificO tres estrategias generales que pueden permitir a las
organizaciones obtener una ventaja competitiva en el sector industrial,
estas son: liderazgo en costos, la diferenciacion y el enfoque (en costos
o en diferenciacion). Las estrategias mencionadas se deben priorizar y
alinearse con la vision, la mision y los objetivos a largo plazo de la
organizacion (D" Alessio, 2008).

e Estrategias Externas: Se llaman estrategias externas porque se
refieren a las estrategias que debe realizar una organizacion para tratar
de lograr una determinada vision, y debido a que existen muchas
estrategias, el proceso estratégico determina cual de estas estrategias,
generalmente son cinco, pero podrian ser mas, seran las seleccionadas.
Las estrategias externas se dividen en cuatro grupos: Integracion,
Intensivas, Diversificacion y Proteccion. Estas estrategias se pueden
aplicar en una de cuatro formas: alianzas estratégicas, empresas
conjuntas, fusiones y adquisiciones, y en ultima instancia deben
traducirse en estrategias de evaluacion especificas (D Alessio, 2008).

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM @  DE SANTA MARIA

e Estrategias Internas: Se van a desarrollar dentro de la organizacion
para prepararse para el desarrollo de estrategias externas con una
mayor posibilidad de éxito. La evaluacion interna ayuda a tener claras
las estrategias internas que corrigen los puntos débiles de una
organizacion y permiten el uso determinado de fortalezas y
competencias diferenciadas para competir con éxito en el sector
industrial. Son 6: Gerencia de procesos, Calidad total, Reingenieria de
procesos, Turnaround, Downsizing, Rightsizing (D" Alessio, 2008).

e Estrategias de marketing: Las estrategias de marketing incluyen las
especificas del mercado objetivo, el posicionamiento, el mix de
marketing y el gasto en marketing. Realiza un seguimiento de como la
empresa quiere y puede crear valor para sus clientes objetivo con el fin
de obtener valor a cambio. Con esto, el planificador ensefia como
responde cada estrategia a las amenazas, oportunidades y problemas
significativos descritos anteriormente en el plan (Kotler & Armstrong,
2013).

e Mix de Marketing: Es una serie de herramientas de marketing que se
combina para crear un resultado esperado a un mercado objetivo por
parte de una empresa. Estas herramientas cubren todos los esfuerzos
de la empresa para poder obtener una influencia en la demanda del
producto que se ofrece. Los puntos que participan en el mix de
marketing son conocidas como “Las Cuatro P”. (Kotler & Armstrong,
2013)

» Producto: Mezcla de bienes y servicios que se ofrece al mercado
objetivo por parte de la empresa con el fin de satisfacer sus
necesidades.

» Precio: Cantidad monetaria que el cliente tiene que pagar para
obtener el producto.

» Plaza o Distribucion: Incluye las actividades realizadas por la
empresa para proporcionar el producto a disposicion del mercado
objetivo.

» Promocion: Actividades que anuncian y transmiten las ventajas
del producto y persuaden la decision del cliente para comprar este

producto.
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e Segmentacion de mercado: El grupo de consumidores o clientes se
pueden categorizar y reunir de diferentes maneras en funcion de
factores geograficos, demograficos, psicograficos y conductuales. La
tarea de dividir el mercado en diferentes grupos de consumidores con
diferentes necesidades, caracteristicas y comportamientos, y que
pueden necesitar distintos productos o programas de marketing, se
Ilama segmentacion de mercado. (Kotler & Armstrong, 2013)

e Viabilidad comercial: Un proyecto puede ser comercialmente viable
si demuestra un mercado disponible para el producto esperado, y las
ventas que se esperan son realistas con el enfoque y el objetivo que se
traza de la empresa (Baca, 2010).

e Viabilidad economica: Una empresa es econémicamente viable, si,
con los recursos que tiene y los que puede adquirir, tiene la capacidad
de generar ganancias y tener rentabilidad (Baca, 2010).

e VAN (Valor Actual Neto): Considerado el valor monetario que se
origina de restar la suma de los flujos de efectivo futuros descontados
a la inversién inicial. Obviamente, para aceptar un proyecto, los
beneficios tendran que ser mayores que los desembolsos, dando como
resultado un VAN mayor que cero. (Baca, 2010)

e TIR (Tasa Interna de Rendimiento): Es la tasa de descuento por lo
cual el VAN se iguala a cero, se le denomina tasa interna de
rendimiento, ya que, implica que el dinero que se adquiere afio con afio

se reinvierte absolutamente todo (Baca, 2010).

a. Esquema estructural

La presente tesis contiene como finalidad determinar la factibilidad

economica y comercial de implementar un plan de marketing para una

empresa productora de cebolla en pasta en la ciudad de Arequipa. Para ello,

como explica D" Alessio, sera transcendental realizar lo siguiente:

e Analisis del Entorno: mediante este analisis se determinara los factores
que afectan el extorno del mercado y la industria, y se evaluaran las
tendencias o acontecimientos fuera del control de la comparfiia. Este

analisis debe terminar con una lista de oportunidades que ofrece el entorno
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que deben aprovecharse, asi como las amenazas que deben evitarse. Para
ello se realizara un andlisis PESTE, asi como un analisis de los
competidores. (D" Alessio, 2008)

e Analisis Interno: en este analisis se realizara auditorias a las principales
areas de la empresa, como, por ejemplo, Administracion, Marketing,
Ventas, Logistica, Finanzas, etc. La auditoria interna se focaliza en hallar
estrategias para sacar provecho las fortalezas y contrarrestar las
debilidades. Mediante las 5 fuerzas de Porter, la matriz FODA, y por
altimo la matriz de evaluacion de factores internos (MEFI), se examinara
y evaluara la empresa, la industria y la competencia y con ello determinar
todas las estrategias competitivas que la empresa debera
adoptar. (D" Alessio, 2008)

e Estudio de Mercado: Determina si el producto estd orientado a un
segmento correcto, es importante analizar la demanda, la oferta, las
preferencias de los consumidores y los indicadores principales para el
marketing mix (D" Alessio, 2008).

e Plan Operativo: una vez que se haya realizado correctamente el andlisis
externo e interno, se implantaran los objetivos de marketing, que van a
estar vinculados y enfocados a aplicar todas las estrategias de marketing,
incluyendo el mix de marketing. Cuando ya estén determinadas las
estrategias y los objetivos, se debera especificar el plan de accion a seguir
para realizar y efectuar el plan de marketing (D" Alessio, 2008).

e Evaluacién Econdémica: Son presupuestos que se consideran para el plan
de marketing, para la inversion, los presupuestos de ventas y costos del
producto, y que ayudaran a determinar un flujo de caja para verificar la
viabilidad econémica mas adelante (D" Alessio, 2008).

1.9.2. Antecedentes

Los antecedentes que se estd tomando en cuenta son importantes, ya
que van de la mano y ayudan a complementar el marco teérico de la
investigacién. Planeamiento estratégico
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a. Antecedentes nacionales

e Apcho, Caballero y Miranda (2017) “Planeamiento estratégico

de la cebolla en el Perd al 2027. Tesis para obtener el grado de
Magister en Administracion Estratégica de Empresas”,
Pontificia Universidad Catolica del Peru.
Aporte: la investigacion aporta informacion de la cebolla en el
Perd, como su produccién, consumo, exportacion, brindando un
conocimiento a profundidad de la realidad de esta hortaliza en
nuestro pais. Y con toda esa informacion realizan un plan
estratégico para fomentar la exportacion no solo a Estados
Unidos (mayor importador de cebolla peruana) sino también a
Asia y Europa. Propusieron estrategias intensivas y plantearon
objetivos a corto y largo plazo para el incremento de la venta del
producto.

e Diaz, Nufiez y Rocca (2017) “Plan de Marketing: desarrollo de
mercado para una empresa social-caso Yaqua”; Pontificia

Universidad Catélica del Perd.

Aporte: este trabajo determina la factibilidad del ingreso del
producto Yaqua al mercado de Arequipa, desarrollando despues
un plan de mercadotecnia para el correcto ingreso del producto.
Concluye con los objetivos marketing y las estrategias para las
lanzar las camparias del producto. Utilizaron como herramienta
de apoyo el focus group a jovenes universitarios, y concluyeron
que el proyecto posee una rentabilidad positiva con un VAN de
90,713 soles y un TIR de 72.86%.

e Liendo (2011) “Canales de distribucion para la exportacion de
Cebolla amarilla dulce de la Region Tacna”. Universidad
Nacional Jorge Basadre Grohmann.

Aporte: El presente trabajo estudia la conexion entre la
rentabilidad que ofrece la cebolla amarilla y los canales de
distribucién de esta. Como conclusion los canales de
distribucion influyen y afectan los niveles de rentabilidad, es

decir, tienen relacién directa, también, como conclusién se
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determina que uno de los mercados internacionales mas
deseables es Estados Unidos.

e Franco (2017) “Estudio de prefactibilidad para la produccién y

comercializacion de aji de cocona en Lima Metropolitana”.
Pontificia Universidad Catolica del Peru.
Aporte: éste trabajo realiza un andlisis de la viabilidad
econdmica y financiera de una empresa que produce y
comercializa aji de cocona, con el fin de ponerla en
funcionamiento en Lima. Esta tesis brinda informacion sobre el
estudio de mercado de salsas, asi como de su estudio econémico
y financiero. Concluyeron que el mercado es rentable para la
comercializacion de aji de cocona con una rentabilidad de
318.3% por kilo de produccion.

e Carbajal y Gémez (2019) “Produccion y comercializacion de

una crema a base de rocoto y fresa”. Universidad Tecnologica
del Pera.
Aporte: en esta investigacion realizan un Plan de Negocio para
el lanzamiento de un producto nuevo, asi como la identificacion
de un mercado metay las estrategias de Marketing que utilizaran
para introducir su producto y posicionarse en el Mercado. Su
plan de marketing serd un referente para el que se desea
proponer al producto nuevo de este trabajo. Concluyeron que el
plan de negocio es viable puesto que obtuvieron méargenes de
rentabilidad atractivos e indicaron que para la inversion inicial
lo obtendrian de dos fuentes: capital propio y préstamo de una
entidad financiera.

e Durand, Pérez, Tapiay Vasquez (2016). “Plan de Marketing de
la Sangucheria La Herencia”. Universidad San Ignacio de
Loyola.

Aporte: la presente tesis brinda y contribuye con conceptos
importantes para la ejecucion de un plan de marketing en una
empresa, que, aunque sea otro tipo de empresa o productos,
brinda ayuda con los métodos y herramientas que utilizaron para

conseguir sus objetivos trazados. Aplicaron como herramienta
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de apoyo la encuesta a los clientes de la sangucheria.
Concluyeron que el plan de marketing es factible y viable puesto
que obtuvieron un VAN de USD$ 180,427 y un TIR de 47.41%,
su publico objetivo son los Baby Boomers y Generacion X e
indicaron que la actual tecnologia, sobre todo las redes sociales
son los medios de informacion mas utilizados para la busqueda
de comida.

b. Antecedente local

e Talavera y Torres (2016) “Plan de negocio para una empresa
comercializadora de bulbillos de cebolla obtenidos a partir de
semillas hibridas en el departamento de Arequipa”. Tesis para
optar al Titulo Profesional: Licenciado en Administracion de
Negocios. Universidad Cat6lica San Pablo
Aporte: la tesis mencionada realiza un plan de negocio para una
nueva empresa que comercializa cebolla, brinda bastante
informacion respecto a las nuevas formas de cosecha y los
cultivos, asi como encuestas a agricultores y un adecuado
andlisis financiero para la viabilidad del plan. Concluyeron que
el proyecto es viable, puesto que posee un VAN de 381,436
soles y un TIR de 28%.

1.9.3. Hipotesis

Dado que gran parte de la produccion de cebolla roja es en Arequipa,
abarcando casi el 60% de la produccion nacional, y destacando que es
un alimento sumamente beneficioso para la salud gracias a sus
vitaminas y minerales, aparte de ser un insumo importante y utilizado
para la elaboracion de una amplia gama de platillos de la cocina
peruana; la cebolla es la hortaliza més consumida en Peru, con 11 kg
per capita al afio. Es probable que sea atractivo plantear estrategias de
marketing para la comercializacion de pasta de cebolla en Arequipa

Metropolitana.
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CAPITULO I

2. ASPECTOS METODOLOGICOS

2.1.Tecnicas e instrumentos

La investigacion utilizo la tecnica de observacion para la busqueda y recopilacion
de informacion de primera fuente, siendo integrada con informacion secundaria.
Asi como para establecer la viabilidad comercial y econdémica del plan de
marketing, la investigacion tuvo un apoyo conceptual, el cual detalla distintas
herramientas con el fin de desarrollar y plasmar la informacién obtenida.

Para obtener la informacion primaria, se desarrolld la tecnica de la encuesta y
como instrumento el cuestionario telefonico y virtual para conocer el mercado.
Otra herramienta que se usé fue la guia de entrevistas a vendedores, productores

e ingenieros que tiene larga experiencia en el sector agroindustrial y en marketing.

2.2.Estructuras de los instrumentos

La guia de entrevista que se utilizo es del tipo no estructurado, compuesto de
preguntas abiertas referidas a distintos temas sobre la comercializacion de cebolla.
El cuestionario aplicado al publico esta compuesto por 18 preguntas cerradas, con

opciones dicotomicas y opcion multiple.

2.3.Campo de verificacion

2.3.1. Ambito

La presente investigacion comprende el mercado de salsas y pastas de

la ciudad de Arequipa Metropolitana.

2.3.2. Temporalidad

Los periodos que se han considerado para la investigacion son

periodos futuros, se tomaran en cuenta los anos 2022 y 2023.
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2.3.3. Unidades de estudio

Universo: Poblacion de Arequipa, se considero a personas que viven
actualmente en la ciudad de Arequipa, concretamente en el area de
Arequipa Metropolitana. Por tal motivo, todos los habitantes de
Arequipa Metropolitana son el universo de este estudio. Segun el
altimo censo, Arequipa tiene una tasa de crecimiento del 2,3%, por
esta razon, la estimacion de la poblacion en Arequipa Metropolitana
seria de alrededor de 1 130 916 personas (INEI, 2018).

La pasta de cebolla roja se esta considerando como un producto
“Premium”, por lo que sobre todo estara enfocado y dirigido a los
sectores socioeconémicos A y B de Arequipa Metropolitana. Por
consiguiente, se tomara como la poblacion del estudio al total de
personas que pertenezcan a estos niveles socioeconémicos. En
Arequipa, el 15.6% de los habitantes pertenece a los niveles
socioeconémicos A y B, por ello, la poblacion que se considerara para
este trabajo es de 176 423 personas en promedio (Asociacion Peruana
de Empresas de Inteligencia de Mercado , 2020).

Muestra: Para el presente trabajo se necesita realizar encuestas a una
pequefia parte pero importante y fundamental de la poblacion, y para
aportar informacion relevante e importante se entrevistara a expertos
en esta materia. Las encuestas se aplicaran de manera virtual, por un
link, debido a la actualidad en la que vivimos.

La tecnica de muestreo es la probabilistica de seleccién aleatoria.
Estas muestras ayudan a establecer una muestra especifica y
caracteristica de la poblacién. EI nimero de personas que seran parte
de la muestra final sera de 383 personas, y esta sera el nimero total de
encuestas a realizar. Acontinuacion se muestra el calculo de la

muestra:
N.C. = 95%
n= Z2*p*q*N Z= 1.96
e * (N-1) + Z2*p * g = 5%
p= 0.5
| n= | 383 | = 0.5
= 176,423
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2.4.Estrategias de recoleccion de datos

Para la ejecucion de las estrategias de marketing se siguio la siguiente estructura:
En primer lugar, se realiz6 un andlisis externo e interno de la empresa. Para el
andlisis externo se utilizaron herramientas como el Analisis PESTE, el cual
permite analizar las variables del macro entorno del negocio. Y se obtuvo la
informacion de fuentes secundarias como el BCRP, INEI, El Peruano, MINAGRI,
Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, Camara de Comercio de Arequipa,
Ministerio de Produccion, SUNAT y Ministerio del Ambiente.

Respecto al analisis interno de la empresa, se desarrollo el analisis FODA y las
cinco fuerzas de Porter. Las cuales aportaron una vista general sobre la realidad
en la que se encuentra la empresa, y con ello poder analizar y evaluar
detenidamente las estrategias consideradas y la posicion en el mercado.
Finalmente, los analisis mencionados anteriormente fueron complementados con
un estudio de mercado, que analiz6 distintas variables que contribuyen directa e
indirectamente a la empresa y comercializacion del producto. La investigacion de
mercados permitid recolectar y analizar la informacion para despues poder tomar
decisiones con respecto al mercado hacia el cual dirigimos el producto.

Toda la informacion que se consiguid fue coherente con las variables de interés
como la oferta, demanda, consumidores, competidores, producto, precios,
distribucion, entre otros.

Se utilizo el Microsoft Excel como herramienta principal para el proceso y analisis
la informacién. La informacion mostrada por los analisis anteriores y la
investigacion de mercados, ayudo a establecer los objetivos del plan de marketing,
las estrategias de marketing, el mix de marketing y todas aquellas acciones que
seran necesarias para llevar cabo el plan de marketing.

Luego de haber estudiado el mercado, analizado la empresa y todas las variables
que pueden influir negativamente al negocio, se procedio a detallar el presupuesto
relacionado al producto y al plan de marketing.

2.5.Recursos necesarios

e Recursos Humanos:
» Ingenieros Agronomos
» Especialistas en mercadotecnia
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e Recursos: Equipos y Materiales
» Computadora
» Internet
» Memoria USB
» Lapiceros

» Hojas de papel

e Herramientas
» Excel

» Google Forms
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CAPITULO I

3. DESARROLLO DE LA PROPUESTA

3.1.Estudio de mercado

Para estudiar y analizar mercado se programaron entrevistas a expertos en el tema
y luego se procedio a realizar encuestas para poder obtener mayor informacion
que ayude validar el estudio y definir las decisiones y estrategias correctas. Luego
de ello, se continué realizando un analisis e interpretacion de los resultados que

se obtuvieron de la encuesta.

3.1.1. Entrevistas

Las entrevistas en mencion fueron realizadas a expertos, en este caso
a dos profesionales de diferentes especialidades, esto con el fin de
obtener mayor informacion y poder realizar una retroalimentacion a

cerda de las diferentes variables y campos del estudio.

Tabla 3
Detalles de la entrevista a expertos
Profesional Especialidad Cargo Actual
Ing. Juan Barreda Lazo  Agricultor Agricultor
Ing. Joseé Huerta Ing. Comercial Especialista en Administracion
Delgado y gestion de Proyectos

Nota. Elaboracién propia

a. Principales Hallazgos

De acuerdo a la informacion alcanzada gracias a las encuestas que
se llevaron a cabo a los profesionales expertos en diferentes
especialidades, las contribuciones que se resaltan para la
investigacion son los siguientes:

e A la opinion y alcance de los expertos, el producto que se
presenta se considera innovador y atractivo para el mercado
local, paralelamente con el producto se esta proponiendo ofrecer
un producto agrario que tiene un gran potencial afiadiendole
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valor agregado, sobre todo en la ciudad de Arequipa, asi
tambien como en otras ciudades productores de cebolla.

e El nombre del producto “Celladeli” fue del agrado de las
personas entrevistadas, ya que sienten que esta relacionado al
producto que se le esta dando el valor agregado y que se desea
dar a conocer en el mercado.

e Los proveedores principales de la materia prima, que en este
caso es la cebolla, se encontrarian en el Valle de Majes, La Joya
y Camana, entre otras provincias de Arequipa.

e Se debe tener en cuenta que la cebolla que se compre de los
proveedores sea de primera calidad, manteniendo un sabor
original, y perceptible en los platos en los que se use la salsa en
mencion.

e Es recomendable enfatizar las cualidades y beneficios
nutricionales que tiene la pasta de cebolla.

e Esposible que tenga una gran acogida en el exterior el producto
por el sabor que tiene al afiadirlo a las comidas.

e El mercado meta es el conveniente, pues al brindar un producto
“premium” estara enfocado y direccionado para los niveles
econémicos mas altos, pero sin dejar de lado a las personas de
niveles socioecondmicos menores que tambien puedan adquirir
el producto.

e Se han considerado que las mejores opciones para comercializar
el producto seran los mercados locales, supermercados, tiendas
por distrito y minimarkets.

e Es necesario identificar estrategias para un correcto
posicionamiento del producto en el mercado local,
anteponiéndonos al riesgo de que las empresas competidoras
imiten el producto.
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3.1.2. Encuestas

Para el desarrollo de la encuesta se emple6 el muestreo no probabilisto
aleatorio. EI muestreo dié basicamente una muestra representativa de
la poblacion total que se ha considerado. La poblacion se ubica en los
niveles socioecondmicos A y B en Arequipa, que es de 176 423
personas aproximadamente. Para calcular la cantidad de la muestra, se

empleo la siguiente formula:

N.C. = 95%
n= Z2*p*q*N Z= 1.96
e2* (N-1) + Z2* p * g = 5%
p= 0.5
| n= | 383 l q= 05
= 176,423

Donde:

Donde:

NC: Nivel de confianza

Z: Pardmetro

E: Error

p: Probabilidad de acierto

g: Probabilidad de desacierto

N: Poblacion

Considerando los valores desarrollados previamente, se hallé el
tamarfio de la muestra que seria un valor de 383, por lo que esa cantidad
fue considerada para las encuestas. Por la coyuntura actual (Pandemia
por COVID-19), las encuestas se tuvieron que realizar de manera

virtual, utilizando Google Forms.
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a. Resultado de las encuestas

Acontinuacion, se presentan solo los resultados y figuras més
relevantes del estudio de mercado. El resto de preguntas que
componen la encuesta, estd en los anexos al final del presente
trabajo. Asi mismo, también estan anexados las figuras y tablas que

fueron obtenidas en el procesamiento de datos.
Para la pregunta 4: ¢ usted cocina en casa?, podemos ver que el 63%
de los encuestados (242 personas) si cocina, y el restante 37% (141

personas) no cocina en casa.

Figura 1

Pregunta 4 - ¢ Usted cocina en casa?

éUsted cocina en su casa?

M Si

® No

Nota. Encuesta propia, elaboracion propia

La pregunta 6 de la encuesta para saber si las personas que cocinan
en casa utilizan insumos para cocinar mas facil y rapido, da como
resultado que el 40% si utiliza, el 38% rara vez, y el 22% no los

utiliza.
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Figura 2

Pregunta 6 - Al cocinar ¢utiliza insumos como pastas para

hacerlo mas facil y rapido?

Al cocinar ¢utiliza insumos como
pastas para hacerlo mas facil y rapido?

mSi
® No

W Rara vez

Nota. Encuesta propia, elaboracion propia.

Lo cual da paso a la siguiente pregunta, para saber que pastas o
insumos utilizan los encuestados para cocinar. Como resultado el
44.6% de las personas utiliza pasta de tomate para cocinar, el
33.1% salsa bolofiesa, que es una pasta mas completa para platos
como la lasafa, tallarines rojos, etc. Y otras pastas como la salsa

verde (pesto), ajo en pasta, tienen porcentajes menores a 13%.
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Figura 3

Pregunta 7 - ¢ Qué tipo de pastas utiliza para cocinar?

éQué tipo de pastas utiliza para cocinar?

H 0.6%

Pasta de aji amarillo 2

Pasta de rocoto 52'9%

Salsa BBQ H (2)'6%

7.1%

Ajo en pasta 53
Salsa verde %
Salsa bolognesa (pomarola) L 33.1% 107
Pasta de tomate L 44.6% 144 |

o

20 40 60 80 100 120 140 160

Nota. Encuesta propia, elaboracion propia.

La siguiente pregunta da como resultado que las marcas mas
consumidas son Don Vittorio con un 28% y Molitalia con un 27%,
practicamente un empate entre ambas marcas, debajo de esas dos
marcas se encuentra a Nicolini con un 20.5%. Por otro lado,
podemos observar que las personas tienen una tendencia a
consumir otras marcas como Cuisine & co, Tottus, Metro, entre

otros con porcentajes de 11.9% a menos.
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Figura 4

Pregunta 8 - ¢, Qué marcas consume?

¢ Qué marcas consume?

Casa verde :g-7%

Bells —_2%0
Tottus - tomm
Metro ity

Cuisine & Co kl.9% ]

Nicolini =20.5% o

Don Vittorio =28.0% T3]

Molitalia L0 SN

0 20 40 60 80 100 120

Nota. Encuesta propia, elaboracion propia.

Consideramos trascendente saber en qué lugares las personas
suelen realizar sus compras o adquirir este tipo de productos, se
sabe que hay muchos lugares, pero esto ayudara a analizar y definir
los mejores distribuidores para llegar a los futuros clientes.

De los encuestados que, si utilizan pastas para cocinar, el 56%
adquiere este tipo de productos en los supermercados, el 23% en
los mercados, y que el 10% y el 11% compran en bodegas y

minimarkets respectivamente.
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Figura 5

Pregunta 9 - ¢ Donde compra estos productos?

¢Donde compra estos productos?

11%

Minimarket E

10%

Bodegas E

23%

Mercados

56%
Supermercados ‘ .

0 50 100 150 200 250

Nota. Encuesta propia, elaboracion propia.

De los encuestados, el 100% no conoce alguna marca de cebolla en
pasta, lo cual brinda méas confianza para lanzar nuestro producto.
Lo que lleva a la pregunta 12, para saber si los encuestados estarian
dispuestos a comprar una pasta de cebolla para cocinar, lo que dio
como resultado que el 94% (361 personas) si compraria nuestro
producto, y el 6% (22 personas) no comprarian una pasta de

cebolla.
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Figura 6

Pregunta 12 - ;Usted compraria una pasta de cebolla para

cocina?

é¢Usted compraria una pasta de
cebolla para cocina?

mSi

® No

Nota. Encuesta propia, elaboracion propia.

Para lanzar el producto al mercado, es importante conocer la
opinion, percepcion y sugerencia de los posibles consumidores
respecto al producto, por ello se pregunta que atributos o
caracteristicas debe tener nuestro producto para que el mercado lo
acepte.

El atributo principal que nuestra pasta de cebolla deberia tener es
que sea saludable, sin quimicos, el 34% de las personas tendrian la
disposicion de comprar el producto si el principal atributo es el
anteriormente mencionado. El 33% indica que el atributo de mayor
importancia es que tenga buen sabor, practicamente es un empate
entre estos dos atributos. Asi mismo el 18% piensa que el nuevo
producto propuesto deberia tener un precio econémico, y el 14%
indica que prefiere que nuestra pasta de cebolla sea un producto

natural.
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Figura 7

Pregunta 13 - ¢(Qué atributos deberia tener esta pasta de

cebolla?

¢ Qué atributos deberia tener esta pasta de
cebolla?
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Nota. Encuesta propia, elaboracion propia.

Otro punto importante es conocer las preferencias de los
consumidores respecto al tamafio de presentacion del producto.
Gracias a la encuesta se sabe que las personas prefieren la
presentacion de 300 gramos, el 59% compraria nuestro producto
en ese tamarfio. El 28% compraria nuestro producto en el tamafio
de 500 gramos, y por ultimo el 13% compraria el producto en la
presentacion de 1 kg. Obviamente el resultado es claro, al
ofrecer en el tamafio de 300 gramos se puede aprovechar una

mayor rotacion del producto.
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Figura 8

Pregunta 14 - ¢En qué tamafo/cantidad compraria el

producto?

¢En que tamaiio/cantidad compraria el producto?

300G
m 500G
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Nota. Encuesta propia, elaboracion propia.

Por otro lado, al tener claro la preferencia respecto al tamario de
la presentacion, es muy relevante saber a qué precio estarian
dispuestos los consumidores a adquirir el producto en la
presentacion de 300 gramos.

Como resultado se tuvo que el 37% estaria dispuesto a pagar
entre S/. 8.00 — S/. 8.99 por la presentacién de 300 gramos,
seguido del 36% que pagaria entre el rango S/. 7.00 — S/. 7.99
por el producto. Por otro lado, el 19% de los encuestados le
gustaria comprar el producto en el tamafio ya mencionado a un
precio entre S/. 9.00 — S/. 9.99. Y solo el 8% compraria el
producto en el rango mas elevado de S/. 10.00 — S/. 10.99.
Claramente la decision estara entre 7 soles y 8.99 soles, serd una
evaluacion al detalle, para tomar la mejor decision

financieramente.
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Figura 9

¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de

300 gr?

¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por la
presentacion de 300 g?
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Nota. Encuesta propia, elaboracion propia.

Finalmente, de las personas que les gustaria comprar nuestra
pasta de cebolla, el 79% prefiere encontrar informacion,
publicidad y promociones en las famosas redes sociales,
principalmente en Facebook, Instagram, entre otras. Mientras
solo el 20% prefiere encontrar todo eso en la Televisién o en la

radio, y tan solo el 1% prefiere en las revistas o periodicos.
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Figura 10
Pregunta 18 - ¢Donde te gustaria encontrar informacion,

publicidad, y promociones sobre este producto?

é¢Donde te gustaria encontrar informacion,
publicidad, y promociones sobre este producto?
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Nota. Encuesta propia, elaboracion propia.

b. Conclusion de Encuestas

En este punto de la investigacion era necesario conocer la opinion y posible
aprobacion del publico encuestado para comprar y consumir la pasta de
cebolla, asi mismo de obtener informacion sobre gustos y preferencias de
los encuestados y asi poder estudiar y evaluar mejor las caracteristicas y
necesidades del publico objetivo.

Se detalla los mas importantes resultados de la encuesta sobre la pasta de
cebolla:

o Del total de encuestados el 100% no conoce alguna marca que venda
pasta de cebolla, lo cual brinda un mejor panorama del mercado, al
no haber productos sustitutos, si se toma las estrategias adecuadas,
se podria penetrar efectivamente el mercado.

e EI94% de las personas encuestadas indica que estarian dispuestos a
adquirir la pasta de cebolla, este resultado nos muestra que el
producto si es de interés para el mercado, y si se toma las decisiones
estratégicas correctas se podria penetrar el mercado objetivo.
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e Los principales atributos que debe tener el producto son los
siguientes: el 34% prefiere que sea saludable, sin quimicos; el 33%
indica que lo mé&s importante es que tenga buen sabor. El tercer
atributo con una aceptacion del 18% es que el precio del producto
sea economico. Y por ultimo que sea natural es un atributo que solo

el 14% lo considera importante.

e Los dos atributos mas importantes, es usar insumos que hagan
saludable al producto y no utilizar quimicos que sean perjudiciales
para la salud, y buscar el punto de equilibrio que con estos insumos
el producto tenga un buen sabor. Este sera el punto clave para ofrecer
un producto que sea del agrado de los consumidores.

e EL 40% de encuestados indica que, si consume productos como
pastas para cocinar mas facil y rapido, el 38% dice que rara vez
utiliza estos insumos, y el 22% indica que no utiliza ningun insumo
de estos para cocinar.

e Actualmente hay marcas muy conocidas en el mercado, y que
ocupan un gran espacio en la mente del consumidor, obviamente son
marcas que vienen de grupos empresariales muy fuertes y arraigados
en el mercado, las dos marcas que mas consumen los encuestados
son, Don Vittorio, Molitalia y Nicolini con un 28%, 27% y 20.5%
respectivamente. También vemos que la marca Cuisine & co
relativamente nueva es consumida por el 12%. Asi mismo vemos
otras marcas como Metro, Tottus o Bells, que son propias de
supermercados que también son consumidas por los encuestados.
Por ello, se puede concluir que el mercado ofrece una gran
oportunidad para poder introducir nuestro producto innovador, y
usado con buenas estrategias, podriamos ganar porcentaje de
consumidores de la competencia, ya que no producen nuestro
producto.

e La mayoria de las personas indicaron que compran este tipo de
productos 1 vez al mes (49%).

e Es importante conocer donde el pablico objetivo va a tomar estos

tipos de productos, para tomar la mejor decision respecto a
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distribuidores. ElI 56% compra en Supermercados, éste es el lugar
donde la gente méas compra y espera encontrar estos productos. Asi
mismo, en segundo lugar, se ubican los mercados con un 23%. Estos
dos lugares seran tomados en cuenta para las decisiones estratégicas
de distribucion.

e Del total de encuestados, el 59% compraria el producto en el tamafio
de 300 gramos, por lo cual iniciaremos haciendo los calculos para
comercializar nuestro producto en esa presentacion, y ya después
evaluaremos vender nuestro producto en otros tamafios como 500
gramos y 1 kg.

e Con la informacidn anterior, era necesario saber, que precio estarian
dispuestos a gastar por nuestro producto en un tamafio de 300
gramos, y las respuestas fueron lo que nos imaginabamos. El 37%
pagaria entre S/. 8.00 a S/. 8.99, y el 36% pagaria entre S/. 7.00 a S/.
7.99. Por lo cual nuestra decision de precio estara entre el siguiente
rango S/. 7.00 a S/. 8.99.

e Para comunicar informacion sobre el producto, promociones y
publicidad es importante elegir el canal que prefieran y mas usen los
consumidores. La mayor parte del pablico objetivo, con un 79%
escoge por preferencia que la comunicacion de nuestro producto sea
mediante las de redes sociales, por ello, utilizaremos redes sociales
como principal plataforma para comunicar informacion y
promociones, consideraremos las principales redes sociales del

momento, como, por ejemplo: Facebook e Instagram.

Los resultados se han adquirido de la encuesta realizada, han
brindado informacion valiosa para la investigacion, y que se debe
tomar cuenta necesariamente para que el producto tenga aceptacion
y acogida en el mercado. Ademas, se ha recopilar informacion
importante respecto al publico objetivo, como sus preferencias. Lo
cual va a ayudar a realizar un andlisis de la demanda mas efectivo.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

3.2.Analisis Externo

3.2.1. Analisis del Macroentorno (PESTEL)

a. Politico

La situacion politica del Perd en los Gltimos afios, y en especial la
del dltimo gobierno 2016-2021 son un claro reflejo de la
inestabilidad y desequilibrio de la politica que hemos y estamos
viviendo en nuestro pais, a continuacién recapitularemos algunos
de los eventos mas importantes de la politica:

e (Casos de corrupcion, como por ejemplo el famoso caso
Lava Jato, en el cual la compafia Brasilera reconocio el
pago de sobornos en Perd a los ex mandatarios, entre los
afios 2005 y 2014, sobornos valorizados en 29 millones de
dolares aproximadamente (Proetica, 2022).

e En Noviembre del afio 2020, debido a la aprobacion de la
segunda mocion de vacancia por incapacidad moral, el
congreso logra destituir del cargo de Presidente Martin
Vizacarra, quedando como presidente el entonces
presidente del congreso Manuel Merino (BBC news
mundo, 2020).

e Este proceso de vacancia, en medio de una ciris sanitaria
que viviamos por el covid 19, generd un gran descontento
en la poblacion, derivando en manifestaciones, al comienzo
pacificas, pero que despues se volvieron mas agresivas,
terminando con la muerte de dos jévenes.

e A comienzos del 2021, se revel6 una lista de mas de 100
personas que habian recibido la vacuna Sinopharm contra
el covid-19 en secreto, tal caso fue llamado vacunagate, y
entre los beneficiados a dicha vacuna estan el expresidente
Martin Vizcarra, su familia cercana, asi como las ex
ministras Pilar Mazzetti y Elizabeth Astete, entre otros

funcionarios. (Fowks, 2021)
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e Se vivid una incertidumbre politica debido a las elecciones
presidenciales que ya hemos realizado, y que quedando en segunda
vuelta dos candidatos bastante controversiales:

e Pedro Castillo perteneciente a un partido politico de izquierda,
ellos mismos dicen ser un partido socialista basado en la filosofia
marxista leninista, el jefe del partido Vladimir Cerron condenado
por casos de corrupcion, y vinculados con grupos terroristas como
Movadef, que se sabe que fue la continuacion de Sendero
Luminoso. Este partido, propone eliminar los tratados de Libre
Comercio, eliminar importaciones y exportaciones, propone la
estatizacion de empresas, expropiaciones, el aumento de impuestos
a la clase social alta, etc. (Reyes, 2021)

e Keiko Fujimori, actualmente investigada y con un proceso judicial
por un presunto caso de lavado de activos por aportes fantasmas a
su campafa politica del afio 2011. Este partido propone todo lo
contrario, seguir con la misma costitucién, y seguir con una
economia de libre mercado.

e Lasefiora Fujimori tiene bastantes detractores que vienen desde la
época de su padre, y es algo que ella va a cargar siempre en su
espalda. El antivoto que presenta Keiko es muy fuerte, tanto asi,
que ya perdié dos veces en segunda vuelta en los afios 2011 y 2016.

e Estas elecciones no fueron la excepcion, y como resultado, Pedro
Castillo terminé siendo el vencedor, quedando asi, como
Presidente de la Republica. Este escenario es muy preocupante, y
es actualmente el principal problema politico que se atraviesa en el
Pais.

e En el entorno politico local (Arequipa) contamos con un 70% de
desaprobacion por parte de la poblacién, tanto a Omar Candia,
alcalde de la municipalidad de Arequipa, y al gobernador del
departamento Elmer Caceres Llica, debido a mediocres decisiones,

y el pésimo manejo de gestiéon. (Machaca, 2021)
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b. Econdmico

Respecto a la situacion economica del pais se utilizard el
documento “Panorama de la economia Peruana 1950-2019”
publicado por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica,
brindandonos series estadisticas del PBI a precios constantes con
afio base del 2007, tambien hay la informacion a precios corrientes,
y asi como la variacion porcentual. (INEI, 2020)

La economia peruana en los ultimos periodos ha crecido
considerablemente. Entre los afios 1993 y 2019 la economia del
Perl obtuvo un crecimiento promedio anual de 4,8%; y en los
ultimos cinco afios (2015-2019) a un promedio anual de 3,2%.

En el siguiente grafico se observa el PBI en millones de soles, y el
PBI per cépita entre el afio 2010 y 2019, se puede ver que del afio
2010 al 2013 son los afios que mayor tasa de crecimiento del PBI
se ha presenciado en los tltimos 10 afios, por ende el PBI per capita
tambien. En el afio 2019 la tasa de crecimiento fue del 2.2% menor
que la del afio 2018. (INEI, 2020)

Tabla 4
PBI y PBI per capita 2010-2019

Producto Bruto Interno Producto Bruto Interno

3 » por habitante
Afio Millones de Tasas Anuales Poblacién Tasas Anuales
Soles de Crecimiento Soles de Crecimiento
2010 382,081 8.3 28,692,915 13,316 7.5
2011 406,256 6.3 28,905,725 14,055 5.5
2012 431,199 6.1 29,113,162 14,811 5.4
2013 456,435 59 29,341,346 15,556 5.0
2014 467,308 2.4 29,616,414 15,779 1.4
2015 482,506 33 29,964,499 16,103 2.1
2016 501,581 4.0 30,422,831 16,487 24
2017 514,215 2.5 30,973,992 16,602 0.7
2018 534,625 4.0 31.562,130 16,939 2.0
2019 546,408 2.2 32,131,400 17,005 0.4

Nota. Obtenido de INEI (2020), elaboracidn propia.

En el siguiente gréafico se observara la tasa de crecimiento del PBI

por sectores economicos en el afio 2019, podemos ver que todos
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los sectores mantienen una tasa de crecimiento mayor a 1%
respecto al afio anterior, a excepcion de la Pesca que cae en -23%
y el sector de manufactura en -1.4%. La disminucion del sector
pesca basicamente se debe a la menor captura de anchoveta. (INEI,
2020)

Figura 11

Crecimiento del PBI por sectores afio 2019

Crecimiento PBI por sectores 2019
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Nota. Adaptacion propia basado en los datos obtenidos de INEI (2020).

En los siguientes dos graficos se muestra el PBI por departamentos
en los ultimos 5 afios, y a su vez el Valor Agregado Bruto del
departamento de Arequipa dividido por las actividades
ecénomicas.

Como se puede ver, el siguiente cuadro muestra el PBI por
departamentos, desde el 2016 al 2020, con dos columnas, los
montos en miles de soles a precios constantes como afio base 2007,
y la variacion porcentual respecto al afio anterior. Lo mas
impactante es la contraccion en todos los departamentos en el afio
2020, el causal es obviamente la pandemia, con un descenso del
PBI del 11.1.%.
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Tabla 5
PBI por departamentos 2016-2020
2016 | 2017 | 2018 | 2019 2020 |
Departamentos Miles de Soles | Var. Porcentual] Miles de Soles | Var. Porcentual] Miles de Soles | var. Porcentual] Miles de Soles | Var. Porcentual] Miles de Soles | var. Porcentual|
rreae n s 2,784 366 0.1 2940822 56 3,118.115 6.0 3,169,633 1.7 3035262 -42
Ancash 18, 365 696 44 19,317 454 52 20,722,034 73 19985182 -36 18,742 618 -6.2
AU rimac 6,343 0&5 1411 7. 718535 217 7131220 -756 7170167 a5 6481133 -96
Araquipa 29623,112 2549 30,724,797 37 31,507,194 25 31408989 -0.3 26 467,084 -15.7
Ayacucha 51774917 03 5451 854 53 5759773 56 5925434 29 5.164 402 -11.8
Cajparmanca 10,581,305 -210 10,901 682 30 11208795 248 114835085 24 10,348 500 -39
Cusoa 218938270 39 21576717 -15 21,699,792 06 22002 498 14 19,289 40& -123
Huancavehica 3211948 -16 3,354985 44 3525286 51 3527402 0.1 3,291 055 -6.7
Hudnuda 5.345 445 45 5832171 9.1 6,009,742 30 6,078 804 1.1 5407 375 =110
] 15325.191 a2 16206741 548 15985 859 48 17 655 405 39 15679321 -112
Junin 14285221 -049 14954057 4.7 15459915 34 15,325,960 -09 13905793 -03
La Libertad 20,448 345 a9 20,797 558 17 218351,7949 50 226299435 37 21217757 -6.2
Lambayeque 11080412 25 11371483 256 11835620 41 12114059 24 11328570 -65
Lirrica 220241329 27 224 6591974 210 234 432 451 473 240557 069 26 210887 962 -12.3
Lareta 7E02217 -11.4 8,087 444 64 8931280 10.4 9,334 543 45 8058534 -13.7
Madre de Doz 2,663,699 135 2,409 050 -96 2255546 -6.4 2,125 388 -58 1613902 -24.1
r.-'luq-ue!-uu 8635514 -0.7 8,696,704 a7 8,782 445 110 8421340 -4.1 865249048 24
Paico 5329324 23 5,333,755 0.1 5337531 0.1 5443266 20 4448 837 -183
Phura 18924 869 03 18475111 -2.4 19776544 71 20529216 38 18 589 356 -9.4
Puna 9075999 65 9434737 4.0 9 665670 24 9,797 810 14 8,690,940 -113
San Martin 5,588,107 22 5,944,145 64 6062216 210 6083527 04 5876304 -34
Tana 6506248 -14 6,584,715 12 7.111249 8.0 8.731283 218 8,510,006 -25
Turmibes 2507255 -13 2649033 57 2,765,189 44 2865339 36 2467359 -139
Ucaryali 4176645 03 4,305,190 31 4,440,243 31 4625003 43 4025572 =130
'u‘i-ur.l!EFd-u- Bruto 455,721 .499 4.0 467,758,714 26 486355508 4.0 496,991 345 22 442152 9496 -11.0
Impuestas abas Praductas 42246926 44 42 666,329 110 44 420,343 41 45,141,106 39 40,5358 443 -12.1
Derechos de mpartacidn 3612049 -6.4 3,790,051 419 3849052 15 32176044 -1419 2,799038 -14.6
Producto Bruto Internoa 501581474 4.0 514215094 25 534624903 4.0 546408 4495 22 485490477 -111
Nota. Adaptacién propia basado en los datos obtenidos de INEI (2020).
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En la tabla 6, se muestra el VAB del departamento de Arequipa en
los ultimos 5 afios (2016-2020), hemos incluido las principales
actividades econdmicas, y hemos puesto dos columas por cada afio,
una con el monto expresado en miles de soles, y la otra columna
con la variacion porcentual respecto al afio anterior. Esto indica que
entre el afio 2016 al 2019 generalmente las actividades muestran
un crecimiento con excepcion de muy pocas que disminuyeron en
algunos afios, a diferencia del afio 2020 en la cual casi todas las

actividades economicas caen abismalmente, gracias a la pandemia.
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Tabla 6

VBA por actividades econdémicas en Arequipa 2016-2020

DE SANTA MARIA

2016 | 2017 | 2018 | 2018 | 2020 |
Actividades Miles de soles| Var. Porcentual| Miles de soles |Var. Porcentual| Miles de soles [Var. Porcentual| Miles de soles [Var. Porcentual| Miles de soles|Var. Porcentuall
Ei-:uh.ura, Ganadenia, Cara y Silvicultura 1662593 55 1,688 892 15 1800677 6.6 1,763,842 -2 1,762,359 -0.1
Pescay Acuicultura 52988 -4.10 29,049 -457 304859 62 37526 2156 11933 -58.2
Extraccidn de Petrdbes, Gas y Minerales 10927614 971 11.620,092 63 11540557 -0.7 10953124 -5.1 8455528 -128
Manufactura 3427536 038 3218417 -6.1 3,324 855 i3 3376918 156 2843931 -158
Blectricadad, Gas r.ﬂ.!ua 289,112 102 354 466 225 302,127 -148 303514 [ I 299,340 -14
Construddadn 2,103,319 59 2,293 202 910 2436,108 62 2437 6526 0.1 1976520 -189
Cosmercio 2. 786914 27 2,842 337 210 2926725 30 3000381 25 2479873 -173
Trans ports, Mmdoen., Canted i Mens s 1431833 57 1489819 410 1591147 68 1,638,920 30 1,221,969 -254
Alaiarmibenta y Rt rantes 590 065 24 596 469 1.1 522931 44 652,770 438 322,209 -50.6
Tebetoem. y Otrod Sere. de Informacidn 967,344 81 1,057,194 72 1112014 72 1,196,053 756 1283968 74
Adminisiracian Pdblca y Defensa 862,133 52 909,010 54 949813 45 9495 693 48 1,029 A85 34
Hras Serdcios 4521661 42 4645 855 2.7 4 869 381 45 5052642 38 4779969 -54
'u‘iﬂ.ﬂEFd-u- Bruto 29623112 30,724,797 31507194 31,408 989 26,467,084
Nota. Adaptacion propia basado en los datos obtenidos de INEI (2020).
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Coyuntura Covid-19: Segun el Banco Mundial, (2022) indica que
el pais se vio sumamente damnificado por la pandemia del covid-
19, desde el 15 de Marzo con una cuarentena muy rigurosa y
extensa, que ocasiond que el PBI descienda en 11.1% en el afio
2020 respecto al afio anterior, segun un informe del banco mundial
el empleo cayd 20% entre abril y diciembre del 2020. EI gobierno
tom6é medidas para frenar este descenso de la economia,
entregando bonos a las familias vulnerables, postergacion de
cuotas de las deudas, postergacion de pagos de impuestos,
préstamos con intereses muy bajos a las empresas privadas; todo
esto con el fin de sobreguardar a la poblacién y apoyar a las
empresas privadas tanto pequefias como grandes. A pesar de todas
estas medidas, la economia siguié cayendo, y empujando a casi 2
millones de personas a la pobreza.

Los ingresos decrecieron de manera alarmante debido a la fuerte
contraccion que se dio en la economia, la deuda publica cerré el
afio en 35% del PBI superando el limite de 30%. Las exportaciones
cayeron abruptamente.

Se espera que la economia se estabilice en el afio 2021 a tasas muy
parecidas registradas en el afio 2019 antes de la pandemia, lo que
podria jugar en contra es la lentitud de la vacunacion a la poblacion.
En el siguiente cuadro se vera el PBI del afio 2020 y del primer
trimestre del 2021, expresado en millones de soles con afio base
2007 (Instituto Peruano de Economia, 2020).

Tabla 7
PBI en millones de soles 2020-2021
Producto Gasto de Gastode | Formacén | Formacsn
Afio / Trimestre Bruto Consumo Final | Comsumeo de Bruta de Brutade | Exportaciones | Importaciones
Interno Privado Goblerno Capital Capital Fijo
2020 485,490 323,693 73,446 97,896 102,316 119,082 128,627
o | 125452 84,113 16,5659 26,824 24 BRE 32 a84 34518
E n 97,360 71,168 15,7497 13,754 13,106 21576 25935
= m 123 542 81461 17 686 25,734 28,005 £ ] 31,111
W 138,736 86,951 23,384 31,584 36,317 33,870 37,063
2021
Trim. [ | 130,173 85,848 17,754 32,157 32,058 30,664 36,250
Nota. Adaptacion propia segun datos obtenidos de INEI (2020).
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Ahora el mismo cuadro, pero esta vez la variacion porcentual
respecto al mismo periodo del afio anterior.
Tabla 8

Crecimiento del PBI 2020-2021

Producto Gasto de Gasto de Formaciin Formaciin

Wfio f Trimestre Bruto  |ConsumoFinal | Consumode | Bruta de Brutade | Exportaciones | importaciones
Interno Privado Goblerno Capital Caphtal Fijo
2020 111 .8 8.2 234 -15.6 -19.0 -14.9
o | 4.7 -L7 1.1 135 47 5.4 4.5
E Il -30.0 211 4.1 57.2 56.3 8.8 313
E il 4.0 4.1 1.9 175 4.7 188 201
- v 17 15 2.8 55 113 124 a5
2021
Trim. | | 38 21 72 19.9 30.4 55 50

Nota. Adaptacion propia seguin datos obtenidos de INEI (2020).

En ambos cuadros se puede ver que en el primer trimestre del 2021
hubo un crecimiento en el PBI respecto al primer trimestre del
2020, esta es una buena sefial de que en los siguientes trimestres la
economia siga creciendo.

Economia Mundial: La economia mundial tambien ha sido muy
afectada por la pandemia covid-19, segun el Banco Mundial seria
la peor recesion que hemos vivido desde las consecuencias de la
Segunda Guerra Mundial. Tanto paises con economias avanzadas
como E.E.U.U., o paises con economias emergentes como Perd han
sufrido una fuerte recesién economica producto de la pandemia.
Como resultado de esta pandemia provocada por el virus Covid-
19, y con la necesidad de disminuir los contagios, los paises
optaron por cuarentenas que restringian y prohibian el libre
movimiento o circulacion de bienes y personas. Es cierto que la
gran parte de los paises determinaron que el sector agropecuario es
necesario y vital para garantizar la alimentacién de los habitantes,
las ventas a nivel mundial disminuyeron, debido a la dificultad de
transportar los cultivos, la compra de insumos, la contratacion de
mano de obra, la incertidumbre sobre oferta y demanda, y la falta

de dinero.
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En el siguiente cuadro se muestra a detalle el PBI de algunos de los
paises mas importantes, asi como la variacién porcentual respecto

al afio anterior.

Tabla 9

PBI mundial 2020

Paises PBI 2020 (en millones de USS) Variacion Porcentual
China 12.901.904 2.3
Japon 4.424.059 -4.8
EEUU 18.330.065 -3.5
Alemania 3.336.180 -4.8
Francia 2.278.947 -8.1
Espana 1.121.698 -10.8
Mexico 943.009 -8.2
Peru 178.403 -11.1
Brasil 1.263.570 -4.1
Chile 221.289 -5.8

Nota. FMI (2020) Elaboracion propia.

c. Social

Arequipa, reconocida como la cuarta ciudad mas poblada en
nimero de habitantes del pais, despues de Lima, Piura y la
Libertad. En dicha provincia, hay mas de un millon ochenta mil
habitantes, sin embargo la capital sigue siendo la de mayor
crecimiento poblacional y la méas competitiva, siguiéndole
Arequipa en el ranking (INEI, 2018).

Los resultados que brind6 hace unos afios el Instituto Nacional de
Estadistica e Informética INEI, (2020) sobre el censo realizado en
el afio 2017, muestran el crecimiento de Arequipa. Como Region,
el nimero de habitantes es 1 382 730, de esta cantidad, 1 080 635
viven en la provincia de Arequipa.

Como ya se menciond Arequipa es la cuarta region mas poblada,
todas estas 4 regiones tienen el 50.8% de la poblacion del pais. El
INEI (2020) expresa que Arequipa es reconocida como la segunda
ciudad con mayor crecimiento poblacional entre el censo del 2007
y del 2017, con un incremento de 1.8% anual, mas de 23 000

habitantes por afio.
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Los resultados del censo del 2017 muestran que el 91.8% de los
habitantes pertenece al area urbana, y el 8.2% pertenece al area
rural (INEI, 2018).

La siguiente Figura en forma de piramide muestra la formacion de
la poblacion censada por sexo y edad. Al hacer una comparacion
con los censos 2007 y 2017, disminuye la poblacion comprendida
en el grupo de edad de 0 a 9 afios dando como resultado una
reduccion de la natalidad, de igual forma en los grupos de 10 a 29
anos. Respecto al grupo de 35 a 39 anos de edad en adelante, se
aprecio un crecimiento de la poblacion lo cual nos demuestra que
esta suceciendo un incremento de las personas en edad de trabajar.
(INEI, 2020)

Asi mismo, se debe saber que en el departamento de Arequipa el
total de la Poblacion Econémicamente Activa (PEA), en el afio
2019, registro 734 mil personas, que a nivel nacional representa
un 4,1% del total, de los cuales el 96,6% represento la poblacion
econdmicamente activa ocupada y el 3,4% a la poblacion

econdmica activa desempleada. (BCRP, 2021)

Figura 12

Composicién de la poblacién por sexo y edad
Grupos de edad

80 ymas l—
75278 ® [ °
65 69 1 ]
60 a64 | |
525 | |
50 a54 [ |
45289 ( |
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Nota. Obtenido de INEI (2020)
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A nivel de educacion los resultados del censo 2017, demuestran
que la mayoria de la poblacion pudo estudiar algan aio de
educacion superior (44,8%) despues siguen aquellas personas que
pudieron estudiar algan afio de educacion secundaria (39,1%). Si
se comparan los censos 2007 y 2017, se puede ver que la las
personas con nivel de educacion secundaria y superior universitaria
han incrementado. (INEI, 2018)

Figura 13

Poblacién censada por nivel educativo, segun provincia

Nivel educativo alcanzado
Provinci Total

rovincia o . . ) . Maestria/
Absoluto ” Sin nivel Inicial  Primaria Secundaria Superior Doctorado

Total 1054 785 100,0 2,8 0,1 13,3 39,1 42,8 1,9
Arequipa 830700 100,0 2,2 0,1 11,0 37,2 472 23
Camana 44 287 100,0 31 0,2 19,1 457 31,2 0,7
Caraveli 30582 100,0 33 0,2 19,2 54,9 21,9 0,5
Castila 24 666 100,0 6,8 0,2 23,7 44,0 24,6 0,7
Caylloma 63019 100,0 5,6 0,3 248 45,2 23,7 04
Condesuyos 12 336 100,0 8,0 0,2 23,9 448 225 0,6
Islay 40194 100,0 33 0,2 17,5 44,2 34,2 0,6
La Unién 9001 100,0 16,1 04 339 344 14,8 04

Nota. Obtenido de INEI (2020)

Segln lo que indica el estudio realizado en el afio 2020 por la
Asociacion Peruana de empresas de Inteligencia de Mercado; el
nivel socioeconémico mas fuerte es el C, representando un 38.2%
de la poblacién (Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia
de Mercado , 2020).
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Figura 14

Niveles Socio Econdmicos en Arequipa 2020

Niveles Socio Economicos Arequipa
2020

16.20% 18%

27.60% \
38.20%

=AB =C =D =E

Nota. APEIM (2020) Adaptacion propia.

Coyuntura Covid-19 Ante la pandemia, uno de los primero paises
en tomar medidas fue Peru decretando estado de emergencia
sanitaria, anulando entrada y salida por las fronteras, e
implementando una cuarentena estricta. Esta medida comenzo el
15 de Marzo y hasta la fecha la economia nacional ha sufrido una
recesion en numerables actividades.

Aln asi, Pert es uno de los paises con el peor desempefio y manejo
econdémico y de salud en todo el mund, lamentablemente las cifras
lo demuestran y los nimeros son crudos.

Las acciones que fueron implantadas por el gobierno, para detener
la pandemia, como la cuarentena tan estricta y extensa, el toque de
queda, el distanciamiento, no fueron del todo efectivas en el pais,
y la ciudad de Arequipa no se librd, debido principalmente a la
informalidad y sobre todo las situaciones econdémicas de muchas
familias obligaron a no respetar dichas medidas.

Como consecuencia de la pandemia, muchas personas han sido
perjudicadas al cerrar negocios propios, y algunos a perder trabajos
estables. Son alrededor de 6 millones de peruanos que no se
encuentran laborando ya que se quedaron sin trabajo durante este

tiempo
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A la fecha ya son casi 2 millones de personas contagiadas, y casi

70 mil personas fallecidas a causa de este mortal virus.

d. Tecnoldgico

Actualmente la globalizacién ha hecho que no existan tantas
barreras respecto a la tecnologia, ésta avanza de forma muy rapida,
y el Pera no es un pais que desarrolle tecnologia pero que si la
demanda, , somos un pais que demanda tecnologia mas para las
comunicaciones. EI gobierno solo invierte el 0.15% del
presupuesto en Tecnologia pero gracias a los TLC's se puede
obtener de paises del continente de Asia, principalmente China,
quienes son lideres del sector y por su volumen de produccion sus
costos son mas econdémicos; y de esta manera nosotros los
ciudadanos podemos comprar equipos como celulares, laptops,
camaras, entre otros, que nos permite conectar con cualquier parte
del mundo.

La pandemia, ha originado que los gobiernos definan estrategias
para garantizar la alimentacion, entonces, ;de qué manera la
tecnologia puede favorecer a optimizar la produccion y las cadenas
de distribucion en el sector agricola? En la actualidad existe una
excelente oportunidad de crecimiento y mejora para los paises de
latinoamerica de tal forma que permita innovar en procesos
productivos e implementar tecnologias de primera en el sector
agricola. Es importante la inversion en tecnologia, para disminuir
la necesidad importar productos agricolas o insumos para los
cultivos. A continuacién Delgado, (2020) explica sobre las diversas
tecnologias aptas en el sector agricola, con el fin de mejorar los
procesos en los cultivos, incorporando temas de sostenibilidad y
cambio climatico, y para afrontar los efectos del COVID-19.
Agricultura digital: una amplia gama de instrumentos digitales que
facilita saber sobre el estado de salud de los cultivos o sistemas
electrénicos que favorecen la comunicacion entre agricultores,
compradores y consumidores, tambien como la operatividad de la
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logistica para lograr una distribucion completa de los productos
agricolas ya cosechados o los alimentos finales. Tomando de
ejemplo Colombia, en la actualidad hay unas aplicaciones que han
logrado y permitido esto. Una de éstas es la aplicacion llamada
“Frubana” que predice la oferta y demanda de frutas y verduras en
la localidad que escojas. Una aplicacion similar seria “Agruppa”,
también en Colombia, y “tuCampo” en Uruguay.

Agricultura 5.0 o Inteligencia artificial: En el contexto del COVID-
19 estas nuevas tecnologias son opciones importantes para
disminuir la presencia de expertos en campo y con ello mejorar el
mantenimiento de los cultivos agricolas.

Por otra parte, en la actualidad los negocios son cada vez mas
tecnoldgicos, y en consecuencia de la pandemia del COVID-19
esto ha aumento aln mas, la mayoria de negocios se han visto
obligados al uso de tecnologia como las redes sociales,
aplicaciones, etc, para llegar a los consumidores. Estas tendencias
también ayudan para hacer conocido el producto final que ofrecen
las empresas, que a su vez es un instrumento que ayuda a la

empresa a estar mas cerca del cliente. (Delgado, 2020)

e. Ecologico

La biodiversidad del pais es muy diversa, con 3 regiones (Costa,
Sierra'y Selva), 11 ecorregiones, y una diversa variedad de climas.
El Departamento de Arequipa se ubica en el Sur del pais,
comprende parte de la Sierra y de la Costa, como dato adicional,
esta ubicada a 2335 m.s.n.m.

La Biodiversidad de Arequipa también es numerosa en especies y
ecosistemas, a pesar de que en la Sierra, gran parte de las tierras
son consideradas como tierras desérticas, baldias, volcanicas,

cuentan con una valiosa cantidad de fauna y flora.

El clima de Arequipa es favorable, y las condiciones
meteoroldgicas también, generalmente llueve de enero a marzo, y
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los restantes nueve meses son bastantes secos. Hablando con fines
de cultivo, las temperaturas en la ciudad son lo generalmente
calidas todo el afio, por lo que no habrian periodos definidos para
cultivar. No obstante, hay un tema preocupante, los altos indices de
radiacion UV es alarmante, siendo de los mas altos del pais, ésta
situacion debido al dafo de la capa de ozono en la sierra sur del
Perd ocasionado por el cambio climético. Segun el Ingeniero del
Senamhi Jose Luis Ticona explicd para la Redaccion de Yaravi,
(2019) que la radiacion puede alcanzar los 19 puntos, considerado
como niveles de riesgo muy alto segun la OMS. ElI cambio
climatico es el causante tambien de desastres naturales, debido a la
alteracion del ambiente, ocasionando una variacion climatica. En
el Peri hemos presenciado bastantes desastres naturales y eventos
extremos. En el afio 2018, han ocurrido 5489 emergencias,
considerando que mas de la tercera parte fueron ocasionados por
fenomenos naturales, entre ellos: bajas temperaturas, lluvias
fuertes, incendios, y vientos fuertes. (INDECI, 2019)

Arequipa actualmente es una de las ciudades que tiene una gran
superficie agropecuaria de todo el pais, por esta razén, dicha
actividad es una de las que mas se desarrollan en el departamento.
La aportacion del sector agropecuario es del 12,6% en el PBI
departamental y de 8,8% en al aporte del PBI nacional. Los cultivos
mas iimportantes y principales del departamento son arroz, frijol,
cebolla, ajo, maiz, y papa, olivo, pera, vid (BCRP, 2021).

La importancia del medio ambiente en el Peru se ha incrementado
en los Gltimos afios y cada vez son mas las empresas que estan
realmente interesadas en cuidar el planeta y en especial el medio
ambiente en el que viven, como por ejemplo, disminuir el consumo
de plastico, botellas y demas elementos toxicos. También es muy
importante la contaminacion de suelos por residuos desechados por
personas y empresas (generalmente mineras), como los residuos
quimicos, pesticidas y otros xenobidticos
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f. Legal

e “Ley de inocuidad de los alimentos” (Decreto Legislativo
N° 1062, 2008)
Decreto que establece el regimen para asegurar la inocuidad de los
alimentos que van dirigidos al consumo humano, para que, los
consumidores consuman alimentos que no atenten contra la vida y
salud de ellos.
e “Ley NO°30506 de etiquetado y verificacion de productos
industriales manufacturados, Decreto Legislativo N° 1304”
(Ley N°30506, 2022)
El objetivo es establecer las indicaciones que las empresas deben
de cumplir en el etiquetado de sus productos destinados al consumo
final, a fin de que los usuarios y consumidores puedan estar
informados.
e “Norma Tecnica para el etiquetado de alimentos
envasados” (NTP 209.038, 2022)
La presente norma tiene como fin establecer toda la informacion
que deberd ir en el etiquetado de todos los alimentos envasados
destinados al consumo humano.
e “Cddigo de proteccién y defensa del consumidor” (Ley N°
29571, 2022)
Tiene como fin el acceso de los consumidores a productos y
servicios aptos al consumo y que se les permita los derechos y los
mecanismos actuales para su proteccion.
e “Leyde promocion de la alimentacién saludable para nifios,
nifias y adolescentes” (Ley N° 30021, 2022)
Tiene como finalidad determinar las especificaciones Yy
caracteristicas para mostrar las advertencias publicitarias en los

alimentos procesados.
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3.2.2. Andlisis del Microentorno (Cinco Fuerzas de Porter)

a. Poder de negociacion de los proveedores

Actualmente Arequipa estd entre el primer y segundo lugar de
mayor produccion de cebolla en todo el Pert, Arequipa tiene
aproximadamente 9 mil 200 hectareas destinadas unicamente al
cultivo de cebolla, produciendo mas de 300 mil toneladas por
temporada. Y la produccion viene creciendo afio tras afio.

Ya que la cebolla producida en la region es demandada por el
mercado internacional, el Servicio Nacional de Sanidad Agraria
(SENASA) inspeccionay certifica a la mayoria de productores para
que el lugar de produccion cuente con un adecuado plan de manejo
fisiosanitario.

Gracias a eso, en la actualidad se puede hallar gran cantidad de
proveedores de cebolla para producir dicho producto, y en el caso
de que ocurra algin problema con el proveedor que se haya
escogido, no habria ningn inconveniente en sustituir al proveedor,
pues se podré encontrar muchos en el mercado actual.

La produccion de la cebolla total a nivel nacional en el afio 2017,
fue de 722 436 toneladas, teniendo como resultado a Arequipa
como la de mayor produccion con 449 797 toneladas, con una
aportacion de 62,3%; luego esta Ica con 150 710 toneladas
(20,9%), La Libertad con 27 188 toneladas (3,8 %) y Lima con 23
556 toneladas (3,3%), Estas cuatro regiones agrupan el 90% de la
produccién del pais. (Minagri, 2021)

Particularmente, en la ciudad de Arequipa se ha considerado la
produccion del Sr. Renzo Oropesa Chivilches, quien por lo
conversado se dedica unicamente a la produccion de Cebolla Roja,
entre otras variedades a lo largo de muchos afios, sembrando en
diferentes provincias, con una produccion tecnifica y un riego

estratefico, mejorando la calidad del producto.
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No hay gran diferenciacion entre proveedores, pues el rango de
precios es muy similar, variando minimamente entre proveedores,
se escogerd a los que produzcan cebolla roja, ya que la blanca es
mas costosa y no tiene mucho sabor, en cambio, la roja es mas
utilizada en la cocina justamente por el sabor que le brinda a las
comidas. Cabe resaltar que hay mas proveedores de cebolla roja
que de la blanca.

Un punto a favor es que no hay porque preocuparse de que los
mismos proveedores puedan copiar o imitar el producto a ofrecer,
puesto que en la realidad nacional, los agricultores se enfocan en la
produccion de la materia prima, y no en producir un producto de su

cultivo con valor agregado.

Como conclusion, el poder de negociacién de los proveedores es
medio a bajo, puesto que para la preparacion de la pasta de cebolla,
la materia prima que se requiere no necesita de una diferenciacion,
pero si se analizara las mejores opciones de proveedores, buscando
siempre los productos de mejor calidad.

b. Poder de negociacion de los clientes

El mercado al que se ingresara con el producto es muy atractivo,
puesto que se puede llegar a bastantes personas que estarian
dispuestas a adquirir el producto, principalmente a personas
jovenes que cocinan, y tienen poco tiempo en el dia por el trabajo,
sabiendo que es mas caro comprar la pasta de cebolla que la misma
cebolla, pero les ahorrara tiempo valioso, que para ellos es mas
importante; incluso se podria llegar a algunas personas
tradicionalistas que estan acostumbradas a pelar y cortar su cebolla,
eso dependera de la calidad y sabor que se les ofrecera. Se pretende
vender en cantidades, ya que estos clientes pueden ser solteros,
parejas, o familias jovenes, que al no tener tanto tiempo, eligen
comprar en grandes cantidades, que les duré un mes o quince dias.
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Cabe resaltar, que el publico objetivo pertenece al Sector Socio
Economico Medio — Alto.

Este producto no solo seré saludable y de muy buena calidad, si no
que tambien les hara ahorrar tiempo a todas las personas que
cocinen al momento de hacer su guiso, ya que, pelar, cortar, y lavar
la cebolla es una labor que toma tiempo, y con esto aumenta la
posibilidad de que los consumidores del mercado terminen siento
clientes fijos de la empresa.

Este tipo de clientes se caracterizan por buscar todo tipo de
informacion por internet, y gracias a los celulares de hoy en dia,
tienen a la mano un alto nivel de informacion disponible sobre los
productos que estan interesados, permitiendoles comparar
productos incluso sin haberlos probado. Para ello es importante
desarrollar y poner en practica las estrategias de marketing
necesarias que ayuden a posicionar al producto en el mercado.
Tambien cabe resaltar que no existe gran cantidad de productos
sustitutos, el cliente no tendria la oportunidad de escoger entre
varios productos, el de su preferencia.

Como conclusion, el poder de negociacion de los clientes es medio
, puesto gque para aquellos que no quieren cortar y pelar cebollas,
las opciones de compra de pasta de cebolla son reducidas, la
publicidad para este tipo de productos no son tan frecuentes en
comparacion a otros insumos para la cocina, por lo que los clientes

potenciales desconocen de estos productos

c. Entrada de nuevos competidores

El ingreso al mercado de pastas de nuevas empresas competidoras
en Peru es relativamente facil. Una barrera de entrada para el
producto seria la no aceptacion por parte de los consumidores, 0
que los competidores existentes copien el producto que se quiere
ofrecer. Pero justamente, lo que se quiere, es que el producto sea

saludable y con un buen sabor, diferenciando el producto de los
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posibles competidores directos que quieran imitar la pasta de
cebolla.

A pesar de que no existan muchas barreras de entrada en Peru, si
existe cierta dificultad para entrar a algunos canales de
distribucion, sobre todo a los supermercados, ya que, dichos

canales cobran comisiones de entrada y comisiones de ventas altas.

Para el registro sanitario del producto, de acuerdo a la Ley N°
26842, Ley general de la salud, Articulo 91 y 92, hay que
inscirbirse en el registro sanitario de alimentos de consumo
humano, en la cual te piden datos como Razon social, Ruc,
domicilio, nombre del producto, los resultados quimicos y
biolégicos del producto terminado emitido por un laboratorio
acreditado, descripcion de ingredientes, condiciones de
mantenimiento, datos del envase utilizado y periodo de vida del
producto.

En el pais, la empresa lider en el mercado de salsas y pastas, es
Alicorp, esta empresa tiene la participacion mas grande del
mercado, teniendo grandes marcas en el mercado de salsas como
Alacena, Nicolini, Don vittorio, entre otras marcas, que ofrecen
cremas para la cocina, como por ejemplo la famosa pasta de tomate,
hasta salsas terminadas para acompafar las comidas como
mayonesa, ketchup, etc. Por lo que son un grupo bastante fuerte y
posicionado, que cuenta con una alta capacidad de produccion, esto
origina economias de escala, lo que les permite producir mayores
cantidades de sus productos a menores costos.

Algun punto favorable es que en el mercado existen bastantes
canales de distribucion o puntos de venta para ofrecer los
productos, esto hace que los productos estén al alcance de la mayor
cantidad posible de clientes..

En la actualidad no hay una regulacidon o ley que prohiba el ingreso
de nuevos competidores, mientras las empresas nuevas se acoplen
a las leyes y permisos necesarios para poner abrir sus empresas en

este mercado, no tendran ningan problema en el marco legal.
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La onclusién es que la entrada de nuevos competidores es alta, si
se toma en cuenta a grandes empresas como Alicorp, que puedan
sacar su pasta de cebolla y con ello quitar mercado a los

emprendimientos.

d. Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos directos, serian productos como cebolla
en polvo, ajo en polvo, en especial de la marca Maggi, ya que el
producto va dirigido especialmente para cocinar, y no para
acompariar las comidas.

Otro producto sustituto seria la pasta de cebolla, hecha de manera
artesanal por las amas de casa, quienes licuan y envasan su propia
pasta y no necesitan comprar uno ya hecho, ya que satisfacen la
misma necesidad.

Se puede concluir que la amenaza es media, porque el publico
arequipefio al que se quiere apuntar no dispone del tiempo para
preparar su propia pasta pero si pueden ir a los supermercados y

encontrar productos alternativos.

e. Rivalidad entre competidores

La rivalidad de competidores es baja, porque actualmente no hay
ninguna empresa que produzca el mismo prodcuto que se expone,
sin embargo, si hay productos dirigidos al mismo publico, como
por ejemplo la salsa bolognesa (utilizada para las pastas, como la
lasagna o los tallarines rojos) y la salsa verde (utilizada para los
tallarines verdes), ambos hechos para cocinar determinados platos,
y con el mismo fin de que los clientes ahorren tiempo cocinando.
En el mercado el principal competidor es el grupo empresarial
Alicorp, también se puede encontrar otras marcas de salsa de
tomate y salsa verde.

Una ventaja que se tiene es que no hay en el mercado un producto
igual al que se presenta, esto genera que haya menos
competitividad de las otras empresas con la que se esta analizando.
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Por lo que se concluye que la rivalidad es medio a bajo, ya que en
el mercado arequipefio no existen productos locales que vendan
pastas procesadas para aderezos. Ya que el publico mantiene su

tradicionalidad pero no les impide probar nuevos productos.

3.2.3. Analisis y estimacion de la demanda

Para realizar un correcto analisis de la demanda, primero se determino
cual es la poblacion estimada para los afios 2022 y 2023, como se sabe
el producto iré dirigido principalmente al Nivel Socio econémico AB y
se sabe que éste representa un 15.6% de la poblacion, respecto al Nivel
Socio econémico C representa aproximadamente el 35.3% de la
poblacion, y nosotros tomaremos unicamente un 10% del NSE C. Para
la propuesta se esta considerando que el mercado meta sera el 5% del
mercado total estimado.

Tabla 10

Mercado Meta
Poblacion Poblacién NSE Poblacién Mercado Total Total, Mercado

Aio

Estimada AB NSE C (10%) Estimado Meta (5%)
2022 1,603,156 250,092 56,591 306,684 15,334
2023 1,640,028 255,844 57,893 313,737 15,687

Nota. Elaboracion Propia

Para determinar la demanda anual estimada, se considera a los
individuos que estan dispuestas a adquirir el producto, para ello se
utiliza un factor de aceptacion del producto del 90.8%. Asi mismo, es
importante tomar en cuenta el periodo de compra que las personas
realizarian, para este factor estamos considerando que las personas

comprarian por lo menos 1 vez al mes.
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Tabla 11
Demanda anual estimada

Afio Total Mercado  Aceptacion del Periodo de Demanda Anual

Meta (5%0) producto compra Estimada - Total
2022 15,334 90.8% 81.8% 136,672
2023 15,686 90.8% 81.8% 139,815

Nota. Elaboracién Propia

a. Seleccién de mercados

“Celladeli” es una pasta a base de cebolla que tiene
potencialmente la opcion de posicionarse en el mercado.
Consideramos que seria uno de los primeros productos de la
empresa en mencion lineas atras, por lo que estaria
principalmente dirigido a niveles socioeconomicos A, B, y C.
Finalmente, el contenido de la pasta y los atributos del mismo
productos seran encaminados de acuerdo a las necesidades y
preferencias del publico objetivo.

Primeramente, el producto se tendra que establecer y posicionar
en la ciudad de Arequipa, y hacer uso de las oportunidades
comerciales que el mercado ofrece. Una vez que el producto
cautive gran parte de nuestro principal mercado objetivo, la
empresa ejecutard planes para la expansion y posicionamiento

de la marca en otras ciudades o mercados del pais.

b. Mercado Total

Para poder tener una idea de la demanda de la pasta en mencion,
se considerd para el total del mercado a los individuos de los
niveles socioeconomicos A 'y B, nuestro publico objetivo.

Por otro lado, se debe aclarar que se considerd un porcentaje
mas chico de la poblacion del nivel socioeconomico C (15%)
quienes bajo ciertas situaciones tambien podrian adquirir el
producto debido a la novedad que este puede generar en el

mercado y la expectativa que cree en el consumidor.
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3.2.4. Andlisis de la Oferta

a. Materia Prima

La cebolla (allium cepa) es una hortaliza que se puede sembrar en
tres regiones naturales, aunque principalmente en zonas de clima
frio, con temperaturas entre 15° C y 24° C. Es un alimento que se
usa en casi todas las culturas gastronomicas del mundo, por su rico
sabor y por su valor nutricional.

Caracteristicas de la cebolla: La cebolla tiene una gran
proporcion de agua (90%) , su aporte de calorias es muy bajo, unas
40 kcal por 100 g. Tomando en cuenta que una persona adulta
deberia consumir unas 2.000-2.300 kcal/dia. Tiene minimas
cantidades de carbohidratos y de proteina. Es de los pocos
productos que no tiene grasa ni colesterol. Y se destaca la cantidad
que tiene la cebolla de fibra dietética. Adicionalmente brinda
minerales como potasio, fosforo, magnesio, calcio, hierro, entre
otros. Tiene muy poco contenido de sodio. Por otro lado, las
vitaminas que contiene y destacan son las del grupo B (B1, B2, B6,
niacina, acido folico) y la vitamina C. (Carbajal A., 2016)

Figura 15

Composicién de la cebolla

Cebolias | mesile”
Agua 90¢g
Energia 20-40 kcal
Proteina 0,9-16¢g
H de Carbono 3,5-10¢g
Fibra 18g
Ca 28 mg
K 170 mg
Quercetina 20,3 mg

Nota. Obtenido de Moreiras y Col. 2016
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Beneficios y propiedades: La cebolla es excelente para la
regulacion de la circulacion sanguinea, evita que se formen
codgulos en la sangre. Es diurética, ayuda a la eliminacién de
liquidos, por lo que es recomendado a pacientes con problemas
renales. Favorece a la digestion, ayuda al higado, la vesicula y el
pancreas, es mas, la cebolla ayuda a expulsar toxinas que se
producen en el estdbmago tras la digestion. Por sus compuestos ricos
en azufre es es utilizada también como remedios naturales para
curar enfermedades en el sistema respiratorio. (Vanguardia, 2022)
Uso medicinal: La cebolla ha sido utilizada muchos afos
tradicionalmente para curar enfermedades en la medicina
alternativa, gracias a sus propiedades y sus componentes nutritivos.
Ha sido usada por muchas culturas para curar la tos crénica, el
resfrio, el catarro e incluso el asma, algunos tambien la usan para
eliminar verrugas y tambien para la pérdida de cabello. Se utilizd
la cebolla incluso como medicina preventiva en las epidemias de
colera y la peste. Recientemente se esta recetando a pacientes
diabéticos porque tiene un componente Ilamado sulfuro de propilo
que equilibra e iguala los niveles de azucar en la sangre (Carbajal
A., 2016).

Aporte de la cebolla en la cocina: La cebolla es uno ingrediente
base y principal en la dieta de nuestra cultura. En el Perdq,
utilizamos en la cocina como ingrediente para practicamente todos
los platos culinarios: cruda, en ensaladas, encurtida, o cocinada:
hervida, asada, frita, salsas, sofritos, escabeches, etc. Una ventaja

que se a observado es que esta disponible todo el afio.
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Figura 16

Cadena de suministros

Cadena de suministros

de bestia

Cadena

cosecha.

Nota. Obtenido de Mincetur (2020)

Transporte - —-—-—-— > ————— > ————— > -=- —>
Vehiculos propios de pequefia Empresas de Operadores Lineas
escala (pick-up, autos) o lomo transporte de carga logisticos navieras

EEUU (52%)
Holanda (18%)
Panama (4%)

Espaiia (4%)

- €T Preparacion de la tierra, Seleccion y clasificacion, Contenedorizacian y sellado Recepcion de la carga y -
logistica. | instalacién del cultivo en almacenamiento temporal de la carga (contenedores apilamiento en zonas de Chile (2%)
semilleros y posterior y refrigerado (entre Oy 5°C, refrigerados reefer40’) pre-embarque y estiba de la
trasplante, recoleccion y por un periodo de entre colocacion de precinto; carga en la embarcacion. L
colocacion del productoen | | medio y un mes, o entre 6 y contacto y reserva de Para via terrestre, gestion
javas de plastico 9 meses para las més espacio en lineas navieras, del traslado transfronterizo -
alimentario. astringentes). Envase y traslado de la carga para de la carga en camiones. Chile (10%)
etiquetado (conserva en revision aduanera.
vinagre en caso sea para ADUANAS: preparacion de Colombia (28%)
encurtidos) documentos como factura
SENASA: Certificacion del comercial, documento de
lugar de produccion, de transporte, poliza de seguro,
exportacion de productos certificado de origen, DAM,
procesados de origen declaracion simplificada,
vegetal, de la planta de permiso originario. Para
procesamiento o empaque, terrestre: certificado de
y del tratamiento de frio idoneidad y permiso de
prestacion de servicios
Cadena Cultivo y manejo de plagas, | | Tratamiento del producto
de valor remocion de malas hierbas, | | (limpieza y lavado), control
riego tecnificado en de calidad y revision y
intervalos de 15 - 20 dias, clasificacion.

Produccion de cebolla en el Peru: En noviembre de 2019, la

produccion de cebolla crecid a 75 mil 816 toneladas, un 25,9% mas

que en el mismo mes de 2018 ; asi lo informd el Instituto Nacional

de Estadistica e Informatica (INEI). Estos resultados alentadores se

basa en la mayor superficie cultivada y el clima favorable para este

cultivo. Cabe sefialar que casi la tercera parte del total de la

produccion nacional esta concentrado en la ciudad de Arequipa con

un crecimiento del 65,7%.0tros departamentos que tambiern

crecieron son, Cusco (39,8%), Lambayeque (19,4%), Junin

(19,3%) y Piura (7,7%). Y por el contrario, la produccion de
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cebolla disminuyd en la ciudad de La Libertad (-76,1%), Ayacucho
(-55,3%), Lima (-42,4%), Ancash (-35,7%) e Ica (-6,4%).A nivel
mundial los principales productores de cebolla son China, India, y
Estados Unidos. (INEI, 2020b)

Precio y consumo de la cebolla: El 2020 ha sido un afio inusitado
para el Peru. La demanda interna fue mayor de lo habitual y los
precios mas altos, lo que favorecié al mercado interno. En cambio,
no se observo el mismo resultado en el mercado internacional: la
cuarentena y las restriccione provocaron la caida de las
exportaciones. Esta temporada comenz6 antes de lo habitual
debido al clima més fresco y humedo. Asimismo, el mayor
consumo de los hogares y la disminucion de los servicios de
alimentacion han impulsado la demanda minorista, elevando los
precios por encima del promedio en los dltimos afios. Como
resultado, a partir de agosto del 2020, el precio de la cebolla se
determind en S/ 1.36 por kilogramo, mas de lo que costaba en el
2019. Cabe resaltar que la cebolla mas cotizada fue la roja, con un
precio alrededor de S/ 1.61 por kilogramo, mas cara que en el 2019.
Particularmente, con la cebolla blanca, el precio cotizé en S/ 1.11
por kilogramo, un poco mas que el afio anterior. Por otro lado, en
el mercado internacional los paises importadores pagaron por la
cebolla peruana S/ 1.55 por kilo, mas caro que el afio anterior. La
cebolla blanca fue la mas vendida internacionalmente, con casi el
100% de participacion en las exportaciones de cebolla, cuyo precio
fue de S/ 1.55 por kilo. En el caso de la cebolla roja, apenas alcanzé
un precio de S/ 0.80 por kilo. (Fruit, 2020)

Consumo de cebolla: Durante temporada 2020-2021, las
exportaciones realizads desde Per( de cebollas amarillas superaron
las 156 mil toneladas, volumen muy parecido a lo exportado en la
temporada pasada, informo el gerente general de Key Peru, Miguel
Ognio. De todo lo exportado, Estados Unidos adquirié 85% vy el
resto fue adquirido por Latinoamérica y Europa. Espafia importd
mas cebolla dulce proveniente de Perd en la temporada 2020/2021.

El mercado de Estados Unidos (considerado como el principal
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destino de la cebolla de Per() estuvo muy dinamico, pese a que el
canal Horeca (Hoteles, restaurantes y catering) estuvo sin
operaciones bastante tiempo; pero, el canal de retail y
supermercados estuvo muy activo por el mayor consumo de

alimentos en los hogares. (Leon, 2021)

b. Proveedores

Los proveedores de cebolla roja para el presente proyecto se
ubican en la regién de Arequipa. Se ha considerado como
proveedores principales los que estdn en las zonas de mayor
cultivo de cebolla: Irrigacion Majes, Irrigacion la Joya, Camana
y la campifia arequipefia. Para asegurar que la materia prima
principal no escasee para el proyecto, se realizaran convenios con
los productores de cebolla roja, de manera que se pueda asegurar
la calidad de esta y la trazabilidad del producto. En el afio 2020,
la produccion de cebolla roja en la region Arequipa es de 50 a 80

toneladas por hectarea. (Agraria, 2020)

c. Competidores

Molitalia: La marca Molitalia actualmente y en los ultimos afios,
es una de las compafiias de alimentos méas grandes del Per( y viene
posicionandose cada vez méas en el mercado de pastas, con una
significativa participacién de mercado, gracias a la amplia oferta y
variedad de sus salsas como Pomarola y la Pasta de tomate clasica,
entre otras. (PerURetail, 2020)

Por su buen sabor y calidad, Molitalia llega a varios y diferentes
consumidores segun la preferencia de las pastas que ofrece. El
reconocimiento y trascendencia de la marca es uno de los factores
mas importantes del éxito de esta con el lanzamiento de productos
tales como sus pastas.

Maggi: Por mucho tiempo la marca de Maggi como parte de Nestlé
ha sido reconocida nacional e internacionalmente, siendo
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actualmente lider en la industria alimentaria. En el caso particular
de Maggi ofrece su pasta de tomate y pasta de tomate con ajo; la
diferencia con Molitalia bésicamente son las diferentes

presentaciones que tiene para el mercado.

Walibi: Aliex, una empresa peruana, que principalmente produce
y distribuye salsas, pastas y cremas para mesa, bajo su marca
comercial Walibi. La cual presenta varios tipos de salsas de
acompafiamiento para los diferentes platos y que béasicamente
buscan posicionarse en el mercado, haciendo enfésis en su origen,
y también por sus nuevas salsas y pasta como Pastiroja que poco a
poco busca hacerse conocida en el sector, pero que hasta la fecha
no logran el reconocimiento deseado.

En la siguiente tabla, se busca presentar las principales marcas que
tiene como presentacion pastas a base de diferentes productos que
son consumidas por la poblacion. Maggi es la marca que tiene mas
variedad de presentaciones, esto es positivo para los clientes,
porque tienen la facilidad de elegir diversas opciones para su
consumo, sin embargo, Molitalia tiene una reconocimiento aun
mayor en ciertos sectores de la poblacion que también deben ser

considerados para el analisis.

Figura 17

Logo principal y presentaciones de cada marca

Logo de la Marca

|OLITALIA

DESDE 1964

Presentaciones
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Logo de la Marca

Presentaciones
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Nota. Imagenes referenciales tomadas de las paginas web oficiales de Molitalia (2022) y
Nestle (2022).

d. Productos Sustitutos

Los productos sustitutos para la “Celladeli” podrian considerar a
todas las pastas que se encuentren en el mercado, que las personas
encargadas de preparar los alimentos emplean para preparar sus
platos de comida. Los productos con mayor penetracién en el
mercado son las pastas de tomate y algunas presentaciones de pasta

de ajo.

e. Distribuidores

Supermercados: Por lo que se puede observar, las cadenas de
supermercados a lo largo de los dltimos afios han tenido una
evolucién con tendencia al crecimiento, por lo que las pequefias
bodegas disminuyan en numero considerable por la competencia
que le generan los supermercados como tal.

Segln la Encuesta Econdmica Anual 2017, la cantidad de
establecimientos de supermercados crecid a 384 (INEI, 2019).
Segun la Encuesta Econdmica Anual 2018, de los 480
supermercados que hay a nivel nacional, solamente 18 estan
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ubicados en Arequipa, la tercera ciudad de todo el Perd con mas
cadenas de supermercados (INEI, 2019).

Figura 18

Numero de establecimientos de supermercados y almacenes, segun departamento — 2017
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Nota. Obtenido de INEI (2020)

Particularmente, existen grandes supermercados en la ciudad de
Arequipa que también estan ubicados en todo el pais como Tottus,
Plaza Vea, Makro, Metro, también se puede encontrar
supermercados locales mas pequefios que tienen una presencia re
relevante la ciudad y son muy conocidos por su origen local, asi
como por la calidad de sus productos o la variedad de los mismos
en diferentes casos, como por ejemplo, Supermercados Franco,
Kosto, EIl Super, empresas que a través de los afios han alcanzado
un excelente posicionamiento en la region de Arequipa.
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Figura 19

Logos de los principales supermercados
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Plaza Vea

plazavéa

Tottus

TOTTUS

Nota. Imégenes referenciales tomadas de las paginas webs oficiales de EI Super (2022),
Franco Supermercado (2022), Kosto (2022), Makro (2022), Metro (2022), Plaza Vea
(2022) y Tottus (2022).

Tiendas por conveniencia: Consideramos que este modelo de
negocio estd pensado y establecido por el mismo requerimiento
de los consumidores que asisten a los mismos, ya que lo que los
diferencia de los supermercados es principalmente la cercania
que ofrece, premura de adquisicién y amplias horas de atencion.
Las tiendas mencionadas estan abiertas al publico mas de 18
horas al dia, ofrecen una amplia gama de productos y son
generalmente de primera necesidad con marcas reconocidas y
una buena aceptacion por parte del publico que recibe
diariamente. (Berrientos - Felipa, 2019)

La mayoria de estas tiendas escogieron Lima para poder iniciar
sus actividades, sin embargo, en la actualidad se desarrolla este
tipo de negocio con 10 cadenas de tiendas como: Listo, Tambo,
Pecsa Market, Petro Red, Repshop, JET Market, Oxxo, Market
365y Sprint. (PeruRetail, 2019)
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Actualmente, en la ciudad de Arequipa ya podemos ubicar con
facilidad estas tiendas mencionadas, sobre todo porque la
mayoria de ellas se encuentran en abastecimientos de
combustible, principalmente Primax, Repsol, PECSA, entre
otros.

Sin embargo, aun no contamos con otras tiendas bastante
reconocidas en el mercado como lo son Tambo 0 Oxxo, pese a
eso podemos mantener la idea de que el incremento de la
presencia de dichos modelos de negocio son un excelente nicho
de mercado donde los consumidores pueden llegar con mayor
prontitud y encontrar con facilidad el producto de su necesidad.

Figura 20

Principales tiendas por conveniencia — Arequipa

Nombre Logo Ubicaciones

Repshop e Av. Bolognesi,
cerca al hospital
de Policia -
Cayma

Listo!

e Auv. Ejercito -
Cayma

e Av. Victor
Andres
Belaunde cerca
la ovalo
quifiones -
Yanahuara

Nota. Imagenes referenciales tomadas de paginas web oficiales de Repsol (2022) y
Primax (2022).
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3.2.5. Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (MEFE)

A contiuacidn se presenta la Matriz de Evaluacion de los Factores Externos,
con el objetivo de desarrollar una lista con las oportunidades que
beneficiarian a la empresa, y las amenazas por evitar. Primero se escribe los
factores criticos de oportunidades y luego de las amenazas, se les asigna un
peso de 0.0 (no importante) hasta 1.0 (muy importante), y después se le da
una puntuacién de 1 a 4 a cada factor.

Tabla 12
Matriz de Evaluacion de Factores Externos
Oportunidades Peso Valor Ponderacion
1. Arequipa es el principal productor de cebolla roja con un
62.3% de participacion en el mercado, seguido por Ica con un
20.9%. En dichas provincias tenemos dos principales
. i 0.1 4 0.4
productores que cuenta con una produccidn tecnificada y un
riego estratégico como lo es el 5r. Renzo Oropesa y el Sr.
Gustavo Delgado.
2. Crecimiento del PBI en un 2.5% en el sector comercio 0.12 4 0.48
3. En Arequipa el consumo per capita de cebolla es en
. - 0.11 3 0.33
promedio 10 kg de cebolla al afio por persona.
4. Arequipa es considerada la cuarta ciudad mas poblada del
pais v posee un 96.6% de la poblacion econdmicamente activa (.15 4 0.6
ocupada
5. Los proveedores de cebolla roja han mejorado su calidad v
-, h . 0.12 3 0.36
produccion con el uso de nuevas tecnologias agronomas.
Subtotal 0.6 217
Amenazas
1. Ingreso de productos sustitutos que reemplacen el uso de
0.06 3 0.18
pasta de cebolla.
2. Regreso de restricciones en el comercio por nuevos casos 0.08 ) 0.16
de contagios de las varantes COVID en la localidad ) )
3. Facil ingreso de nuevos competidores que posean un mayor
- 0.10 3 0.3
capital.
4. Bajos costos de la competencia de productos procesados 0.09 3 0.27
5. Fenomenos climatolégicos que puedan afectar la
.. 0.07 1 0.07
produccion de cebolla
Subtotal 0.4 0.98
Total 1 315
Valor
4 Responde muy bien
3 Responde bien
2 Responde promedio
1 Responde mal

Nota. Andlisis propio de los investigadores
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3.2.6. Conclusiones Andlisis externo

El andlisis externo evidencia que la pandemia ha influenciado de
manera negativa en varios aspectos, sobre todo en lo econémico y
social. Pese a la crisis tan golpeante, el panorama es positivo para los
proximos afos, por lo que no es riesgoso sacar al mercado un producto
innovador como el nuestro.

En la Matriz MEFE, se puede aprovechar la alta produccion de cebolla
en la Region, y también la ausencia de productos hechos a base de
cebolla. Y preparar las estrategias necesarias para evitar las amenazas

encontradas.

3.3.Descripcion del negocio

Considerando que la industria de los alimentos constantemente se viene
innovando, la empresa “Pastas y Salsas” busca cautivar a nuevos clientes en el
mercado de las pastas y salsas a base de cebolla y otros productos de principal
produccion en el Perd, con la creacion y produccién de distintos ejemplares para
la mesa de los consumidores. La empresa “Pastas y Salsas” se encuentra ubicada
en la ciudad de Arequipa — Per(, por lo que considera tener un mercado apropiado
al cual puede sorprender con esta interesante y nueva propuesta de valor, teniendo
como objetivo diferenciarse a traves de su novedad y calidad.

El principal objetivo de la empresa, es darle valor agregado a la cebolla como tal,
considerando los elevados niveles de produccion que se dan especificamente en
la ciudad de Arequipa y ciertas regiones de la misma.

En la actualidad, la ciudad de Arequipa tiene una produccién de 6 893 mil
toneladas de cebolla aproximadamente (Diario EI Buho, 2020).

Por esta razon, la empresa en mencion busca crear y producir una pasta de cebolla
para que pueda ser empleada como aderezo en los diferentes hogares de la ciudad
de Arequipa, teniendo en cuenta que en este mercado objetivo no existe variedad
respecto a este producto.

Es importante para la empresa ‘“Pastas y Salsas” que el mercado objetivo, local,
se sienta identificado con este nuevo producto, la pasta de cebolla roja “celladeli”
sea un producto que pueda ser empleado en diferentes preparaciones que realizan
las amas de casa en los hogares Arequipefios.
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Por otro lado, es importante para la empresa busca conocer al consumidor y
mercado local, para que al transcurrir el tiempo y desarrollar un posicionamiento
del producto y marca se pueda abarcar el &mbito nacional y finalmente con
mayores conocimientos y recursos poder llevar las diferentes pastas y salsas a

mercados internacionales.

3.3.1. Misidén

Se propone la siguiente mision: “Somos una empresa local que a
través de la creacion e innovacién buscamos darle un valor agregado
a la cebolla, transformandola, y al mismo tiempo desarrollando
experiencias nuevas en los hogares arequipefios gracias a la calidad y

accesibilidad del producto”

3.3.2. Vision

Se propone la siguiente vision: “Al 2025, ser identificados como una
empresa innovadora y posicionada en Arequipa por la produccion de
productos de calidad hechos a base Cebolla”

3.3.3. Productos de la empresa

En un primer momento, la empresa solo podra ofrecer un producto
mediante la marca “Celladeli”. La marca en mencion tiene por el
momento un unico producto que es denominado “Celladeli
Concentrada”.

Celladeli Concentrada: proviene de la produccion constante del
campo Y la naturaleza y la mano del agricultor arequipefio, con un
excelente sabor sazonador para tus comidas. Esta salsa estara hecha a
base de Cebolla roja fresca y los ingredientes de mejor calidad para
garantizar la calidad del sabor de esta salsa.

3.3.4. Valores Organizacionales

e Respeto: Valorar a cada colaborador y respetar sus derechos
integralmente.
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e Honestidad: Premiar la conducta honesta de cada colaborador.

e Liderazgo: Guiar a cada colaborador para realizar un trabajo bien
hecho.

e Calidad: Buscar satisfacer las expectativas de los clientes, logrando
la excelencia en el proceso y resultado final.

e Innovacion: para poder ser competitivos en el mercado actual, se
tiene que innovar constantemente nuestros productos, para buscar
satisfacer nuevas necesidades.

e Responsabilidad social: el medio ambiente y la sociedad es una de
las principales preocupaciones del ambiente, por lo que se trabajara
en beneficio de las mismas.

e Trabajo en equipo: la sinergia entre areas es muy importante para
poder realizar un feedback entre ellas y corregir errores a lo largo

del proceso.

3.3.5. Propuesta de valor

iDeja de pelar y picar cebolla, jahorra tiempo al cocinar!

Celladeli ofrece una pasta de cebolla innovadora, un producto que la
competencia no produce, introduciendo esta pasta nueva al mercado.
Esta marca se enfoca en todas aquellas personas que cocinan y se
demoran cortando y picando la cebolla, con el fin de que ahorren todo
ese tiempo perdido. Cabe resaltar, que sera un producto saludable con

gran valor nutricional y 100% natural.
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3.3.6. Cadena de valor

Figura 21

Cadena de valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

DESARROLLO DE TECNOLOGIA E INNOVACION

APROVISIONAMIENTO Y COMPRAS

LOGISTICA OPERACIONES Y
INTERNA/EXTERNA PROCESOS

Nota. Elaboracidn realizaba segln la investigacion de los tesistas.

a. Logistica Interna/Externa

Se determinaron areas especificas y la cantidad de colaboradores
necesarios para lo que seria la correcta y eficiente recepcion,
almacenamiento y distribucion de la materia primera y demas
ingredientes que se necesiten para la preparacion del producto
final.

Por otro lado, una vez que el producto ya ha sido elaborado,
terminado y revisado por el area de calidad, pasa al area de
almacenamiento; para que de esta manera sea trasladado a los
distintos distribuidores que se tendré para la comercializacion y el
objetivo principal de llegar al consumidor final.

En esta area se crea valor mediante el acopio de materia prima de
calidad; por ello los acopiadores de cebolla tendran que considerar
caracteristicas como el buen estado de la cebolla, proveedores que

tengan la mejor materia prima.
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b. Operaciones y procesos

Esta es considerada una de las etapas méas importantes, ya que es
en ella donde se genera el valor del producto que ofreceremos al
consumidor final.

Es importante sefialar que, durante todo el proceso de produccion,
tiene que haber una persona especializada en dicha actividad para
que supervise constantemente los correctos procesos, generando
calidad en el producto y evitando asi cualquier inconveniente o
problema que retrase o haga perder el resultado final.
Consideramos que el valor del producto es ain mayor dando a
conocer su informacion nutricional y sobre todo que es un producto
natural que proviene de la produccion en primera instancia local de
donde es procesado, apoyando asi la agricultura; tanto a
productores como empresarios Arequipefios.

En todas las partes del proceso productivo se tendré en cuenta todas
las regulaciones sanitarias que nos solicitan para la produccién de

la pasta de cebolla en mencion.

c. Marketing y Ventas

Para la venta como tal, en un primer momento, lanzaremos una
promocion del producto agresiva, tanto en banners, como en redes
sociales, y radio; para dar a conocer al consumidor final que pueden
encontrar este producto en tiendas o minimarkets por distrito,
supermercados y mercados minoristas y mayoristas de la provincia.
Se considerard una estrategia de precios descremado acorde al
mercado meta y la distribucidn serd indirecta.

Basicamente las estrategias consideradas estan en relacién con lo
que impacta directamente al mercado objetivo o consumidor
arequipefio, y a la coyuntura por la que actualmente atravesamos

en cuarentena.
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d. Servicio al cliente

El principal objetivo cuando inician las actividades de una empresa
es la plena satisfaccion de los consumidores finales (mercado
objetivo) ya que de esta manera se puede generar cierta fidelizacion
que asegura volver a comprar por segunda, tercera, cuarta vez, y
asi sucesivamente el producto de calidad que se ofrecera desde el
primer momento.

Para lo que seria el servicio de postventa se propone una estrategia
de call center para poder tener comunicacién directa con el cliente,
recolectar informacion, generar confianza y saber su comentario o
sugerencia acerca del producto, marca y calidad de lo ofrecido
previamente. Esto también nos ayudara a la mejora constante y la
innovacion que se necesite para poder satisfacer mejor la

necesidad.

e. Infraestructura de la empresa

Laempresa tendra un local fisico ubicado en la ciudad de Arequipa,
provincia de Arequipa.
El lugar dispuesto para esto es sumamente amplio y asegura tener
los ambientes necesarios, correctamente instalados para realizar
todos los procesos de inicio a fin del producto final.
La distribucion de las areas consideradas sera la siguiente:

¢ Area de recepcion de proveedores

¢ Almacén central de materia prima e ingredientes

¢ Area de proceso y control de calidad de materia prima e

ingredientes adicionales

¢ Avrea de envase y empaque

*

Almacén principal acondicionado para productos
terminados

Area de administracion y gestion de recursos humanos
Caja principal/Tesoreria

Servicios Higiénicos

*
*
*
*
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¢ Area de despacho de productos terminados

f. Gestion de recursos humanos

Consideramos que el éxito de la empresa siempre va a radicar
en la calidad de talento humano con el que se cuente y se vaya
formando a lo largo del tiempo. El area de gestion de recursos
humanos estard conformada por la Supervisora y la asistente
del area, quienes se encargaran de hacer el reclutamiento,
seleccion, capacitacion y desarrollo de personal que cumpla
con todos los requisitos necesarios para realizar las labores

dentro de cada area de la empresa.

3.3.7. Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Se presenta en la siguiente tabla la Matriz de Evaluacion de los
Factores Internos, con el proposito de reunir las fortalezas y
debilidades principales del negocio.

Primero escribimos los factores criticos de fortalezas y de las
debilidades, se les asigna un peso de 0.0 (no importante) hasta 1.0
(muy importante), y después le asignamos una puntuacién de 1 a 4 a

cada factor.
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Tabla 13

Matriz de Evaluacién de Factores Internos

Fortalezas Peso  Valor Ponderacion
1. Innovacion de producto procesado 0.15 4 0.6
2. Se cuenta con personal especializado en cada area 0.12 3 0.36
3. Se cuenta con la maquinaria y equipos para el 0.11 3 0.33
correcto procesamiento del producto ' '
4. Se cuenta con los recursos econdomicos para lanzar el 0.12 4 0.43
proyecto.
5. Proceso productivo simple 0.11 3 0.33
Subtotal 0.61 2.1
Debilidades
1. Empresa nueva con poca experiencia 0.05 2 0.1
2. Falta de una investigacion de mercado a profundidad  0.08 2 0.16
3. El producto puede ser imitado rapida y facilmente 0.09 1 0.09
4. Baja capacidad de produccion 0.07 2 0.14
5. Marca nueva aun no conocida en el mercado 0.10 1 0.1
Subtotal 0.39 0.59
Total 1 2.69
Valor
4 Fortaleza mayor
3 Fortaleza menor
2 Debilidad menor
1 Debilidad mayor

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

3.3.8. Conclusiones Analisis Interno

El andlisis de la Matriz MEFI, nos resume las fortalezas y debilidades
de la empresa para tomar decisiones estrategicas que permitan sacar el
maximo provecho de nuestras fortalezas y tomar acciones para
desaparecer o disminuir las debilidades.

El resultado obtenido 2.69 indica una posicion interna fuerte para
poder enfrentar las debilidades a las cuales se atendera mediante la
propuesta de estrategias.

Tomaremos las estrategias enfatizando que nuestro producto es natural
y hecho de cebolla, el cual es un producto innovador dirigido a cocinar

una extensa variedad de platos, tomaremos acciones para tener
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contratos o convenios ya pactados con los proveedores para que no nos

perjudique una escacez de produccion o una elevada subida de precios.

3.4.Formulacion de estrategias

3.4.1. Matriz del Perfil Competitivo (MPC)

En la siguiente tabla se muestra la Matriz de Perfil Competitivo en
la que se toma como principales competidores a las Marcas
Nicolini, Don Vittorio, Molitalia, Cuisine &co, con el propésito de
ver como la marca “Celladeli” frente a sus competidores.

En la Matriz de Perfil Competitivo lo que juega en contra es ser
una marca nueva y no conocida, frente a grandes empresas como
Alicorp que tiene Nicolini y Don Vittorio en su cartera, que abarcan

gran participacion del mercado.
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Tabla 14

Matriz del Perfil Competitivo

Factores clave de éxito Peso Cellideli . Nicolini . Don Vittorio . Molitalia . Cuisine & co .
Valor Ponderacion Valor  Ponderacion  Valor  Ponderacion  Valor  Ponderacion  Valor  Ponderacion

1 Participacion en el mercado 011 1 0.11 3 033 ) 0.44 4 0.44 2 0.22
2 Calidad del producto 0.15 4 0.60 3 045 3 045 4 0.6 3 0.45
3 Certificaciones de calidad 0.08 3 0.24 3 0.24 3 0.24 3 0.24 3 0.24
4 Volumen de produccién 0.11 2 0.22 3 033 4 044 4 0.44 3 0.33
5 Publicidad 0.13 2 0.26 3 0.39 4 0.52 4 0.52 2 0.26
6 Capacidad financiera 0.15 2 0.30 4 0.6 4 0.6 4 0.6 3 0.45
7 Lealtad del cliente 0.14 2 0.28 2 0.28 3 042 3 042 2 0.28
8 Competitividad de precios 0.13 2 0.26 3 0.39 4 0.52 4 0.52 3 0.39

Total 1.00 221 301 363 378 262
4 Fortaleza Mayor
3 Fortaleza Menor
2 Debilidad Menor
1 Debilidad Mayor

s

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

3.4.2. Matriz Internay Externa (MIE)

La Matriz Interna y Externa se construye a través de los resultados que las
matrices MEFE y MEFI nos han dejado. El resultado nos ubic6 en el
Cuadrante Il, lo que nos indica que deberiamos invertir selectivamente y

construir, recomienda usar estrategias intensivas y de integracion.

Figura 22

Matriz Interna y Externa

TOTAL PONDERADO MEFI

w Fuerte: 3.0 a 4.0 Promedio: 2.0 a 2.99 Debil: 1.0a 1.99
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=
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I 30a40 :
[¥1]
2
Medio:
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5
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Vil Vil IX
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Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.
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3.4.3. Elaboracion Propia basada en la investigacion.Matriz FODA

Para la Matriz Foda se tomd las oportunidades y amenazas
encontradas anteriormente en la Matriz de Evaluacion de Factores
Externos (MEFE), también como las fortalezas y oportunidades
registradas en la Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI),
creando asi cuatro secciones: Fotalezas-Oportunidades (FO),
Fortalezas-Amenazas  (FA), Debilidades-Oportunidades, vy
Debilidades-Amenazas.

Con esta herramienta se armo el FODA cruzado para obtener las
estrategias en las cuatro secciones, utilizando el emparejamiento, por
ejemplo, en el Cuadrante FO utilizas fortalezas que puedan
aprovechar la ventaja de las oportunidades, en el Cuadrante FA
utilizar fortalezas para evitar o reducir las amenazas, en el Cuadrante
DO mejorar las debilidades aprovechar las oportunidades, y en el
Cuadrante DA mejorar las debilidades para evitar las amenazas.
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Tabla 15

Matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

F1
F2
F3

F4
F5

1 Innovacién de producto procesado
2 Se cuenta con personal especializado en cada area
3 Se cuenta con la maquinaria y equipos para el correcto procesamiento del producto

4 Se cuenta con los recursos econdmicos para lanzar el proyecto.
5 Proceso productivo simple

D1
D2
D3

D4
D5

1 Empresa nueva con poca experiencia
2 Falta de una investigacion de mercado a profundidad
3 El producto puede ser imitado rapida y facilmente

4 Baja capacidad de produccién
5 Marca nueva ain no conocida en el mercado

Oportunidades

Estrategia FO

Estrategia DO

o1

02

03

04

05

1. Arequipa es el principal productor de cebolla roja con un
62.3% de participacion en el mercado, seguido por Ica con
un 20.9%.

2. Crecimiento del PBI en un 2.5% en el sector comercio

3. En Arequipa el consumo per cépita de cebolla es en
promedio 10 kg de cebolla al afio por persona.

4. Arequipa es considerada la cuarta ciudad mas poblada del
pais y posee un 96.6% de la poblacién econémicamente
activa ocupada

5. Los proveedores de cebolla roja han mejorado su calidad y
produccién con el uso de nuevas tecnologias agrénomas.

Promocionar el producto como innovador, novedoso y con gran valor
nutricional (F1,03)

Buscar las mejores opciones de proveedores para utilizar una cebolla roja
de gran calidad (F2,02)

Aprovechar la existencia de varios distribuidores para mejorar el proceso
de comercializacion (F5,05)

Aprovechar la inexistencia de productos sustitutos, para posicionar la
marca en la mente de los consumidores, y asi sea mas dificil imitarnos
(D3, 04)

Amenazas

Estrategia FA

Estrategia DA

Al

A2

A3
A4
A5

1. Ingreso de productos sustitutos que reemplacen el uso de
pasta de cebolla.

2. Regreso de restricciones en el comercio por nuevos casos
de contagios de las variantes COVID en la localidad

3. Fécil ingreso de nuevos competidores que posean un
mayor capital.

4. Bajos costos de la competencia de productos procesados
5. Fendmenos climatolégicos que puedan afectar la
produccién de cebolla

Utilizar procesos innovadores para reducir costos (F5, A4)

Mejorar los atributos de los productos para diferenciarnos de la
competencia y sobresalir (D5, A4)

Mejorar las habilidades del personal para mejorar la competitividad de la
empresa (D4, A3)

Nota. Elaboracion propia
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3.4.4. Estrategias finales de la matriz FODA

a. Estrategias FO

e Promocionar el producto como innovador, novedoso y con
gran valor nutricional

e Buscar las mejores opciones de proveedores para utilizar una
cebolla roja de gran calidad

e Aprovechar la existencia de varios distribuidores para mejorar

el proceso de comercializacion.

b. Estrategias FA

e Utilizar procesos innovadores para reducir costos

c. Estrategias DO

e Aprovechar la inexistencia de productos sustitutos, para
posicionarnos en la mente de los consumidores, y asi sea mas

dificil imitarnos

d. Estrategias DA

e Mejorar las habilidades del personal para mejorar la
competitividad de la empresa
e Mejorar los atributos de los productos para diferenciarnos de la

competencia y sobresalir

3.5.Plan de marketing

3.5.1. Objetivos de Marketing

e Posicionar la nueva marca “Salsas y Pastas” en el mercado en los

primeros dos afios de lanzarla.
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e Generar mayor participacion del mercado meta en 1% cada afio
aproximadamente durante los dos primeros afios.

e Incrementar las ventas anuales en un porcentaje superior al 10%
durante los dos primeros afos.

e Captar nuevos clientes en un 10% al final de cada afio durante los

dos primeros afos.

3.5.2. Estrategia de crecimiento

La estrategia de crecimiento a corto plazo que la marca “Celladeli”
debe considerar para su desarrollo, fundamentalmente es una
estrategia de penetracion en el mercado, con el fin de que la marca se
haga conocida en el mercado, captar nuevos clientes, y tener un
crecimiento constante en las ventas; obviamente yendo de la mano con
el plan de marketing para lograr los objetivos marcados.

Para la penetracion del mercado, se ha elegido ciertas estrategias
especificas que seran de vital importancia para lograr lo propuesto,
como por ejemplo, participar en ferias alimentarias nacionales e
internacionales, para captar clientes nuevos y clientes de la
competencia; se aprovechara el gran impacto de las redes sociales
(facebook e instagram) para la publicidad de los atributos y beneficios
del producto, asi como publicar lugares de compra, metodos de
compra, promociones, etc; concretar una alianza estratégica de
exclusividad con supermercados Franco, para que el producto al
comienzo se venda solo Franco, ya que a ese segmento es al que se
dirige la marca.

Por otro lado, como otra estrategia de crecimiento, pero a largo plazo,
se buscard ampliar la gama de productos, lineas, y lugares de
distribucidn, poder ingresar a supermercados mas grandes y potentes.
Se debe considerar que es el primer producto que lanzara al mercado
la marca “Salsas y Pastas” y debe ser considerado como premium ante
los consumidores, pues esta enfocado a los niveles socioeconémicos

mas altos; por ello, a futuro la marca ofrecera, diferentes productos
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que puedan ser alcanzados por los demas niveles socioecondmicos, y
lograr captar otros segmentos de mercado.

También se tiene como objetivo conquistar nuevos mercados,
logrando introducir y posicionar los productos de la marca en otras
ciudades del Peri y si es vieble la exportacion a mercados
internacionales interesados actualmente ya en la materia prima como
tal.

3.5.3. Estrategia de Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado es trabajar en identificar variables que
nos permitan saber y aprender como es la estructura de un mercado, y
de esta forma identificar grupos homogéneos al cual enfocarse y
dirigir los esfuerzos de marketing.

La empresa al comienzo enfocara sus esfuerzos de comunicacion y
estrategias de marketing a los sectores del nivel socioeconémico A, B
y una parte menor del nivel C. Las estrategias de marketing tomaran
a las familias de clase media a alta como eje principal para la
segmentacion, familias con el poder adquisitivo necesario para
comprar el producto y que suelen almorzar en casa, ya sea que un
integrante de la familia cocine, 0 un empleado. Siempre dando a
conocer que el objetivo y mensaje es que no pierdan tanto tiempo
cocinando.

En el futuro se desea expandir este producto a més segmentos del

mercado, y asi ganar mayor participacion del mercado estimado total.
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Tabla 16
Segmentacion de Mercado
Segmentacion Segmentacion Segmentacion Segmentacion
GeoFigura DemoFigura PsicoFigura por
comportamiento
e Departamento e Familias e Nivel socio e Uso: personas
de Arequipa e Hombresy econdmico A, que cocinan.
mujeres de 25 B,y 10% del e Beneficios:
a mas afios C Buscan un
o (lasealtay producto
media-alta. saludable, natural
e Estilo de vida y con buen sabor.
rutinario e Frecuencia de
uso: mas de 1 vez
a la semana.

e Frecuencia de
compra: minimo
1 vez al mes.
Lealtad: alta
Realizan sus
compras
principalmente
en
supermercados.

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

3.5.4. Estrategia de posicionamiento de marca

Se debe considerar dos aspectos importantes para lo que es la
estrategia de posicionamiento: por beneficio buscado y por atributo
del producto. Cuando se habla de la marca “Salsas y Pastas” buscamos
que se le reconozca un atributo importante y que lo diferencia de los
demas productos, y es la innovacion de ofrecer un producto con un
gran valor agregado a partir de una materia prima con tantos
beneficios para el consumidor.

En un futuro, se busca un posicionamiento a través de la oferta de
productos como pastas y salsas a base de cebolla y otras materias
primas que se produzcan localmente; creando asi presentaciones
nuevas y sabores que llamen la atencion de los consumidores y hagan
que estas diferencias la marca por la calidad e innovacion que ofrecen
los productos.
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El producto contendrd ingredientes con valor nutricional elevado
debido a las caracteristicas de la cebolla y los beneficios de esta en la
salud del ser humano, por lo que se puede desarrollar una estrategia
de atributos del producto. Por otro lado, contar con un producto rico
en nutrientes puede ayudar a desarrollar una estrategia de
posicionamiento por beneficio buscado, por que los consumidores
buscan un producto delicioso, nutritivo y saludable. Por todo lo
mencionado, las estrategias de posicionamiento por atributo y
beneficio buscado iran de la mano destacando las caracteristicas y

beneficios que representa el producto ofrecido.

a. Nombre de la marca

“Celladeli” se a determinado como el nombre de la marca que
se escogio para poder representar con el lo que se quiere dar a
conocer con el producto: basicamente hacer referencia a la pasta
de cebolla en las comidas que lo requieran. Se considera que
esta combinacion de palabras puede llegar a ser atractiva para el
publico objetivo, creando cierta curiosidad y expectativa de lo
que la pasta podria ofrecer en sabor.

Finalmente, tambien consideramos que el nombre puede
relacionarse con la calidad que puede ofrecer dicho producto, la
facilidad de su uso y lo interesante que puede ser probarlo en la

prepracion de ciertos platos peruanos.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




M3 UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE S\ CATOLICA

TESIS UCSM @  DE SANTA MARIA

b. Logo

Figura 23

Logo de la marca

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

c. Composicion del logo

Se considerd desarrollar un isologo para el logo de la marca. El
disefio se centra en resaltar el campo y los productos que pueden
originar y encontrar en este, asi como en las familias que

disfrutan de comer alimentos originales, nutritivos y saludables.

d. Colores de la Marca

Figura 24

Paleta de colores

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

e. ldentidad de marca

La marca busca desarrollar una identidad y personalidad basada
en “diferenciacion”, “empatia” y “adaptabilidad”. Por ello, la
marca va a intentar diferenciarse de los competidores y que los
consumidores sepan que la marca se adapta y se interesa en sus
necesidades, en este caso el de ahorrar tiempo al cocinar.
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f. Promesa de Marca

Celladeli busca ayudar a los consumidores para que dejen de
pelar y picar cebolla, y puedan ahorrar tiempo valioso al
momento de cocinar. Ademas, ofrece un producto saludable y

natural para las familias.

3.5.5. Mix de Marketing

a. Estrategia de Producto

e Desarrollar identidad de la marca en el producto: “Salsas y
Pastas” se esfuerza por expresar su valor a través de su producto
“Celladeli”, que se distingue por la calidad, el sabor y la innovacion
que aporta al consumidor. EI mencionado producto destaca la
importancia y sobre todo el valor nutritivo de la cebolla, que
ademas de los beneficios de este producto, brinda una pasta a base
de cebolla y conserva la naturalidad de los ingredientes, con un
sabor Unico y original que aporta nutricion para quien lo consume.

e Lineade Productos: El principal y Unico producto que ofrecera la
marca en esta primera etapa sera “Celladeli”. Se considerara un
segmento especifico de la poblacién para dirigir este producto,
ajustando los atributos del producto hacia el mismo; con el objetivo
que a futuro se desarrollen productos innovadores de la marca,
considerando diferentes salsas a base de cebollay de productos que
sean producidos localmente.

e Disefio y Presentacion del Producto: Debe ser relevante para el
segmento objetivo, por lo que el exterior que debe manifestar es el
de un producto “premium”.

e Contenido: Consideramos que el contenido neto del producto
debe de ser de 280 gramos, por que cuando se realizd una encuesta
elaborada propiamente se pudo concluir que es la mejor manera de
presentar el producto que se ofrece al mercado.

e Envase: El envase elegido para contener el producto serd de
vidrio, no solo por laimagen que le da este a la marca, sino también
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por que con este tipo material podemos cumplir con la
responsabilidad con el medio ambiente y adicionalmente, pero
como punto méas importante, los envases de vidrio se consideran el
unico material de envasado seguro para productos destinados al
consumo humano, segun la Environmental Protection Agency

(EPA).

Figura 25

Envase propuesto

Nota. Imagen referencial tomado de
(Reciclario.com.ar, 2022)

e Etiquetado: La etiqueta que se asigne para el producto va a
describir la naturaleza de este, ademas que ayudara a identificar la
marca, promocionando y posicionando el producto a través de los

colores y particularidades desarrollados por la marca.
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REPOSITORIO DE

Figura 26
Etiqueta de Celladeli

INFORMACION NUTRICIONAL

Tamafio de la porcién Ingredientes:
Lantidadporporcién -
Calofed Cebolla, aceite de
% valor diario oliva extra virgen
Grasa Total

Grasas Saturadas

Grasas Trans
Colesterol SIN

Sodio
Carbohidratos total AZUCAR

CONTENIDO ALTO

VITAMINAS Y

Fibra dietaria SNDDA MINERALES
Peso Neto 300g Total Azicar

Proteinas
Vitamina A

A Mere % PRODUCTO

. 100% Natural
Para cocina Consérvese en lugar fresco, refrigerar
Hecho en base a cebolla blanca una vez abierto

PRODUCTO PERUANO

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

e Customer Feedback: Uno de los més importantes objetivos de la
marca es buscar complacer las necesidades del total de
consumidores, es por esta razon que en la etiqueta del producto se
pondra un codigo QR que los llevara a una caja de sugerencias,
para que den a conocer su opinion acerca del producto, de esta
manera podemos tener mayor alcance acerca de la percepcién que
tienen los consumidores o clientes sobre el producto y considerar

toda la informacién para tener un plan de mejora continua.

b. Estrategia de Precio

Se considera que el precio del producto debe estar estrechamente
relacionado con el valor que se le dé al producto por parte del
cliente, ya que se cuida minuciosamente las caracteristicas y
caracteristicas que tiene “Celladeli” y en la impresion que tendran
los consumidores de esta.

Emplearemos la estrategia de descremado del mercado para
determinar el precio del producto. El precio que se determine para
“Celladeli” estara orientado para el segmento objetivo, buscando
alcanzar las méaximas ganancias del segmento que estaria dispuesto
a pagar precios altos por el producto ofrecido. El sustento del
precio del producto considerara la imagen y calidad de este. Por lo
tanto, consideramos S/. 8.00 (incluido 1GV) el precio final.
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c. Estrategia de Comunicacion

e Creacion de una pagina web para poder brindar informacion
y ser un medio importante para presentar el producto.
Adicionalmente, por este medio se dar& a conocer la mision,
vision, valores, entre otra informacién importante de la
empresa.

e Para el anuncio del producto, se planifica realizarlo con un
mes de anticipacion al lanzamiento oficial como tal del
producto y durante todo el primer afio de este. Se emplearan
medios digitales, videos promocionales, entre otros, con el
objetivo de crear expectativas en los consumidores y
mercado como tal.

e Realizar contenido multimedia: videos promocionales y
fotografias del producto. Tendran como objetivo el disefio y
creacion de un fan page de la marca “Celladeli” en
plataformas como Instagram y Facebook. Se desarrollara de
manera constante contenido promociando el producto; las
publicaciones y mensajes estaran orientados al segmento de
la poblacion establecido en el estudio de mercado y gracias a
las aplicaciones podemos segmentar alin mas para que pueda

Ilegar esta informacion al cliente/consumidor que queremos.

d. Estrategia de Distribucion

e Considerar la distribucion del producto por medio de canales
indirectos, consideramos que el canal mas importante para la
distribucion sera los supermercados, tiendas, minimarkets
por distritos

e El marketing vertical es un sistema preciso para el modelo de
negocio por lo que se considerard un nivel del mismo,
utilizando minoristas antes mencionados.

e Finalmente al aplicar una distribucion selectiva, se va a tener

como objetivo colocar el producto en centros de distribucion
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especificos que se encuentren acorde al publico objetivo,

adicionalmente consideraremos algunos intermediarios.

3.5.6. Estrategias y Planes de accion

a. Estrategia 1: Promocionar el producto como innovador,

novedoso y con gran valor nutricional (F1,03)

Para ello se va a participar en mercados y ferias internacionales, se
eligio la feria Expo Alimentaria 2022, que se desarrollara en Lima-
Perd, del 21 al 23 de Setiembre. Esta feria es una de las principales
plataformas de Latinoamérica del sector de bebidas y alimentos, y
lo que se busca es que la marca sea méas conocida y respetada, llegar
a mas gente, y conseguir posibles socios estratégicos dentro y fuera
del pais.

Para la difusion de los atributos y beneficios del producto se usaran
las redes sociales, como Instagram, Facebook, entre otros.
Adicionalmente se imprimiran volantes, que se entregaran
estratégicamente dentro de los centros distribuidores que se
escojan, principalmente centros comerciales con supermercados
donde asista el mercado obtejvio, ya sea Metro, Tottus; o por otro

lado, el centro de la ciudad, donde se encuentra EI Super, o Franco.
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Tabla 17

Estrategia 1
Estrategia:

Promocionar el producto como innovador, novedoso y con gran valor nutricional (F1,03)

Tactica Actividades Responsable Indicador
Buscar ferias Direccion General y # Ferias y mercados
Area Administrativa buscados
Inscribir empresa a la Direccién General y

. . p: e . #inscripciones
feria seleccionada Area Administrativa P

Participar en mercados
y ferias internacionales Elegir un comité de
para enfatizar la negociacién que sera el
utilizacion de insumos ~ encargado de elaborar
naturales peruanos €l convenio.

Dedicar dos horas para
Direccion General elegir un comité
representativo

Elaborar los
documentos necesarios Secretaria

. . . Documento redactado
para realizar las Administrativa

negociaciones.

Asignar el presupuesto

para participar de la Direccion General monto presupuestado
feria

Publicar en las redes

sociales 10s atributos Marketing # de publicaciones

Detallar en la etiqueta
del producto los
principales beneficios
de consumirlo
Difundir los atributos  Realizar volantes para
del producto difundirlos en los
centros de los
distribuidores
Solicitar a los
distribuidores que
también difundan en sus Marketing Documento redactado
redes sociales los
atributos del producto

Area de disefio etiqueta del producto

Marketing # de volantes

Nota. Elaboracién Propia
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b. Estrategia 2: Buscar las mejores opciones de proveedores

para utilizar una cebolla de gran calidad (F2, O2)

Cuando se realiz6 el estudio de mercado para ubicar a los
proveedores que nos ofrezcan una mayor calidad y seguridad en
cuanto al volumen de su produccion, se logré conversar con dos
personas que a lo largo de los afios vienen mejorando el proceso y
calidad de la cebolla roja particularmente, la cual era de nuestro
principal interes.

En primer lugar, tenemos al Sr. Renzo Oropeza el cual tiene
produccién unicamente de cebolla a lo largo de diferentes
provincias en la ciudad de Arequipa e Ica. Actualmente trabaja con
una produccion tecnificada y un riego estratégico, mejorando cada
dia el producto final.

En segundo lugar, pero no menos importante, tenemos en cuenta la
produccion del Sr. Gustavo Delgado, el cual no solo se dedica
exclusivamente a la produccion de cebolla, si no tambien de arroz,
entre otro productos, principalmente en la provincia de Camand, y
el cual asegura la calidad de su produccion por los afios de

experiencia que lo acreditan.
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Tabla 18

Estrategia 2

Estrategia:

Buscar las mejores opciones de proveedores para utilizar una cebolla de gran calidad (F2, O2)

Téacticas

Actividades

Responsable

Indicador

Aprovechar la gran
cantidad de proveedores
en Arequipa, para
analizar y buscar al
mejor proveedor

Elaborar una lista de
posibles socios
estratégicos.

Evaluar el perfil de cada
posible socio estratégico
como: su reputacion,
posicionamiento,
mercado objetivo,
filosofia comercial,
entre otros.

Contactar a los posibles
socios estratégicos
seleccionados

Area Administrativa

Area Administrativa

Area Administrativa

Documento redactado

# de posibles socios
estratégicos
seleccionados

# de citas pactadas para
reunirse.

Cerrar un acuerdo con el
proveedor elegido para
que nos aseguren el
abastecimiento en todo
el afio, y acceder a un
mejor precio

Elegir al mejor
proveedor

Establecer el diay la
hora en que se realizara
la reunion con el
proveedor.

Concretar un acuerdo
beneficioso para ambas
partes

Direccién general

Area Administrativa

Area Administrativa

Lista elaborada

Dedicar una hora para
determinar el diay la
hora

Documento redactado

Nota. Elaboracién Propia
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c. Estrategia 3: Aprovechar la existencia de varios
distribuidores para mejorar el proceso de comercializacion
(F5, 0O5)

Para esta estrategia, se elabor6 una lista de posibles distribuidores,
ya que hay supermercados, bodegas, tiendas por conveniencia, etc.
Debido al segmento hacia el cual va dirigido y enfocado el
producto, se decidio primero por el supermercado local FRANCO,
y en el futuro ingresar a Metro, Tottus y Plaza vea.

Se firmara un contrato de exclusividad con Franco, para que al
comienzo el producto se difunda como propio de Franco, y que solo
lo encontraran ahi, esto sera beneficioso para ambas partes, pues
para la marca sera beneficioso que Franco lo difunda con todos sus

clientes.
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Tabla 19

Estrategia 3

Estrategia:

Aprovechar la existencia de varios distribuidores para mejorar el proceso de comercializacion (F5,

05)
Tacticas Actividades Responsable Indicador
Elaborar una lista de )
posibles socios Area Administrativa Documento redactado

estratégicos.
Evaluar el perfil de
Aprovechar lagran  cada posible socio
cantidad de estratégico como: su
proveedores en reputacion,
Arequipa, para analizar posicionamiento,
y buscar al mejor mercado objetivo,
proveedor filosofia comercial,
entre otros.
Contactar a los posibles
socios estratégicos Area Administrativa

# de posibles socios
Area Administrativa estratégicos
seleccionados

# de citas pactadas para

. reunirse.
seleccionados
Elegir a los
distribuidores Direccion general Lista elaborada
adecuados
Elegir los mejores  Establecer el diay la Dedi h
canales de distribucion  hora en que se realizara e det TeUna |(()jr'a palra
para Ilega_lr §| pUBlCO | reunion con los rea Administrativa e ermlnr:acr)rtzl fayla
objetivo distribuidores elegidos
Concretar un contrato o
acuerdo para comenzar e
P Direccion general Documento redactado

a distribuir la pasta de
cebolla
Definir los lugares que
nos brindaran los < e Contrato con el
S Area Administrativa R

distribuidores en sus distribuidor
canales
Abastecer
correctamente cada Encargado de logistica  Cubicaje y produccion

Ingresar el productoa  punto de venta

los canales de Coordinar el ingreso del
distribucion elegidos  producto, asi como Documento de salida
R Jefe de ventas ,
artes publicitarios de la del almacén
marca
Organizar el personal e
insumos necesarios para # de personas
Jefe de ventas :

llegar a la fecha necesarias
establecida

Nota. Elaboracion Propia
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d. Estrategia 4: Aprovechar la inexistencia de productos
sustitutos, para posicionar la marca en la mente de los

consumidores, y asi sea mas dificil imitarnos (D3, O4)

Para esta estrategia, se han decidido tacticas para mantener el
producto en la mente de los consumidores, primero, el producto es
innovador ya que no existe en el mercado, segundo, se aprovechara
el impacto de las redes sociales para promocionar esos atributos del
producto en Facebook e Instagram, y como ultima tactica se
ofreceran descuentos atractivos, tales como promociones de 2x1, y
hacer alianzas comerciales con otros productos de diferentes
marcas que pueden complementarse para realizar un plato
delicioso. Se podra hacer compra directa y también en el centro de
distribucion FRANCO.
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Tabla 20

Estrategia 4

Estrategia:

Aprovechar la inexistencia de productos sustitutos, para posicionar la marca en la mente de los
consumidores, y asi sea mas dificil imitarnos (D3, O4)

Téacticas

Actividades

Responsable

Indicador

Brindar un producto
innovador, de calidad y
de buen sabor que sea
del agrado de los
consumidores

Elegir Insumos de
calidad

Utilizar insumos
naturales

Hacer varias pruebas
antes de lanzar el
producto

Eleccion de la receta
final

Area de produccion

Area de produccion
Area de produccion

Direccién General

# de insumos probados

#insumos utilizados

#pruebas

#receta final

Utilizar medios
digitales como medio
de promocion

Crear paginas de la
marca en las redes
sociales

Pagar publicidad, para
tener un mayor alcance
en las redes

Publicar continuamente
informacion o
promociones

Realizar sorteos
Unicamente para los
seguidores de redes
sociales

Dar el producto a la
influencer Ximena
Llosa, a cambio de
publicidad en sus redes

Marketing

Marketing

Marketing

Marketing

Marketing

# de seguidores

# Likes y comentarios
en las publicaciones

# de publicaciones

# de seguidores

# de seguidores nuevos

Ofrecer descuentos
atractivos en los canales
de distribucién

Coordinar descuentos
especiales con los
distribuidores,

Escoger fechas claves
para las promociones

Evaluar margenes para
aplicar los descuentos

Publicar las
promociones en las
redes sociales de los
distribuidores

Area administrativa

Area administrativa

Area administrativa

Marketing

Documento redactado

#Posibles fechas
estratégicas

% margen de ganancia

# de publicaciones

Nota. Elaboracién Propia
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e. Estrategia 5: Mejorar los atributos de los productos para

diferenciarnos de la competencia y sobresalir (D5, A4)

Plan de accion: para esta estrategia, se han decidido tacticas para
diferenciarnos de la competencia, como primera tactica, al ser un
producto natural y nuevo, debemos utilizar insumos de buena
calidad. La segunda tactica va a ser mejorar continuamente la
presentacion del producto, ya que es muy importante como entra el
producto por los ojos del cliente. Y como tactica final, tener el
personal calificado para brindarle una experiencia de venta y post

venta al cliente.
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Tabla 21

Estrategia 5
Estrategia:

(D5, Ad)

Mejorar los atributos de los productos para diferenciarnos de la competencia y sobresalir

Técticas

Actividades

Responsable

Indicador

Buscar siempre los
insumos de mejor
calidad

Buscar siempre
proveedores de los
insumos secundarios
Actualizar
constantemente la
lista de los
proveedores

Indagar sobre
componentes y
beneficios de los
insumos utilizados
Asignar un
presupuesto al area de
cocina para hacer
pruebas de mejora

Area administrativa

Area administrativa

Area administrativa

Area administrativa

# de proveedores

documento redactado

# de insumos

monto asignado

Mejorar el packaging

Tener un equipo de
disefio eficiente
Realizar encuesta a
los clientes sobre la
presentacion
Mejorar la
presentacion tomando
en cuenta la opinion
de los clientes
Utilizar empaques y
envases eco

Area de disefio

Marketing

Area de disefio

Area administrativa y

productividad

# de encuestas

resultados encuesta

precio final de

Mejorar servicios de
venta y post venta

. de disefio envases
amigables
COhiiaiagpersonal Recursos Humanos entrevistas
calificado

Mantener motivado al
personal de atencion
al cliente

Capacitar
constantemente al
personal

Realizar una breve
encuesta a los clientes
sobre el servicio
ofrecido

Recursos Humanos

Area administrativa

Marketing

Bonos

# de charlas y
capacitaciones

resultados encuesta

Nota. Elaboracion Propia
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Estrategia 6
Estrategia:

f.

DE SANTA MARIA

Estrategia 6: Mejorar las habilidades del personal para

mejorar la competitividad de la empresa (D4, A3)

Plan de accion: para esta estrategia, en resumen se busca tener al

personal motivado, con bonos, comisiones, y actividades como

reuniones; también se da importancia en brindarle linea de carrera

y felicitar los logros de todos. Se brindardn periddicamente

capacitaciones a todas las areas de la empresa, para tener un equipo

competitivo.

Mejorar las habilidades del personal para mejorar la competitividad de la empresa (D4, A3)

Tacticas Actividades Responsable Indicador
Charlas sobre la
empresa Recursos humanos # de charlas
Cursos relacionados a
Capacitacionesa  cada area Area Administrativa  # de cursos

todas las areas de la
empresa

Reuniones
quincenales sobre el
avance
Convenciones de
venta trimestrales

Area Administrativa

Area Administrativa

avance de KPI'S

venta

Motivar al personal

Otorgar bonos
Mejorar el esquema
de comisiones
Realizar un desayuno
una vez al mes
Brindar facilidades de
horarios

Recursos humanos
Area Administrativa
Recursos humanos

Area Administrativa

# bonos

# pago de comisiones
dedicar una hora a la
reunion
cumplimiento de las
horas laborales

Dar oportunidad de
linea de carrera

Programas de
entrenamiento
Ampliar la linea de
puestos

Realizar programas
de ascenso
bimestrales

Felicitar los logros

Area Administrativa

Area Administrativa

Area Administrativa

Recursos humanos

# de programas
# de puestos
# de ascensos

# logros de los
empleados

Nota. Elaboracion Propia
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g. Estrategia 7: Utilizar procesos innovadores para reducir

costos (F5, A4)

Plan de accidn: para esta estrategia, se va a automatizar el proceso

de produccion con la compra del equipo necesario. Y como ultima

tactica se abrira una pagina web, asi como estar presentes en los

distintos aplicaciones de delivery, como Rappi y Pedidos Ya.

Tabla 23

Estrategia 7
Estrategia:

Utilizar procesos innovadores para reducir costos (F5, A4)

Tacticas Actividades Responsable Indicador
Comprar tres
licuadoras
industriales de 50
Automatizarel  litros Area administrativa precio de licuadoras
proceso de Capacitar al
produccion personal sobre el
uso de esta Area administrativa # de capacitaciones
Evaluar # de productos
productividad Area administrativa terminados
Crear pagina web o dedicar tiempo a la
app de compra Marketing creacion

Crear pagina web  Hacer lo més
para realizar dinamica y facil de

# de pasos para

compras usar Area administrativa comprar
Promocionar la
pagina web Marketing # de publicaciones

Nota. Elaboracién Propia
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3.5.7. Cronograma

Tabla 24
Cronograma propuesto
2022 2023
Estrategia Actividades 3 4 5 6 7 8 9 1011 121 25
Buscar ferias
Inscribir empresa a la feria seleccionada
. Elegir un comité de negociacion que seré el encargado de elaborar el
Promocionar el .
convenio.
producto como : . (¢
innovador Ela_borar los documentos necesarios para reallzfa\r las negociaciones.
' Asignar el presupuesto para participar de la feria
novedoso y con . . .
ran valor Publicar en las r_edes sociales los atrlbutosf _ /=
gran v Detallar en la etiqueta del producto los principales beneficios de
nutricional (F1, :
03) consumirlo
Realizar volantes para difundirlos en los centros de los distribuidores
Solicitar a los distribuidores que también difundan en sus redes sociales
los atributos del producto
Elaborar una lista de posibles socios estratégicos.
Buscar las Evaluar el perfil de cada posible socio estratégico como: su reputacion,
mejores opciones posicionamiento, mercado objetivo, filosofia comercial, entre otros.
de proveedores  Contactar a los posibles socios estratégicos seleccionados
para utilizar una  Elegir al mejor proveedor
cebollade gran  Establecer el diay la hora en que se realizara la reunién con el
calidad (F2, O2) proveedor.
Concretar un acuerdo beneficioso para ambas partes
Elaborar una lista de posibles socios estratégicos.
109
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Aprovechar la
existencia de
varios
distribuidores
para mejorar el
proceso de
comercializacion
(F5, O5)

Aprovechar la
inexistencia de
productos
sustitutos, para
posicionar la
marca en la
mente de los
consumidores, y
asi sea mas dificil
imitarnos (D3,
04)

Mejorar los
atributos de los
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Evaluar el perfil de cada posible socio estratégico como: su reputacion,
posicionamiento, mercado objetivo, filosofia comercial, entre otros.
Contactar a los posibles socios estratégicos seleccionados

Elegir a los distribuidores adecuados

Establecer el dia y la hora en que se realizara la reunion con los
distribuidores elegidos

Concretar un contrato o acuerdo para comenzar a distribuir la pasta de
cebolla

Definir los lugares que nos brindaran los distribuidores en sus canales
Abastecer correctamente cada punto de venta

Coordinar el ingreso del producto, asi como artes publicitarios de la
marca

Organizar el personal e insumos necesarios para llegar a la fecha
establecida

Elegir Insumos de calidad

Utilizar insumos naturales

Hacer varias pruebas antes de lanzar el producto

Eleccion de la receta final

Crear paginas de la marca en las redes sociales

Pagar publicidad, para tener un mayor alcance en las redes

Publicar continuamente informacién o promociones

Realizar sorteos Unicamente para los seguidores de redes sociales

Dar el producto a la influencer Ximena Llosa, a cambio de publicidad en
sus redes

Coordinar descuentos especiales con los distribuidores,

Escoger fechas claves para las promociones

Evaluar margenes para aplicar los descuentos

Publicar las promociones en las redes sociales de los distribuidores
Buscar siempre proveedores de los insumos secundarios

Actualizar constantemente la lista de los proveedores
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REPOSITORIO DE

TESIS UCSM

Indagar sobre componentes y beneficios de los insumos utilizados
Asignar un presupuesto al area de cocina para hacer pruebas de mejora

Tener un equipo de disefio eficiente

Realizar encuesta a los clientes sobre la presentacion
Mejorar la presentacion tomando en cuenta la opinion de los clientes

Utilizar empaques y envases eco amigables
Contratar personal calificado

Mantener motivado al personal de atencion al cliente

Capacitar constantemente al personal

Realizar una breve encuesta a los clientes sobre el servicio ofrecido

Charlas sobre la empresa

Cursos relacionados a cada area
Reuniones quincenales sobre el avance
Convenciones de venta trimestrales
Otorgar bonos

Mejorar el esquema de comisiones
Realizar un desayuno una vez al mes
Brindar facilidades de horarios

Programas de entrenamiento

Ampliar la linea de puestos

Realizar programas de ascenso bimestrales
Felicitar los logros

Comprar tres licuadoras industriales de 50 litros
Capacitar al personal sobre el uso de esta
Evaluar productividad

Crear pagina web o aplicacion de compra
Hacerla lo mas facil posible de usar
Promocionar la pagina web

UNIVERSIDAD
CATOLICA
DE SANTA MARIA

Nota. Elaboracién Propia
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3.5.8. Presupuesto de marketing

A continuacion se presenta la tabla que muestra el presupuesto
considerado para ejecutar las acciones propuestas relacionadas a
marketing, considerando que se inicia la inversion en diciembre del
2021.

Tabla 25

Presupuesto de Marketing en Soles

Concepto Dic. 2021 2022 2023
Creacion Pagina Web St 0" 4 S/. - Sl -
Mantenimiento S/. - Sl 150 S/ 150
Social Media S/. 250 S/. 3,000 S/. 5,400
Creacion, disefio y control de S/. 200 S/, 2400 S/. 3,600
estrategia y campaias
Creacion de Contenido Multimedia S/. 700 S/. 8,400 S/. 8,400
Camparia Lanzamiento S/. 700 S/ 700 S/. -
Asesoria Agencia S/. 400 S/. 4,800 S/. 4,800
Estudio para encuestas de S - S/. 7,200 S/. 4,800
reconocimiento de marca
Impresion de Publicidad S/, 4,000 S/. 12,000 S/. 12,000
Encuesta de Satisfaccion con cddigo Sl. - S/, 1000 S/. 1,000
QR
Total, Presupuesto S/. 8450 S/. 39,650 S/. 40,150

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.
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3.6.Plan financiero

3.6.1. Inversion de capital

Todas las inversiones detalladas son las que se determinaron como
necesarias para la realizacion del proyecto. El flujo de inversion se
realizo tomando en cuenta maquinaria, equipos, materiales y todo lo
que involucre mobiliarios, para que la operacion de cada area sea
totalmente eficaz.

Finalmente, se toma en cuenta la inversion en marketing al inicio del
proyecto y adjuntamos la explicacion del capital de trabajo para cada

operacion.
Tabla 26

Inversidn en materiales, mobiliarios y equipos (Soles)

Concepto Cantidad Monto (S/. Sin IGV) Monto (S/. Con IGV)
Lavadora de alimentos 1 S/n 16,949 S/ 20,000
Prensadora de alimentos 1 S/. 11,017 S/ 13,000
Mezcladora 2 S/. 17,797 SI. 21,000
Licuadora Industrial 1 S/. 2,203 S/. 2,600
Envasadora {: S/. 10,254 S/ 12,100
Balanzas T S/. 932 S/ 1,100
Congeladora 3 S/. 5,466 S/. 6,450
Bascula L S/. 195 S/ 230
Cortadores 3 S/. 458 S/ 540
Peladores 6 S/. 610 S/. 720
Mesas de Cortado 2 Sl. 1525 S/. 1,800
Pozos de Acero 2 S/. 2,119 S/. 2,500
Carro de almacén 3 S/. 458 S/ 540
Estanteria Almacén 4 S/. 3,729 S/. 4,400
Jabas 10 S/. 254 S/ 300
Estanteria Oficinas 5 S/. 1,479 S/. 1,745
Computadoras 3 S/. 5593 S/ 6,600
Lap Tops 6 S/. 16,271  SI. 19,200
Proyector 1 S/. 754 S/. 890
Sillas 20 S/. 2,034 S/. 2,400
Escritorios 5 S/. 2,119 S/. 2,500
Impresoras 2 S/. 7,153 S/ 8,440
Mesas 4 S/. 3,047 S/. 3,596
Caja Fuerte 1 Sl. 847 SI. 1,000
Implementacion SSHH 4 S/. 3,390 S/ 4,000
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Camion 1 S/. 36,610
Camioneta 1 Sl. 45,763
Casilleros personales 1 S/. 593
Total Inversion Sl. 199,619

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

43,200
54,000
700
235,551

Por otro lado, se tomaron en cuenta los costos que incurre constituir

la empresa y los permisos necesarios para poder operar como el

registro en SUNARP el cual se considera de suma importancia por la

legalizacion de la empresa, la minuta para ver como es que esta va

constituida, las licencias necesarias tanto para la producion como la

venta y funcionamiento de la empresa.

Por otro lado, tambien tenemos el registro de marca y patente

realizados en INDECOPI y la agilizacion de la documentacion como

tal.

Tabla 27

Costos de Constitucion de Empresa y Permisos Especiales (Soles)
Costo Total (S/ con IGV)

Concepto Costo Total (S/ sin IGV)

Registro (SUNARP) S/. 18
Minuta S/ 38
Licencia S/ 381
Otros Gastos S/. 17
Registro y habilitacion Sanitaria S/ 508
Certificados S/ 381
Registro Marca S/. 453
Registro Patente S/. 1,283

Total Costo S/. 3,081

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

a. Capital de trabajo

S/.
S/.
S/.
S/.
S/
S/.
S/.
S/.
S/.

21.50
45.00
450.00
20.00
600.00
450.00
535.00
1,513.60
3,635.10

Se considero todos los items sefialados a continuacién para

poder calcular el capital de trabajo:
Para iniciar operaciones:

e Considerar dos meses del costo del primer afio en insumos

e Considerar dos meses de gastos administrativos
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e Considerar dos meses de gastos en marketing
e Considerar dos meses de salarios
e Considerar dos meses de costos indirectos de marketing

e Costos indirectos de fabricacion

Para los afios en los que opere el negocio:

La empresa delimité como politica que el 10% de la inversion se
considera para equipos de computo y maquinaria para cada afio.
Con este monto, consideramos cubrir cualquier imprevisto de
maquinas o equipos como reparaciones, actualizacion de software,

entre otros casos particulares.

Tabla 28
Capital de Trabajo (Soles)
Concepto 2021 2022 2023
2 meses de Insumos S/, 93,005
2 meses de Salarios S/ 78,169
2 meses de Gastos Administrativos S/, 11,721
2 meses de Gastos de Marketing S/ 6,608
Costos Indirectos de Fabricacion S/ 5,927
10% Magquinaria y Equipos S/, 8,555 S/, 8,555
Total Capital de Trabajo S/. 195430 | S/. 8,555 @ S/ 8,555

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

b.Materia Prima e insumos

Como principal materia prima consideramos la cebolla roja ya
que es la base para el producto final. El aceite de oliva extra
virgen fue recomendado por un especialista ya que aparte de
aportar un sabor agradable al producto permite que este tambien
pueda mantenerse en un mejor estado.

El cilantro, sal y pimienta son solo algunos sazonadores que
ayudan a intensificar el sabor de la cebolla. Por otro lado, el
sorbato de Potasio, segun investigaciones y aportes de
especialista ayuda a proteger y conservar en mejor estado los

alimentos.
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Finalmente, como se ha indicado previamente, el uso de un
envase de vidrio tiene como principal objetivo aportar al ambito
ambiental, dejando de lado el plastico, fuera de que ese material
(vidrio) ayuda a que los alimentos tengo un aspecto mucho mas

pulcro y puedan conservarse mucho mejor en el.
Tabla 29

Costos de materia prima e insumos

Sin IGV Con IGV

Concepto 2022 2023 2022 2023
Cebolla (Kg) S/. 29,187.69 S/.34,835.50  S/. 34,441.47 S/. 41,105.89
Aceite Oliva extra virgen S/.130,997.11  S/.156,345.05 S/. 154,576.59 S/.184,487.16
(Litro)
Cilantro (Kg) S/. 83.39 S/.99.53 S/. 98.40 S/.117.45
Sal (Kg) S/.1,320.40 S/.1,575.89 S/. 1,558.07 S/. 1,859.55
Pimienta S/. 6,949.45 S/. 8,294.17 S/. 8,200.35 S/.9,787.12
Sorbato de Potasio (Kg) S/.9,552.71 S/.11,401.16  S/.11,272.20 S/. 13,453.37
Envases Vidrio S/.277977.96  S/.331,766.69 S/. 328,013.99 S/.391,484.70
Etiquetas S/. 13,898.90 S/.16,588.33  S/. 16,400.70 S/.19,574.23
Costos Indirectos Fab. S/.2,937.71 S/. 8,672.03 S/. 3,466.50 S/.10,233.00

Costo Total S/.472,905.31  S/.569,578.37 S/. 558,028.27
Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

S/.672,102.47

c. Salarios

En cuanto a las consideraciones de los salarios se realizo una
investigacion previa para conocer los salarios en promedio de
las personas que realizan las funciones de los colaboradores que
las empresa como tal necesita.

Todas las remuneraciones estan acorde al mercado y
condicionadas a un ascenso de acuerdo al aumento de las
actividades de la empresa e incremto de las ventas como tal.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE

TESIS UCSM

Tabla 30

Salarios (Primera parte del cuadro)
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Colaborador Remunera'c i.(m Bisico afio | Gratificaciones Remuneracion
mensual basica computable
Gerente General S/. 4,000.00 S/. 48,000.00 S/. 8,000.00 S/. 56,000.00
Administrador S/. 3,000.00 S/.36,000.00 S/. 6,000.00 S/. 42,000.00
Personal Logistica S/. 1,500.00 S/. 18,000.00 S/. 3,000.00 S/.21,000.00
Personal Marketing y Ventas S/. 1,500.00 S/. 18,000.00 S/. 3,000.00 S/.21,000.00
Recursos Humanos S/. 1,500.00 S/. 18,000.00 S/. 3,000.00 S/. 21,000.00
Contabilidad y Finanzas S/. 1,700.00 S/.20,400.00 S/. 3,400.00 S/. 23,800.00
Ing. Industria Alimentaria S/. 2,000.00 S/. 24,000.00 S/. 4,000.00 S/. 28,000.00
Operarios S/. 1,200.00 S/. 14,400.00 S/. 2,400.00 S/. 16,800.00
Personal Limpieza S/.930.00 S/.11,160.00 S/. 1,860.00 S/.13,020.00
Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.
Tabla 31
Salarios (Segunda parte del cuadro)
Essalud CTS Vacaciones Total, parcial Total, aiio
S/. 4,320.00 S/. 4,000.00 S/. 4,000.00 S/. 68,320.00 S/. 68,320.00
S/. 3,240.00 S/. 3,000.00 S/.3,000.00 S/.51,240.00 S/.51,240.00
S/. 1,620.00 S/.1,500.00 S/. 1,500.00 S/.25,620.00 S/. 51,240.00
S/.1,620.00 S/.1,500.00 S/, 1,500.00 S/.25,620.00 S/. 25,620.00
S/. 1,620.00 S/.1,500.00 S/. 1,500.00 S/.25,620.00 S/.25,620.00
S/. 1,836.00 S/.1,700.00 S/. 1,700.00 S/.29,036.00 S/. 58,072.00
S/.2,160.00 S/. 2,000.00 S/, 2,000.00 S/.34,160.00 S/. 34,160.00
S/.1,296.00 S/.1,200.00 S/. 1,200.00 S/.20,496.00 S/.122,976.00
S/. 1,004.40 S/.930.00 S/.930.00 S/. 15,884.40 S/.31,768.80
Total S/. 469,016.80

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

d. Gastos Administrativos

Tabla 32

Gastos Administrativos

Concepto Costo (Sin S/. IGV) Costo (Con S/. IGV)
Internet S/. 2,237.29 S/. 2,640.00
Servicios Basicos S/. 20,338.98 S/. 24,000.00
Servicio Seguridad S/. 5,084.75 Sl 6,000.00
Celulares S/. 3,813.56 S/. 4,500.00
Servicio Celular S/. 4,057.63 S/. 4,788.00
Mantenimiento S/. 5,423.73 S/. 6,400.00
Combustible S/. 15,254.24 S/. 18,000.00
Otros Gastos S/. 3,389.83 S/. 4,000.00
Total S/. 59,600.00 S/. 70,328.00
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Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

Tabla 33

e. Inversion Total

Se considero capital de trabajo, inversion previa en marketing,
equipos, maquinarias, mobiliarios para iniciar las operaciones

dentro de la inversion total:

Inversidn total por afio (Soles)

Inversion de Capital
Capital de Trabajo

Inversion en Marketing

Inversién Total

Dic — 2021
S/. 239,186.10
S/. 195,430.35
S/. 8,450.00
S/. 443,066.45

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

Tabla 34

f. Depreciacion

Por otro lado, hemos considerado aplicar el método de
depreciacion lineal. Se empleo el valor de los activos que la
empresa posee para poder calcular el valor de la depreciacion:
equipos de computacion (25%), vehiculos (20%), maquinaria y
equipos (10%), y mobiliario (10%). Dichos valores calculados
bajo este método se veran reflejados en el estado de resultados

proyectado.

Método de depreciacion

Activo % Depreciacion  Valor Activo 2022 2023
Equipos de Computo 25% Sl. 21,864 S/. 5,466 S/. 5,466
Vehiculos 20% S/. 82,373 S/. 16,475 S/. 16,475
Maquinaria y Equipo 10% S/. 63,686 S/. 6,369 S/. 6,369
Muebles 10% S/. 7,326 S/. 733 S/. 733
Total S/. 23,576 SI. 23,576

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.
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El costo de los recursos requeridos para la produccion determina el flujo

de operaciones, ademas, toma en cuenta los salarios de los empleados

y los costos administrativos considerados en los que incidira la empresa

durante los afios que se evaluard. Asimismo se tiene en cuenta un

presupuesto de marketing previamente determinado.

Total de Flujo de Operaciones

Concepto

Materia Prima

Sin IGV

2022
S/. 472,905.31

2023
S/. 569,578.37

2022
S/. 558,028.27

Con IGV

2023
S/.672,102.47

Salarios S/. 469,016.80 S/. 469,016.80 S/. 469,016.80 S/. 469,016.80
Gastos Administrativos S/. 59,600.00 S/. 59,600.00 S/. 70,328.00 S/. 70,328.00
Gastos de Marketing y S/. 33,601.69 S/. 34,025.42 S/. 39,650.00 S/. 40,150.00
Ventas

Total S/.1,035,123.81  S/.1,132,220.59 = S/.1,137,023.07 = S/. 1,251,597.27

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

3.6.3. Costo de Capital

Se desarrollo la siguiente formula para halla el costo de capital:

COK = TIr + B(Rm — Tlr)

Donde:

Tabla 36

Datos para calcular el Costo de Capital
Bonos Americanos 0.07%
Riesgo Pais 1.75%
TLR 1.82%
Beta 0.86
Rendimiento 11.22%
CcoC 9.89%

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.
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Como podemos observar, con los calculos realizados, el costo de

capital para descontar los flujos del proyecto es 9.89%.

3.6.4. Andlisis de Sensibilidad

Para poder realizar el analisis de sensibilidad, colocamos diferentes
escenarios para poder analizar la viabilidad del proyecto si en caso se
presentaran cambios en las variables que lo afecten directamente y
tomar decisiones considerando el futuro de este. La variable que
tomamaos en consideracion es el precio que se puede ver afectado por

la misma coyuntura en la que estamos viviendo.

3.6.5. Analisis de Sensibilidad — Precio

Tabla 37

Analisis de Sensibilidad - Precio (Soles)
Precio S/. 8.00 S/.7.90 S/.7.80 S/.7.70 S/. 7.60 S/.7.50
VAN S/. 286,113 S/. 205,870 S/. 148,336 S/. 90,802 S/. 33,268 S/. -24,266

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

Podemos observar que en el analisis de sensibilidad considerando la
variacion del precio, conservando todas las demés variables
constantes, el VAN es positivo, si el precio disminuye hasta S/. 7.60.
Si el precio llega a reducirse por debajo de S/. 7.50, entonces

tendriamos un VAN negativo.

3.6.6. Proyeccion de ventas

Al realizar el analisis de la proyeccion de ventas se cuenta con la
informacion que se detalla a continuacion:

La demanda estimada para el plan de negocios para la
comercializacion de pasta de cebolla estara relacionada al incremento

de la participacion del mercado meta precisado en la siguiente tabla:
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Tabla 38

Mercado Meta

Mercado Meta Aio 1 Aiio 2
% Participacion de Mercado Meta 5% 5%
Estimado 15334 15,687
% Participacion Mercado Meta con 5% 6%

crecimiento del afio anterior

Estimado 15,334 18,824
% Participaciéon Mercado Meta con 6% 7%
Plan de negocios para la

comercializacion de pasta de cebolla
Estimado 18,401 21,962
Demanda PM 164,007 195,742

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

Como se puede observar, el mercado objetivo del proyecto inicial
considera el 5% del mercado total estimado, esto tendrd como
resultado para el afio 2022 y 2023 el mercado objetivo sea
aproximadamente de 15,334 y 18,824 personas respectivamente.

Por otro lado, se analiza que al poner en marcha el plan a la
organizacion, el mercado meta crecera 1%. Para el afio 2022, se estimo
que el mercado meta inicial es el 5%, pero con plan de negocios, el
mercado meta creceria a un 6%, obteniendo un resultado aproximado
de un mercado de 18,401 personas. Finalmente, determinando la
demanda, se considera el factor de aceptacion del producto y el factor
de compra regular 1 vez por mes, lo que nos llevo a estimar que la
nueva demanda serd de 164,007 unidades aproximadamente. Cabe
mencionar, que dicho crecimiento tiene que ir de la mano con las
estrategias de marketing detalladas.

Por otro lado, para el afio 2023, tambien se evalud un mercado meta
del 5% del mercado total estimado, pero esto se torna diferente si

consideramos el plan de negocios. Dicho plan, genera un incremento
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de 1% del mercado en comparacion al afio anterior, es decir, que la
base para poder encontrar el crecimiento actual sera 6%. Por esa
razén, el incremento de 1% de mercado meta para el 2023, tomando
en cuenta el plan de negocios, se tendra como resultado un incremento
a 7% del mercado meta. Por esta razon, la nueva demanda estimada
tomando en cuenta filtros de aceptacion ya antes menciados y la
compra regular crecera a 195,742 unidades. El crecimiento de la
demanda que consideramos esta sustentado con estrategias de

marketing e incremento de la poblacion.

e Lademanda cuantificada va de la mano con los filtros y condiciones
establecidas gracias a la realizacion de encuestas de elaboracion
propia, tal como frecuencia de compra y aceptacion del producto.

e EI precio de venta que se ha determinado para la proyeccién es el
estimado en el mix de marketing: S/ 8.00

e La proyeccién de ventas se presentara para los afios 2022-2023.

Tabla 39
Proyeccion de Ventas 2022-2023 (Soles)

Concepto 2022 2023
Precio (S/ con IGV) S/. 8.00 S/. 8.00
Demanda PM 164,007 195,742
Ventas (S/ sin IGV) S/. 1,111,912 S/. 1,327,067
Ventas (S/ con IGV) S/. 1,312,056 S/. 1,565,939
Crecimiento - 19.4%

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.
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3.6.7. Estados de Resultados

Tabla 40

Estado de Resultados

Estado de Resultados 2022 2023

Ventas S/ 1,111,912 S/. 1,327,067
Costo de Ventas S/. -1,015,066 S/.-1,125,869
Utilidad Bruta S/. 96,846 S/. 201,198
Gastos Administrativos S/, -59,600 S/, -59,600
Gastos de Marketing y Ventas S/. -33,602 S/. -34,025
Depreciacion S/, -23,576 S/, -23,576
Utilidad antes de Impuestos S/.-19,931 S/. 83,997
Impuesto a la Renta S/. 5,880 S/, -24,779
Utilidad Neta S/. -14,052 S/. 59,218

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

3.6.8. Flujo de caja

Para poder elaborar el flujo de caja se estimo una tasa de deterioro o

desperfecto del -12% a perpetuidad ya que estamos considerando un

deterioro parejo a lo largo de cada afio para los flujos futuros a partir

del afio 2023. La tasa de descuento del proyecto como ya lo vimos

previamente serd 9.89% ya que se han considerado bonos americanos,

latasa de riesgo pais, y valores adicionales de calculo como TLR, Beta

y Rendimiento para hallar el costo de capital (anexo 10)

Tabla 41
Flujo de Caja
Dic 2021 2022 2023

Ventas S/. 1,312,056 S/. 1,565,939
Inversion de Capital S/. -239,186
Inversion Marketing S/. -8,450
Capital de Trabajo S/. -195,430 S/ -8,555  S/. -8,555
Costo de Ventas S/. -1,113,354  S/. -1,244,102
Gastos Administrativos S/. -70,328  S/. -70,328
Gastos de Marketing y S/ -39,650 S/ -40,150
Ventas
Impuesto a la Renta S/. 5,879 S/. -24,778
Flujo de Caja Libre S/. -443,066 S/. 86,048 S/. 178,024
Perpetuidad S/. 607,959
Flujo de Caja S/. -443,066 S/. 86,048.25 S/ 785,983

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.
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a. Indicadores de Evaluacién

Los indicadores de evaluacion van a permitir conocer si el proyecto
es viable e interesante para posibles inversionistas:

El COK (costo de oportunidad) figura con 9.89%, lo que significa
que es lo que pedira el inversionista como minimo para invertir en
este proyecto, en este caso es menor al TIR, lo cual es bueno,
porque permite a la empresa evaluar la posibilidad de buscar a un
posible inversionista que desee apostar por el proyecto, ya que esta
dentro del rango que pueden cubrir como empresa.

El VAN (valor actual neto) debe salir positivo y mayor a cero para
saber que es viable el proyecto, en este caso figura con 286 113
soles. Siendo beneficioso para la empresa.

El TIR (tasa interna de retorno) es el maximo porcentaje que puede
ofrecer la empresa a los inversionistas, en este caso es positivo y
atractivo para los inversionistas que deseen negociar con los

duerios del proyecto.

Tabla 42
Indicadores de valuacion
COK 9.89%
VAN S/. 286,113
TIR 43%

Nota. Elaboracion Propia basada en la investigacion.

3.6.9. Plan de Contingencia

Se han considerado ciertas acciones que se podran realizar en caso los
resultados propuestos no se cumplan como lo estimado.

El plan de contingencia que se usara si se obtiene poca aceptacion del
producto cuando se lance al mercado:
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e Analisis del producto como tal, y propuesta de cambios en su
produccién, ya sea de: cambio de insumos o cambio en la
prestacion principal del producto.

e Analizar nuevamente el mercado para segmentarlo segln las
necesidades que se presenten.

e Realizar un nuevo andlisis del precio, para ajustarlo de acuerdo
con la competencia y al primer analisis realizado de
sensibilidad.

e Considerar incluir innovadoras campafias de publicidad y
optimizar los canales que se va a utilizar para la dar a conocer
los cambios y mejoras.

Plan de contingencia cuando se soliciten pedidos a nuevas zonas
geograficas de la provincia de Arequipa:

e Mejorar los canales de distribucion para que las personas tengan
mayor acceso al producto y sea facil de adquirirlo y empezarlo

a usar constantemente.
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CAPITULO IV

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

e Se debe tener claro el proceso de plan de negocios para la comercializacion de
pasta de cebolla que se aplicara en cada etapa. En primer lugar, se inicia con el
analisis de la situacion interna, para poder conocer el negocios como tal, tener
claro el Know How, y la situacion externa, para conocer el entorno donde la
empresa se va a desarrollar y a lo que se va a enfrentar. Con esto se obtiene un
diagnostico de la situacion inicial; el cual permite determinar los objetivos de
marketing y las extrategias de acuerdo a las decisiones que se tienen que tomar,
tales como la recoleccion de datos para determinar las demas extrategias de
acuerdo al FODA de la empresa. Finalmente, se determina de manera clara los
planes de accion para alcanzar los resultados cumpliendo los objetivos planteados.

e Setiene claro que lo que diferencia una marca de otra respecto a su productos son
las fortalezas y oportunidades de cada uno. En la presente investigacion se resalta
la innovacion del producto, la calidad de la materia prima que se emplea en el
como es la cebolla roja, el echo de utilizar productos peruanos para darle valor
agregado y el proceso simple de produccion. Por otro lado, se tiene las
oportunidades que brinda el contexto, como es la gran capacidad de produccion
que tiene la cebolla en el Perd, pero sobretodo en la region de Arequipa, también
se observa que el mercado local tampoco oferta productos en base a Cebolla a
pesar de tener varios posibles proveedores de esta.

e Si bien un producto puede tener puntos a favor del mismo para su
posicionamiento, tambien se han cosiderado las debilidades y amenazas a las que
puede estar expuesto en un entorno comercial como al que se apunta. En primer
lugar, mas alla del producto, esta la poca experiencia que puede tener una empresa
cuando inicia con sus actividades para dar vida a algo nuevo o la baja capacidad
que puede tener de produccién al inicio. Por otro lado, tambien puede influir el
posicionamiento de la marca para la intencion de compra que se de, 0 en otra
situacion, lo rapido y facilmente imitado que puede ser el producto. Como

amanezas del producto se considera la estacionalidad de la cebolla roja, como
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sucede con todos los productos, los factores climatologicos, ingreso de nuevos
competidores y la versatilidad de los precios de la materia prima.

e Para desarrollar correctamente la cadena de valor, se desarrolla desde la

infraestructura de la empresa, con el local fisico y demas recursos propios de la
empresa para la produccion del producto, pasando por la gestion de recursos
humanos, seleccionando a los trabajadores que seran parte del equipo, y que
aplicaran sus conocimientos en las maquinas empleadas en el proceso de
produccion como parte del desarrollo de tecnologia e innovacion, y finalmente
como ultima actividad de soporte, la de aprovisionamiento y compras que se
resumen en la seleccion de proveedores de la materia prima principal.
Por otro lado, cuando se habla de logistica, se centra en la recepcion , almacenaje,
devolucién y distribucion de las unidades producidas. EI proceso como tal de
produccion es lo que representa las operaciones y procesos de la cadena de valor
de la empresa; por otro lado, cuando hablamos de marketing y ventas, resaltamos
las estrategias de venta y posicionamiento del producto, asi como la
comercializacion del mismo en el mercado objetivo; y finalmente el servicio al
cliente, que se considera como la etapa post venta, el acompafimiento como tal
de los compradores y la retroalimentacion que estos nos den.

e Para la estrategia de posicionamiento, cuando se habla de la marca “Salsas y

Pastas” lo que se busca, es que se le reconozca por ser una marca innovadora, que
ofrece un producto con un gran valor agregado a partir de una materia prima con
tantos beneficios para el consumidor, como lo es la cebolla roja.
Un producto con alto valor nutricional, gracias a los beneficios de la cebolla, podra
desarrollar una estrategia de atributos de producto asi como una estrategia de
posicionamiento para el objetivo deseado, por que actualmente los consumidores
tiene como objetivo consumir un producto que tenga un sabor agradable, y que
sea nutritivo y saludable al mismo tiempo. Las estrategias de posicionamiento por
atributo y beneficio buscado se desarrollaran juntas, y seran resaltadas
promocionando y comunicando el valor nutricional, y los beneficios de consumir
el producto.

e Para la comercializacion de la pasta de cebolla, después de un arduo analisis, se
obtuvo las estrategias necesarias para que la comercializacion e introduccion del
producto sea exitoso. Resultado del FODA, salieron 7 estrategias importantes para
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tomarlas en accion, y algunas de ellas influyen positivamente a nuestro marketing
mix:

» Producto: La estrategia 2 “Buscar las mejores opciones de proveedores
para utilizar una cebolla de gran calidad” y la estrategia 5 “Mejorar las
caracteristicas de los productos para diferenciarnos de los competidores y
sobresalir” encajan perfectamente en esta categoria del marketing mix,
explicando las tacticas y actividades que lograran cumplir los objetivos.

» Promocion: la estrategia 1 “promocionar el producto como innovador,
novedoso y con gran valor nutricional”, y la estrategia 4 “Aprovechar la
inexistencia de productos sustitutos, para mantener la marca en la mente
de los consumidores, y asi sea mas dificil imitarnos®, ayudaran a cumplir
con la promocion de nuestro mix de marketing, y explican las actividades
a seguir para el cumplimiento de éstas.

» Plaza: La estrategia 3 “Aprovechar la existencia de varios distribuidores
para mejorar el proceso de comercializacion” sera la estrategia adecuada
para llegar a los canales de distribucién adecuados, y lograr que la venta

al publico final sea satisfactoria.

e El presupuesto de marketing para lograr la comercializacion de Pasta de Cebolla
en Arequipa Metropolitana para el 2022 y 2023 sera de 39650 y 40150 soles
respectivamente. Asi mismo se observa que al segundo afio (2023) se recupera la
inversion obteniendo un VAN de 286 113 soles y un TIR de 43%.
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4.2 .Recomendaciones

= Si bien el plan de negocios para la comercializacion de pasta de cebolla del
2022 da resultados concretos para el desarrollo del proyecto como tal, se
recomienda elaborar un nuevo plan de negocios para el afio 2024 y a futuro,
de manera que pueda reevaluar, las estrategias actuales y considerar
replantearlas o presentar nuevas para el producto conforme este también
evolucione en la sociedad, con el impacto y penetracion que este tenga, para
poder continuar con las estimaciones y se mantengan las tasas de
crecimiento.

» Si mas adelante se busca expandir el producto a nivel nacional o
internacional, es recomendable contratar a una empresa para realizar un
estudio de mercado exhaustivo y un analisis con mayor poblacion y de
diferentes sectores, ya que el plan de negocios para la comercializacion de
pasta de cebolla actual consider6 a la poblacion de Arequipa Metropolitana
Unicamente y a los sectores econémicos A, B y una minima parte de C.

= Una de las posibilidades que deben evaluar a futuro es la de exportacion del
producto “Celladeli” para ingresar a nuevos mercados extranjeros
interesados muchas veces en la materia prima como lo son: Estados Unidos,
Espafia, Colombia, entre otros.
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ANexos

Anexo 1: Preguntas para entrevista a experto en Agroindustria

¢Usted cree que la produccién y oferta existente en Arequipa de cebolla sera

suficiente para producir el producto?

e ;Conoce proveedores de cebolla recomendables para trabajar? ;O en que
lugares podemos encontrar la mejor cebolla?

e Tiene recomendaciones respecto al proceso de produccién para la
elaboracion de la Pasta de Cebolla? ;Conoce procesos innovadores que nos
puedan ayudar? ;Y qué factores podrian perjudicar la produccién de este
producto?

e ;Cuales son sus recomendaciones respecto a los cuidados y las condiciones
que se debe tener para la elaboracion y preservacion de nuestro producto?
¢Qué insumos podemos usar para la produccion y conservacion?

e (En qué condiciones y qué clase de cebolla recomienda utilizar para la

elaboracion de este producto?
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Anexo 2: Preguntas para expertos en comercializacion:

e De acuerdo con nuestra Pasta de Cebolla que deseamos comercializar, ¢qué
percepcion tiene usted sobre el producto y cual cree que pueda ser alcance que
tenga éste en el mercado?

e Considerando que esta Pasta de Cebolla esta dirigida como un producto
netamente para la cocina, ¢considera que el producto pueda tener una buena
aceptacion en el mercado objetivo?

e ;Cuales son sus recomendaciones para comercializar y promocionar el
producto y poder lograr un impacto positivo en el mercado?

e Considerando que la cebolla es un alimento que se consume en casi todas las
comidas, y al darle un valor agregado al producto como pasta de cebolla para
cocina, (Como podemos lograr una diferenciacién frente a la competencia?

¢Qué¢ estrategias nos sugiere tomar frente a la competencia?

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

Anexo 3: Entrevistas realizadas a profesionales relacionados al proyecto

Entrevista a Ing. Juan Barreda Lazo

e ;Usted cree que la produccion y oferta existente en Arequipa de cebolla

sera suficiente para producir el producto?

Claro que si, debemos considerar que la cebolla es un producto de gran
produccion local, poco estacionaria por la que tenemos su presencia durante
todo el afio.

En lairrigacion de la Joya, Camana y el Valle de Majes tiene gran parte de los
productores de la materia prima en mencion, por lo que seria importante firmar
contratos para comprometer la produccion de la cebolla y la provision de esta
sea constante.

e ;Conoce proveedores de cebolla recomendables para trabajar? ¢ O en que

lugares podemos encontrar la mejor cebolla?

No podria recomendar un proveedor en particular porque considero que hay
muchos que trabajan de manera excepcional, que se ve reflejado en el producto
que obtienen de su trabajo. Pero particularmente, la region en general de
Arequipa presenta la tierra ideal para la a produccion de cebolla, sobre todo la
roja que han considerado como su materia prima; dentro de la misma region
tenemos el Valle de Majes, Camana, La Joya, entre los principales.

e ;Tiene recomendaciones respecto al proceso de produccion para la
elaboracion de la Pasta de Cebolla? ¢Conoce procesos innovadores que
nos puedan ayudar? ¢Y qué factores podrian perjudicar la produccién
de este producto?

Considero que el proceso de produccion debe ser sumamente natural y
mantener siempre los estandares para que la cebolla como tal en este caso
particular mantenga sus principales caracteristicas ya sea fisicas como tamafio,
color y olor, y paralelamente mantenga también sus caracteristicas de sabor,
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en este caso la cebolla roja que es mucho mas fuerte en sabor que la blanca
ayudara para ser una buena base en las comidas.

Adicionalmente, segln los productos que me mencionan que utilizaran para
la produccion de la pasta como es el Aceite de Oliva entre otros, van a ayudar
a mantener el producto y sus propiedades de manera natural y con un

agradable sabor.

e ;Cuales son sus recomendaciones respecto a los cuidados y las
condiciones que se debe tener para la elaboracion y preservacion de
nuestro producto? ¢Qué insumos podemos usar para la produccion y

conservacion?

Considero que el Aceite de Oliva como bien lo mencionaron es una excelente
opcion para combinar con la cebolla; no solo por el sabor y aroma adiconal
gue agregara, si no tambien por que ayudara a la mejor conservacion del
producto sin necesidad de agregar sustancias quimicas que en realidad
romperian el fin principal del producto que es mantenerlo natural, desde la

produccion de la materia prima, hasta su mismo uso en la comida.

e ¢En qué condiciones y qué clase de cebolla recomienda utilizar para la

elaboracion de este producto?

Sin lugar a duda la cebolla roja, producida de manera significativa localmente,
ya que cuenta con las caracteristicas necesarias: color, olor y sabor: y sin
olvidar claro que es un producto que manteniente normalmente un precio

chacra promedio bajo y estable.

Entrevista a Ing. Jose Huerta Dlegado
e De acuerdo con nuestra Pasta de Cebolla que deseamos comercializar,
¢ qué percepcion tiene usted sobre el producto y cual cree que pueda ser
alcance que tenga éste en el mercado?
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Para poder responderte esta pregunta de manera ordenada nos basaremos en
las 4Ps de Marketing.

e Producto: deben considerar tener una presentacion llamativa que en
primer lugar los ayude a diferenciarse de los demas productos sustitutos
en el mercado, adicionalmente su disefio y presentacion debe ser
adecuada. Tomar en cuenta que si utilizan vidrio como material de
embase, el producto es mas visible para el consumidor por lo que debe
tener una apariencia pulcra, agradable a la vista para que las personas
por desconocimiento no lo rechacen.

e Precio: este punto es importante por la coherencia que se debe
mantener, ya que es una marca que esta ingresando a un mercado nuevo
y tiene que posicionarse poco a poco, por lo que es importante ajustar
lo mas que se puedan los procesos, optimizandolos de acuerdo al
analisis para poder bajar los precios lo mas que se pueda en medida de
lo posible y ser mas llamativo para el consumidor.

e Plaza: si la idea del producto basicamente es presentarlo como un
producto natural, ecofriendly, de buenas practicas (proyecto de
certificaciones), seria interesante llevar el producto a lugares
seleccionador donde asisten parte de nuestro mercado objetivo como
son: supermercados FRANCO en Arequipa, Ferias Organicas que
localmente son pocas pero en la ciudad de Lima. Debemos considerar
no llevar nuestro producto a lugares de comida rapida o de esa linea de
productos ya que romperiamos con la idea principal y coherencia que
se quiere ofrecer al consumidor con nuestro producto natural, sabroso
y sano.

e Promocion: es importante el disefio, marketing, logotipo que se realice
para la marca del producto como tal (colores y temas agradables y
relacionados a la idea del producto). La idea principal que considero yo
seria el de ahorrar tiempo para la persona que consume el producto y
sobretodo que lo que esta consumiendo es sano, esta bajo un proceso
sumamente cuidadoso, producido en la ciudad de Arequipa, que
actualmente puede asegurar que riega gran parte de productos con aguas
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limpias y finalmente incentivar aun mas la comida peruana y
arequipefia.

e Considerando que esta Pasta de Cebolla esta dirigida como un producto

netamente para la cocina, ¢considera que el producto pueda tener una

buena aceptacion en el mercado objetivo?

Claro que si. Pero no pueden perder el objetivo principal de reconocer desde
un principio quien es nuestro cliente y quien nuestro consumidor. El
consumidor como tal siempre va a depender de la persona que se encargue de
hacer las compras del hogar para preparar los alimentos, como muchas veces
puede ser una empleada de hogar.

Es importante estar al dia con las tendencias que se vienen dando ya hace unos
afios, como es que ahora los hombres tambien van de compras,
independientemente si ellos realizar los alimentos o no, actualmente van al
supermercado y compran de acuerdo a la necesidad de el mismo o de su pareja
si es el caso.

Por otro lado, si consideramos que este producto nos ahorra tiempo, que es
importante y valorado en la sociedad actual, podemos dirigirnos a parejas
jovenes, que trabajan, que no dedican tanto tiempo a la cocina.

Actualmente las personas necesitan ahorra tiempo y encontrar practicidad en
su que hacer diario.

e ;Cudles son sus recomendaciones para comercializar y promocionar el

producto y poder lograr un impacto positivo en el mercado?

En el tema de promocién, como ya también lo mencione en la primera
pregunta, es importante mantener la coherencia de la marca en todos los
sentidos, y saber que medios usar para poder llegar de manera ideal al mercado
objetivo.

En cuanto al comercio como tal del producto, se tiene que hacer un buen
analisis de la cadena logistica, los requisitos que se necesita para asegurar un
transporte correcto, sin perdidas, con cuidades de embalaje, entre otros puntos
importantes. Analizar la cadena producto hacer adelante y hacia atras, esto
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quiere decir, desde el proveedor de materia prima, hasta que el producto este

puesto en supermercado para la adquisicion de este.

e Considerando que la cebolla es un alimento que se consume en casi todas
las comidas, y al darle un valor agregado al producto como pasta de
cebolla para cocina, ¢ Como podemos lograr una diferenciacion frente a
la competencia? ¢Qué estrategias nos sugiere tomar frente a la

competencia?

Definitivamente debemos pensar que es lo que se quiere vender con esta marca
y el producto, que por lo que logro entender es el ahorro de tiempo, practicidad
en la cocina, paralelamente al uso de un producto sano, que no tiene una serie
de quimicos que le quite la esencia al producto base que en este caso es la
cebolla.

Estrategia: diferenciacion en base al tiempo.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

CATOLICA
TESIS UCSM @  DE SANTA MARIA

Anexo 4: Encuesta de investigacion de mercado

ENCUESTA DE ESTUDIO DE MERCADO PARA EL PRODUCTO
“CEBOLLA EN PASTA” CELLADELI

El objetivo de esta encuesta es recopilar informacion importante y utilizarla para
poder crear una empresa que produzca cebolla en pasta para cocina y pueda ser
comercializada en el mercado, y para poder identificar al publico objetivo al cual

nos dirigiremos.

1. ¢Cual es su género?

e Masculino

e Femenino

e Prefiero no responder
2. ¢Qué edad tienes?

e Menos de 18 afios

e 19a 25afios

e 26 a 35 afios

e 36 a50 afios

e 51 a Mas Afos
3. ¢Aqué te dedicas?

e Trabajador

e Amade casa

e Desempleado

e Estudiante
4. ¢Usted cocina en su casa?

o Si

e No

Si su respuesta es no, pase a la pregunta 11

5. ¢Con qué frecuencia cocina?

e Todos los dias

e 3 0mas veces a la semana

e 102 veces por semana
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e 102 vecesal mes

6. Al cocinar ¢utiliza insumos como pastas para hacerlo mas facil y rapido?

e §j
e No
e Raravez

Si su respuesta es No, pase a la pregunta 11
7. ¢Queé tipo de pastas utiliza para cocinar? (opcion multiple)
e Pasta de tomate
e Salsa bolofiesa (pomarola)
e Salsa verde
e Ajo en pasta
e Otro_
8. ¢Qué marcas consume? (opcion mdltiple)
e Molitalia
e Don Vittorio
e Nicolini
e Cuisine & co
e Otros___
9. ¢Donde compra estos productos? (opcion multiple)
e Supermercados
e Mercados
e Bodegas
e Minimarket
10. ¢ Cada cuénto tiempo compra estos productos?
e 20 mas veces por semana
e Semanalmente
e Quincenalmente
e Mensualmente
e Bimestralmente
e Trimestralmente
11. ;Conoce alguna pasta de cebolla?
e Si
e No
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12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

e Si responde Si, ¢qué marca?
¢Usted compraria una pasta de cebolla para cocina?
e Si
e No
Si su respuesta es No, fin de la encuesta
¢Qué atributos deberia tener esta pasta de cebolla? (opcion multiple)
e Precio econdémico
e Que tenga buen sabor
¢ Que sea saludable, sin quimicos
e Que sea natural
¢En qué tamafio/cantidad compraria el producto?
e 2500
e 5009
e 1000g
e Otro
¢Queé precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 300 g?
e S/.7.00-S/.7.99
e S/.8.00-S/.8.99
e S5/.9.00-S/.9.99
e S/.10.00-S/.10.99
¢Queé precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 500 g?
e S/.12.00-S/.12.99
e S/.13.00-S/.13.99
e S/.14.00-S/.14.99
e S/.15.00-S/.15.99
¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 1000g?
e S/.22.00-S/.22.99
e S/.23.00-S/.23.99
e S/.24.00-S/.24.99
e S/.25.00-S5/.25.99
¢Dobnde Le gustaria encontrar informacion, publicidad, y promociones sobre este
producto?
e TVyRadio
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e Redes Sociales

e Periddicos y revistas
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Anexo 5: Resultados de la encuesta

e Pregunta 1: ;Cual es su género?

é¢Cual es su género?

B Masculino
B Femenino

m Prefieron no contestar

Pregunta 1
Masculino 178
Femenino 203
Prefieren no contestar 2
TOTAL 383

e Pregunta 2: ;Qué edad tienes?

é¢Qué edad tienes?

H Menos de 18 afios
m 19 a 25 afios
W 26 a 35 afios

36 a 50 afios

B 51 a Mas Afos

Pregunta 2
Menos de 18 afios 8
19 a 25 afios 35
26 a 35 afos 101
36 a 50 afos 128
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51 a Mas Afios
TOTAL

e Pregunta 3: (A qué te dedicas?

¢A que te dedicas?

Pregunta 3

Trabajador
Ama de casa
Desempleado
Estudiante
TOTAL

e Pregunta 4: ¢;Usted cocina en su casa?

M Trabajador
B Ama de casa
W Desempleado

Estudiante

é¢Usted cocina en su casa?
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133
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Pregunta 4
S 242
No 141
TOTAL 383

e Pregunta 5: {Con qué frecuencia cocina?

¢Con qué frecuencia cocina?

M Todos los dias

7% 14%

B3 0masvecesala
semana

36%

M 1 02 veces por semana

1 02 veces al mes

Pregunta 5
Todos los dias 35
3 0 mas veces a la semana 88
1 0 2 veces por semana 103
1 0 2 veces al mes 16
TOTAL 242

e Pregunta 6: Al cocinar ¢utiliza insumos como pastas para hacerlo mas facil

y rapido?

Al cocinar ¢utiliza insumos como pastas
para hacerlo mas facil y rapido?

u Si
® No

W Rara vez
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Pregunta 6
Si 96
No 54
Rara vez 92
TOTAL 242

e Pregunta 7: ;Qué tipo de pastas utiliza para cocinar? (opcién multiple)

éQué tipo de pastas utiliza para cocinar?

0.6%

Pasta de aji amarillo H 2

Pasta de rocoto Elg'g%

0.6%
2

. 7.1%
Ajo en pasta j
13.0%
salsaverde ﬁ

| 33.1%

Salsa BBQ

Salsa bolognesa (pomarola)

107 |
Pasta de tomate | 44.6% a4 ]
0 20 40 60 80 100 120 140 160
Pregunta 7
Pasta de tomate 144
Salsa bolognesa (pomarola) 107
Salsa verde 42
Ajo en pasta 23
Salsa BBQ 2
Pasta de rocoto 3
Pasta de aji amarillo 2
TOTAL 323

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

e Pregunta 8: ; Qué marcas consume? (opcion multiple)

¢Qué marcas consume?

0.7%
Casa verde B
Bells :lz'%%
Tottus 4.5% 18
5.2%
Metro 21
i | 11.9%
Cuisine & Co 28 |
s [ 20.5%
Nicolini 33 ]
w s 128.0%
Don Vittorio 113 ]
wons |127.0%
Molitalia 109 |
0 20 40 60 80 100 120
Pregunta 8
Molitalia 109
Don Vittorio 113
Nicolini 83
Cuisine & Co 48
Metro 21
Tottus 18
Bells 9
Casa verde 3
TOTAL 404
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e Pregunta 9: ;| Donde compra estos productos? (opcién multiple)

éDénde compra estos productos?

11%

Minimarket
41

10%

Bodegas
38

| 23%

Mercados
86
| s6%
Supermercados
213
0 50 100 150 200 250
Pregunta 9
Supermercados 213
Mercados 86
Bodegas 38
Minimarket 41
TOTAL 378

e Pregunta 10: ¢ Cada cuanto tiempo compra estos productos?

é¢Cada cuanto tiempo compra estos
productos?

B 2 0 mas veces por semana

M Semanalmente

M Quincenalmente
Mensualmente

M Bimestralmente

B Trimestralmente
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Pregunta 10
2 0 mas veces por semana 11
Semanalmente 31
Quincenalmente 59
Mensualmente 118
Bimestralmente 14
Trimestralmente 9
TOTAL 242

e Pregunta 11: ;Conoce alguna pasta de cebolla?

é¢Conoce alguna pasta de
cebolla?

M Si
= No
Pregunta 11
Si 0
No 383
TOTAL 383

e Pregunta 12: ;Usted compraria una pasta de cebolla para cocina?

é¢Usted compraria una pasta de
cebolla para cocina?

u Si

= No
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Pregunta 12
Si 361
No 22
TOTAL 383

e Pregunta 13: ;{Qué atributos deberia tener esta pasta de cebolla? (opcién

multiple)

éQué atributos deberia tener esta pasta de
cebolla?

| 14%

Que sea natural
62

| 34%

ue sea saludable, sin quimicos
@ . 148 |

| 33%

ue tenga buen sabor
Que teng 142 |

| 18%

Precio econdmico
78

0 20 40 60 80 100 120 140 160

Pregunta 13
Precio econémico 78
Que tenga buen sabor 142
Que sea saludable, sin quimicos 148
Que sea natural 62
TOTAL 430
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e Pregunta 14: ;En qué tamafo/cantidad compraria el producto?

¢En que tamafio/cantidad compraria el producto?

m 300G
500G
¥ 1000G
Pregunta 14
300G 228
500G 106
1000G 49
TOTAL 383

e Pregunta 15: ;Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de
300 g?

¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por la
presentacion de 300 g?

8%
19% ‘ 36%

mS/.7.00-5/.7.99
mS/.8.00-5/.8.99
mS/.9.00-5/.9.99

37%
S/.10.00 - S/.10.99

Pregunta 15
S/.7.00-S/.7.99 136
S/.8.00 - S/.8.99 141
S/.9.00 - S/.9.99 74
S/.10.00 - S/.10.99 32
TOTAL 383

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD
CATOLICA
DE SANTA MARIA

REPOSITORIO DE

TESIS UCSM

e Pregunta 16: ;Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de
500 g?

¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por la
presentacion de 500 g?

mS/.12.00-5/.12.99
mS/.13.00-S/.13.99
mS/.14.00-5/.14.99

S/.15.00 - S/.15.99

Pregunta 16
S/.12.00 — S/.12.99 111
S/. 13.00 — S/.13.99 138
S/.14.00 — S/.14.99 98
S/. 15.00 — S/.15.99 36
TOTAL 383

e Pregunta 17: ;Qué precio estaria dispuesto a pagar por la presentacion de
1000g?

é¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por la
presentacion de 1000g?

mS/.22.00-5/.22.99
mS/.23.00-5/.23.99
mS/.24.00-5/.24.99

S/.25.00-5/.25.99
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Pregunta 17
S/.22.00 — S/.22.99
S/. 23.00 — S/.23.99
S/.24.00 — S/.24.99
S/. 25.00 — S/.25.99
TOTAL

101
126
114

42
383

e Pregunta 18: ;Donde te gustaria encontrar informacion, publicidad, y

promaociones sobre este producto?

éDonde te gustaria encontrar informacion, publicidad,
y promociones sobre este producto?

1%
Periédicos y revistas ]
4

’ 79%

Redes sociales

301

20%
TV y Radio
78

0 50 100 150 200

Pregunta 18
TV y Radio
Redes sociales
Periddicos y revistas
TOTAL
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