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Resumen

La presente tesis analiza el impacto de la instalacion de un campo de cultivo para una
extension de 100 hectéreas dedicado a la produccion y venta de vainas de tara que seria
cultivado en un terreno ubicado en el distrito de Grocio Prado en la provincia de Chincha,

ubicado en el departamento de Ica.

Este producto contara con los estandares internacionales exigidos relacionados a los
productos organicos asi también como los referentes a la calidad e inocuidad para su venta.

El desarrollo del campo comienza por la instalacién de nuevos arbustos de tara que
seran supervisados durante su crecimiento. Se lograria una primera cosecha para venta a partir
del tercer afio con aproximadamente 5 kg de vaina por arbusto. Cabe mencionar que la planta
produce desde su primer afio, pero estos primeros frutos no llegan a ser una produccién

relevante como para su comercializacion.

Segun nuestro analisis financiero y econémico dentro de la estructura del plan de
negocio, la comercializacion de la vaina de la Tara resulta una propuesta viable que si bien es
cierto se obtiene pérdidas en los tres primeros afos, se obtiene ganancias crecientes con un
VAN de USD 2,713 (expresado en miles de dolares) y una TIR de 30% en una proyeccion de
15 afios.






Prefacio

Actualmente, la actividad agricola ha despertado marcado interés por un importante
namero de empresarios, fundamentalmente por el aumento de la demanda de productos
nacionales de este tipo en el extranjero, tanto por la mejora en la calidad de los productos como

por el cumplimiento de las exigencias sanitarias para el ingreso a otros paises.

El gobierno peruano a través del Ministerio de Agricultura viene impulsando politicas
de inversion en el agro, tanto asi que denomind el 2013 como el afio de “La Inversion para el
Desarrollo Rural y la Seguridad Alimentaria” y el 2015 como el afio de “La Diversificacion
Productiva y del Fortalecimiento de la Educacion”, participando en diversos eventos y ferias

internacionales de promocion, dando a conocer al mundo las riquezas que dispone el Perd.

Nuestro pais, cuenta con 108 micro climas distribuidos en todo su territorio, que hace
posible un buen desarrollo de distintas variedades de productos agricolas; en el departamento
de Ica se describen 32 micro climas, que permitirian, incluso en éreas desérticas, el desarrollo
de plantaciones diversas (pecanas, paltas, uvas, mandarinas, etc.) entre las que se puede contar

al arbusto de Tara, motivo de este estudio. (Villanueva Mendoza, Carlos Manuel 2007)

La Tara (Caesalpinia Spinosa) es una planta oriunda, conocida y utilizada desde épocas
pre incas por sus propiedades medicinales como anti inflamatorio y astringente. (Villanueva
Mendoza, Carlos Manuel 2007)

Los estudios de esta planta han permitido descubrir no solo el valor medicinal de sus
vainas, sino también procesar sus derivados en polvo y goma, siendo utilizados estos productos
en la curtiembre de cueros, en la industria alimentaria para la preparacion de salchichas, en la
produccién de bolsas biodegradables y uso medicinal en la elaboracion de parches
hidrocoloides para el tratamiento de quemaduras, por lo que la tara presenta actualmente gran
demanda en mercados como el chino, italiano,
brasilero y otros llegandose a satisfacer sélo el 35% de la demanda mundial, siendo el Peru el
proveedor del 80% de estos requerimientos (ADEX, 2013).

Esta investigacion pretende analizar el impacto que pudiera generarse ante la

implementacion de un cultivo dedicado a la produccion y venta de vaina tara en el pais y
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particularmente en la region Ica, para incrementar la oferta existente y poder satisfacer parte de

esa demanda insatisfecha que se menciona anteriormente.

El contenido final se logro luego de muchas dificultades para obtener informacion
escrita o publicada en organismos como el Ministerio de Agricultura, Instituciones de Comercio
y Exportacion e incluso en Universidades, ya que no existen muchas areas concentradas de
produccién de tara y méas bien se basa en acopiadores en diferentes regiones del pais,
predominantemente area andina. Asimismo, se pudo descubrir el interés y los estudios de unos
pocos investigadores que vienen aportando mejoras en el cultivo y produccién de esta planta
que sin duda favoreceran a este y a futuros proyectos relacionados al tema.

Este trabajo fue realizado gracias a la orientacion, al tiempo, a la confianza y al
involucramiento por parte del profesor asesor José Luis Cortés, asi como a los docentes y
personal administrativo de la Universidad de Piura y personas externas implicadas en esta tesis.
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Introduccion

En la presente investigacion vamos a analizar el impacto de la instalacion de un campo
de cultivo dedicado a la produccion y venta de vainas de Tara organica, el cuél sera cultivado
en un terreno privado ubicado en el Distrito de Grocio Prado, en la Provincia de Chincha,
Departamento de Ica.

Para realizar la investigacion y poder determinar un cultivo la investigacion se basa en
la demanda insatisfecha del mercado internacional con respecto a la Tara, y también con
respecto a los subproductos organicos que derivan de ella, de esta forma se crea un negocio
emprendedor que genera un crecimiento en la region Ica y a su vez crea una oferta distinta, por
la condicion del cultivo que es organico, dentro de crecimiento real y exponencial debido al

crecimiento rapido de mayor cantidad de vaina por arbusto.

La zona de directa de impacto de la presente investigacion estara proxima al
asentamiento humano Nuevo Ayacucho, que sera la comunidad que se vera mas beneficiada
por los puestos de trabajo. En ella se requerira de aquellas personas desempleadas, esto nos
genera un beneficio, debido a que en su mayoria son personas provenientes de las zonas alto
andinas del pais, en zonas de produccion silvestre de Tara, poseyendo un conocimiento del tema

agricola, pudiendo ser asi desarrolladores y colaboradores del proyecto.

Un plan de produccion de esta naturaleza comienza con la siembra de nuevos plantones
de tara, los cuales seran supervisados a lo largo de su crecimiento de manera tal que no se tengan
pérdidas con respecto a las plantas sino mas bien estas crezcan en una manera Optima. Se
lograria una primera cosecha a partir del tercer afio con aproximadamente 5 kg de vaina por
arbusto. Cabe mencionar que la planta produce desde su primer afio, pero estos primeros frutos

no llegan a ser una produccion relevante como para su comercializacion.
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El producto final, la vaina, se vendera en el mercado local en sacos de 50 kg con el
precio base de acuerdo a los establecidos por el mercado.

La tara es una planta que no tiene requerimientos hidricos elevados debido a que sus
raices profundizan en los suelos hasta el punto de poder hallar los nutrientes y el agua necesarios
para su subsistencia. Esto ademas nos lleva a ver este cultivo como un tema de responsabilidad
social, en la medida que al ser mayor su demanda apoyamos a la conservacion del medio

ambiente, en cuanto que a mas plantas se generara mayor oxigeno en la atmosfera.

Como resultado de la investigacion sse ha encontrado como valores positivos el
aumento de puestos de empleo, asi como de aumentos econdmicos en la zona dde impacto y
para la region Ica, esto a su vez va creando un crecimiento paulatino de la zona que es

justamente el fin de esta investigacion.



Capitulo I: Realidad — Problematica

El problema de Investigacion

Ica es una region en la cual la mayor parte de su terreno se encuentra de tipo eriazo,
aungue segun informes de estudio de suelo hechos por la Universidad Nacional Agraria La
Molina, indican que estos suelos contienen gran cantidad de nutrientes que permitirian que
hayan plantas que se puedan desarrollar en la zona. (Villanueva Mendoza, Carlos Manuel 2007)

En Ica existen muchos Asentamientos Humanos (AA.HH.) o también llamados
Centros Poblados, los cuales vienen incrementando en nimero de pobladores, estos mismos
provienen de zonas de la Sierra del pais o de otras regiones, llegando a esta zona por encontrarse
relativamente cerca de la capital del pais, Lima. Estas personas en su mayoria vienen de
dedicarse a la agricultura a una blsqueda de trabajo en aquello en lo que puedan encontrar, por
ello es que se plantea este trabajo de investigacion, en la medida que se puede aprovechar la
experiencia de estos pobladores en temas agricolas, para con las buenas tierras del departamento
de Ica poder generar empleo de acuerdo a las capacidades de las personas que viven en los
alrededores. Esto a su vez crea dinamismo econdmico en la zona, lo que permite desarrollar la

region Ica.

El Problema de Investigacion:

¢Serd la tara un producto que bien manejado podra generar un cambio positivo en los

niveles de empleo, productividad e ingresos para la region Ica?
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1.1. Objetivos

- Determinar si la tara es un producto factible de ser adecuadamente trabajado en
los campos de cultivo de Ica.

- Determinar los sectores de la region que se veran mas favorecidos.

1.2.  Justificacion

Potencial del Mercado (Demanda internacional de tara)

La tara, ocupa el primer lugar dentro de los productos forestales no maderables, con
mas de 20 mil toneladas® extraidas, de los cuales se vende el 100% a paises como Chinay Brasil
principalmente (MINAGRI, 2014).

En el Grafico numero 1: Paises importadores de Tara, se puede observar que son cinco
los principales paises que compran la tara. Estos la compran principalmente para la industria
del calzado en la curtiembre de cueros gracias al polvo proveniente de las vainas de la tara y
también para elaboracion de asientos para automoviles. Entre los niveles de compra tenemos a
China con un 30%, luego le sigue Brasil con 21%, Italia con un 11%, Argentina con 9% y

México con un 6%. El resto se distribuye entre otros paises.

L MINAG: Direccién General de Flora'y Fauna Silvestre (2014)
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Gréfico 1: Paises importadores de tara
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Fuente: Elaboracion Propia en base a informe realizado el afio 2014 sobre estudio de
Tara por ADEX DATA TRADE(Cambiar por grafico de barras en escala de grises)

1.3. Alcances

- Region Ica: Se creara una fuente de ingreso adicional a las que ya se tienen en
tema de pagos de impuestos. Se creardn nexos comerciales con las empresas en este rubro
debido a la oferta adicional que se estaria abriendo en la region para este cultivo. Se crearan
nuevos medios de salida de sus productos debido a que al incrementarse la cantidad de venta
de productos agricolas, estos puedan usar el canal maritimo para ir a su destino de importacion
sin una escala innecesaria en el puerto del Callao, sino mas bien saliendo directo del puerto de
Pisco. Abre una ventana para la inversion en bonos de carbono, lo que generaria un
fortalecimiento de la region en temas econdémicos al beneficiar en temas de reduccion de
emisiones de CO?2 a la produccion minera y a la industria en general.

- Poblaciones aledafias: Estas poblaciones se veran beneficiadas por el trabajo que
habra para brindarles asi como por el desarrollo que traerd consigo esta inversion. Como

desarrollo se ve la electrificacion en la zona, desarrollo de vias de acceso hacia el fundo,
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construccién de escuelas para los hijos de los trabajadores, programas de capacitacion, entre
otros aspectos que se podrian ir generando con el tiempo.

- Productividad en la regién: Se incrementara la produccion en la region al instalar
100 hectareas de Tara en una zona donde nunca antes ha existido algun tipo de cultivo. Hara
que la region Ica entre al ranking de las provincias con mayor produccion de tara, lo que podria
hacer que la tara de la regién por ser una cantidad mayor a la de afios anteriores se pueda

embarcar y exportar directamente desde el puerto de Pisco.



Capitulo I1: Marco Tebrico

2.1. Antecedentes

Comenzamos por un trabajo de tara presentado en la Universidad Nacional Mayor de
San Marcos, el cual evalua la instalacion de Tara en la Provincia de San Juan, Departamento de
Cajamarca, afio 2014. En esta tesis se habla desde un perfil méas cientifico acerca de las
propiedades de la planta y las caracteristicas de la misma a fin de poderla cultivar y poder
desarrollar econdmicamente la zona. Evalia desde cuatro tipos de viabilidad si es 0 no

conveniente sembrar esta planta en dichos terrenos.

Con respecto a la Viabilidad Técnica afirma el autor que no hay ningin impedimento
por parte de la ubicacion geografica para poder sembrar la tara. Segun la Viabilidad Comercial,
el autor observa que hay una demanda insatisfecha y que para los acopiadores no sera ningun
problema ir por la cosecha debido a que la locacion se encuentra cerca de la ciudad. Para este
autor en cuanto a la Viabilidad Econémica, espera que los agricultores cambien sus cultivos por
el de la tara ya que refiere que no es mucho el tiempo que debe pasar para poder recuperar la
inversion realizada. Finalmente con respecto a la Viabilidad Social sugiere que esta planta

propiciard mejores niveles de desarrollo socio econémico en la zona.

Adicionalmente, se analizd otro trabajo de Tesis de la Pontificia Universidad Catdlica
del Perq, la cual se centra en el cultivo del Cacao Organico de las comunidades nativas Awajun,
en el cual se refieren a que el negocio nace de la posibilidad de una alianza estratégica entre
estas comunidades y un equipo de gestores. Como objetivo se tiene la de un modelo de gestion
para el desarrollo comercial del cacao en grano, esto debido a un aumento acelerado de la
demanda del chocolate con mayor contenido de cacao. Las cifras alrededor de este producto
son: para el afio 2010 existio una demanda de 3632 miles de Ton y para el afio 2011 una
demanda de 3938 miles de Ton.

Otra tesis de la cual se tom¢ informacion es una presentada a la Universidad Nacional
Agraria La Molina, referente a “La Demanda de la Quinua a nivel Industrial” la cual se refiere
a: “En paises en vias de desarrollo como Perti y Bolivia, donde existen altos indices de
desnutricion infantil. La quinua puede ser considerada como una principal fuente proteica. La

quinua es una planta alimenticia muy antigua reconocida desde las épocas precolombinas por
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su alto valor nutricional, quienes aprovecharon de un modo integral su valor nutritivo. Su
consumo reemplazaba al de las proteinas animales y aun actualmente en muchas areas sigue
siendo una de las principales fuentes proteicas. De ahi la importancia para desarrollar su cultivo

e industrializacion para llegar a la poblacion.”

Como se puede observar en estos tres trabajos tomados de distintas fuentes, todos
hablan respecto a plantas que de una manera u otra manera ayudan al desarrollo de los pueblos

en los cuales se siguen estos proyectos de viabilidad Socioecondmica.

2.2. El Mercado de la Tara en el Peru

2.2.1. Entorno General

Es importante mencionar, que los productos tradicionales (la Tara se encuentra dentro
de éste subsector) ha crecido en éste afio en un 44.35% y se espera se mantenga dicho
crecimiento durante los proximos afios. Por lo tanto, éste panorama nos indica que los factores

externos nos estan favoreciendo para que nuestro negocio crezca y perdure en el tiempo.

222 Entorno del Sector

El crecimiento de la produccién de Tara ha ido aumentando paulatinamente y se debe
a diversos factores tales como el conocimiento de las propiedades de la dicha planta por
productores internacionales y por el cambio reglamentario del uso de productos artificiales en
algunos paises, permitiendo que la Tara sea el producto suplementario necesario para cubrir

dicha necesidad.

El impacto de dicho entorno en nuestro pais ha sido positivo ya que hemos tenido un

crecimiento del 20.1% durante los afios del 2010 al 2014. En el 2015 la produccion baja en un
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22% por problemas netamente climatico recuperandose para el afio 2016 en 9%. Respecto al
afio 2017 se estimd que la produccién bajaria debido a los problemas climaticos que el pais
sufrio, pero como se puede ver en la tabla 1: Precios FOB Referenciales los precios se

mantuvieron en su precio sin mayores variaciones.

Tabla 1: Precios FOB referenciales en Kg (US$/Kg)

000 e 00 0000000 owe 00|
lEEEEﬂEEMEEEEEEEEMEEMEEMEE

1.57 154 147 148 150 151 154 154 155 153 147 143 156 148 147 148 155 158 157 153 151 151 1489 148
Fuente: SLMAT

Fuente: SUNAT, Elaboracion: Propia

2.2.3. Clientes Potenciales

Tenemos dos enfoques en consideracion para conceptualizar a nuestros clientes

potenciales que son: los paises de destino donde se exportara la Tara y los acopiadores.

En primer lugar, tenemos a los acopiadores, ya que estamos basdndonos que nuestro
negocio sera directamente con dichos clientes. Estas empresas son las encargadas de
transformar las vainas de la Tara y de darles el valor agregado necesario para la exportacion.

Por lo tanto, nuestros clientes serian las siguientes empresas en mencion:
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Tabla 2: Principales vendedores Tara

Exandal SA 31% 15.364 94
Molinos Asociados SAC 19% 9.417,22
Silvateam Peru SAC 14% 6.939,00
Exportadora El Sol SAC 12% 594772
Tecnacorp SAC 5% 247822
Productos del Pais SA 4% 1.982,57
Agrotara SAC 3% 1.486,93
Gomas y Taninos SAC 3% 1.486,93
Soc Mercantil SA 2% 991,29
Agrifood SCRL 2% 991,29
Otros 5% 2.478,22
Total 100% 49.564,32
Fuente: Agrodata, informe sobre ventas totales de Tara 2012.
Informe Sunat Aduana Elaboracion: Propia

En segundo lugar, se tiene un mercado potencial que se podria expandir en el mediano
y largo plazo que es la Tara procesada pues se tiene conocimiento que los acopiadores procesan
la Tara de dos formas, en Polvo y en mucilagos (goma). siendo los principales mercados China
(34%) e Italia (12%)?

2.2.4 Competidores

Los competidores son los productores nacionales de Tara, centrandose en Ayacucho y
Cajamarca en un 41% y 23% respectivamente. Se adjunta la lista de las principales regiones
donde se debe de enfocar la competencia. Es importante tener dicha consideracion, ya que se
evalUa el producto que tienen los competidores y se proporciona un valor agregado al producto
para tener una diferenciacién y asi posicionarse en el mercado: (cambiar a barras y poner uno
debajo del otro grafico)

2 Datos obtenidos de la Asociacion de Exportadores del Pert afio 2016 (ADEX)
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Gréafico 2: Produccion Nacional de Tara

Produccion de Vaina de Tara (Principales regiones)
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Gréfico 3: Principales Mercados de la Tara en Polvo 2016

Peru: Principales Mercados de la Tara en Polvo - 2016
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2.2.5 Proveedores

Nuestros proveedores principales son los agricultores vendedores de injertos y/o
semillas de Tara y los encargados de proveernos sacos para la presentacion de nuestro producto

final.

2.2.6. Andlisis de Factores Internos -Matriz EFI

Tabla 3: Matriz EFI

Factores Criticos para el éxito Peso |Calificacion [Ponderado
Fortalezas

1. Ofreceremos un producto organico (Alta calidad) 0.25 4 1.00
2, Localizacion cercana a la panaméricana 0.05 3 0.15
3. Contar con tierras propias 0.05 3 0.15
4. Personal altamente capacitado y enfocado a la calidad 0.15 4 0.60
Dehilidades

1. Ser nuevos en el sector 0.15 2 0.30
2. Los tres primerns afios no contaremos con produccion 0.05 1 0.05
3. No se pueden contabilizar las cantidades de produccién | 0.15 2 0.30
4. Pocos contactos de compradores. 0.15 2 0.30
Total 1 2.85

Fuente; Elaboracion propia

Al realizar la Matriz EFI evaluamos que nuestra puntuacion de entre 1 a 4 donde 1 es
muy negativo y 4 es muy favorable, obtenemos una ponderacion de 2.85 lo cual refleja un
resultado positivo para la empresa pues se interpreta que su posicionamiento es favorable para

realizar estrategias de posicionamiento de marca.
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2.2.7. Andlisis de Factores Externos -Matriz EFE

Factores Criticos para el éxito Peso | Calificacion|Ponderado
Oporiunidades

1. Incentivos del gobierno en agricultura 0.1 2 0.2
2. El entorno econdmico es favorable. 0.1 2 0.2
3. Pertl es reconocido como el principal preductor de Tara 0.2 4 0.8
4. La tara es resictente a sequias, plagas v enfermedades 0.15 3 0.45
Amenazas

1. Cambios climaticos, fendmenao del nifio Q.2 4 a.8
2. La informalidad 0.1 3 0.3
3. Chile esta desarrollando tecnologias para explotacion de

la Tara. 0.1 2 0.2
4. Las exportaciones de Tara en el Peru se cenfran en 4

empresas (75%). 0.05 3 0.15
Total i 3.1

Al realizar la Matriz EFE evaluamos que nuestra puntuacién es de 3.1 lo cual refleja
un resultado muy favorable para la empresa pues se interpreta que sus estrategias podrian ser
agresivas y expansivas, ya que los factores externos se pueden tomar como oportunidad para

mejorar el proyecto.

2.2.8. FODA

Fortalezas Oportunidades
1. Ofreceremos un productoe organico (Alta calidad) 1. Incentivos del gobierno en agricultura
2. Localizacion cercana a la panaméricana 2. El entorne econdmico es favorable.
3. Contar con tierras propias 3. Pertl es reconocido como el principal productor de Tara
4. Personal altamente capacitado v enfocado ala calidad  |4. La tara es resistente a sequias, plagas v enfermedades
Debilidades Amenazas
1. Ser nuevos en &l sector 1. Cambios climaticos, fendmeno del nifio
2. Los tres primeros afios no contaremos con produccién |2, La informalidad

3. Chile esta desarrollando tecnologias para explotacion de
3. No se pueden contabilizar las cantidades de produccién  |la Tara.

4. Las exportaciones de Tara en el Per se centran en 4
4. Pocos contactos de compradores. empresas (75%).

Con respecto al FODA nuestra fortaleza mas relevante es que los cultivos se
encuentran ubicados cerca de la via Panamericana, la cual es una via principal del pais, lo cual
nos permite sobre llevar nuestra debilidad de poco contacto con compradores, debido a que al
estar cercanos a una via de tanto transito se podran ir viendo ciertas estrategias para conseguir

clientes. Por otro lado aprovechando las Oportunidades se puede ver que una de las principales



30

es la de que el Pert es reconocido como el principal productor de Tara, lo que ayuda a disminuir
la amenaza que Chile desarrolle tecnologias para la explotacion de Tara.

2.2.9 Mercadeo Operativo

J Caracteristicas del producto:
Vaina de Tara con los més rigurosos estandares de calidad que nos cataloguen como

la empresa organica mas reconocida a nivel nacional.

. Estrategias de precios:

La estrategia es hibrida, ya que se desea inicialmente establecer precios de penetracion
para poder posicionarla en el mercado y con el tiempo tener un precio de prestigio que vaya
directamente relacionado a la calidad del producto. Para poder llegar a éste punto de equilibrio
se va a ir elevando los precios poco a poco, agregando valor agregado a los productos cosecha
a cosecha hasta que se llegue a tener un producto de alta calidad que permita que los clientes

acepten los precios que se establecen.

. Estrategias de comunicacion:

Las ventas seran directas con los acopiadores y la publicidad se establecera en ferias
nacionales o realizadas por el estado. El enfoque sera en el marketing de boca a boca para no
incurrir gastos de ventas y porque se considera que ésta estrategia es la mejor en tener

posicionamiento ante los clientes.

o Estrategias de distribucion:

Los productos se venderan directamente en el lugar de cosecha.

. Publico objetivo:
Acopiadores nacionales o internacionales que deseen comprar vaina de Tara para el

consumo nacional o internacional.
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2.2.10. Diagnostico Situacional

El producto con el que se desea entrar al mercado debe diferenciarse de los demas para
generar valor y pueda posicionarse de una forma mas rapida. Su estrategia competitiva debera
ser posicionarse como un producto de alta calidad y organico al 100%. En cuanto al precio en
un inicio para entrar al mercado serd un 15% menos que de los demas. Sin embargo, en el corto
plazo luego de homologarse y solicitar certificaciones de calidad para agregar valor tangible a
la marca, el precio aumentara y la forma de canalizar la venta sera a través de participacion de
ferias y pagina web con un community manager que pueda administrar la pagina y otras redes

sociales con la finalidad de realizar una atencion mas personalizada.
Por ultimo en cuanto a las estrategias expansivas:

El enfoque ird en trabajar con intermediadores porque los estandares de calidad se
enfocaran en la preparacion de tierra, cosecha, produccion y certificacion organica del producto.
De enfocarse en la venta y distribucion directa la ventaja competitiva sufriria riesgos debido a
gue no se tendria el mismo enfoque planteado, ademas que de dedicarse al proceso de venta
final, la inversién aumentaria considerablemente porque la cadena de valor se ampliaria en
procesos logisticos mas amplios (gastos de publicidad, ventas, de exportacion, entre otros). Que
seria una estrategia de expansion enfocada en el mediano o largo plazo.

2.2.11. Resultados obtenidos del analisis de Oferta y Demanda

A continuacion se muestran algunos aspectos importantes acerca del analisis de
mercado que pueden ayudar a cumplir con los objetivos del plan de negocios:

o De los productos no maderables, el mas consumido es la tara en vaina, el cual
representa cerca del 33% de la produccion nacional de este tipo de plantas segun la Direccion
General de Flora y Fauna Silvestre.

o El vendedor mas importante de tara en el Peru es la empresa Exandal, con cerca
del 31% del total de la venta de este producto al extranjero que representa un total de
aproximadamente 6 313 toneladas de tara.

o Se puede apreciar que hay 23 actores en el mercado de la tara en el Peru. Estas

empresas son los principales compradores del pais y por ello estas empresas representan
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nuestros principales clientes y a quienes se orientard la venta final de la produccion debido a
que en este plan no se ve el tema de transporte ni tampoco el de la exportacion de la tara.

o La vaina es el producto en bruto del arbusto de la tara, y constituye el 97% de la
comercializacion de la misma, razon por la cual hace ver atractiva la idea de cultivar el producto
y venderlo luego de la cosecha. (Tabla 8)

o El producto que se comercializard producto de la instalacion de las 100 hectareas
seran las vainas como producto final, debido a su facil recoleccion, no necesita procesarse para
su venta y es més facil de venderse porque quien la adquiere puede transformarla en el producto
final de tara que requiere.

. En la tabla 4 y el grafico 4 se ve el movimiento de las exportaciones de la tara,
lo que conlleva a pensar que al haber un incremento de las exportaciones es debido a un

incremento de la demanda de este producto.

2.3. Hipotesis

El cultivo adecuado de la tara podra generar un aumento en los niveles de empleo,
productividad e ingresos para la region Ica. (Especificar cifras de los 3 en las resultados de la

hipotesis)

2.4. Marco Conceptual: La Taraen el Peru

A continuacién se brindaran algunos conceptos acerca de esta investigacion con

respecto a

La tara es una planta oriunda que pertenece a la familia de las Leguminosas o
Fabaceas®, del orden de las fabales (Grafico 4), entre las que hay arboles, arbustos y hierbas
anuales, las cuales son faciles de reconocer por sus frutos tipo legumbres y sus hojas con forma

similar a la de un peine.

3 International Code of Botanical Nomenclature. En su articulo 18, inciso 5, expresa: "Los siguientes nombres, utilizados
tradicionalmente, son tratados como validamente publicados: ...Leguminosae (Fabaceae; tipo, Faba Mill. [= Vicia L.J)....y
establece que cuando las papilionaceas sean consideradas como una familia distinta a las restantes Leguminosas, el nombre
Papilionaceae se conservara por sobre Leguminosae."


http://ibot.sav.sk/icbn/main.htm
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Esta familia de plantas, se distribuye a nivel mundial con aproximadamente 730
géneros y con unas 19 400 especies, lo que la convierte en la tercera familia con mayor cantidad
de especies, después de la familia de las orquideas (Orquidacea). Esta riqueza de especies, se
encuentra en el grupo de las mimosoideas y las faboideas ya que tienen entre ellas el 9,4% de
la totalidad de las especies de las eudicotiledoneas. En el siguiente cuadro se muestra con detalle
la familia de estas plantas.

Gréfico 4: Cadograma de las Lequminosas

Polvaalaceae

Tribus
Cercideae,
Detarieae y el
género
Duparquetia

Caesalpinioideae

Faboideae

Mimosoideae

Fuente: Elaboracion propia tomando como referencia los apuntes Fabaceae Stevens,

P. F. (2001) acerca de esta familia de plantas.

Se ha llegado a estimar que el 16% de todas las especies arboreas existentes en los
bosques lluviosos neo tropicales son miembros de esta familia. Asimismo, la familia de las
fabaceas cuenta con mayor cantidad de poblacion en los bosques tropicales lluviosos y en los
bosques secos de América y Africa. 4

4Burnham, R. J., & Johnson, K. R. 2004. South American palaeobotany and the origins of neotropical rain forests. Phil. Trans.
Roy. Soc. London B, 359: 1595-1610.


http://www.mobot.org/MOBOT/Research/APweb/orders/fabalesweb.htm
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Dentro de las investigaciones realizadas respecto a las leguminosas, se ha llegado a

descubrir que esta familia proviene de una misma planta ancestral (monofilética) °

La alimentacion humana, se ha basado durante milenios en especies como
leguminosas, cereales, frutas, raices tropicales, entre otros; por ello esta dieta ha acompafiado a

la evolucién del hombre. ©

Como se ha expuesto anteriormente, las leguminosas crecen de distintas formas,

algunas se distribuyen en arboles, arbustos o hierbas, hasta incluso en lianas.

Las hierbas pueden ser de tres tipos: anuales, bienales o perennes. Son plantas
erguidas, epifitas o enredaderas. En el Gltimo de los dos casos mencionados se sostienen
mediante los tallos que se retuercen o bien por medio de zarcillos foliales. Pueden llegar a ser

heliofiticas, mesofiticas o xerofiticas. ’

Las raices de esta familia de plantas, predominan en el sistema primario, aquél que
proviene de la radicula del embrién; son a menudo profundas, por lo que no necesitan de mucha
agua, debido a que sus raices cumplen la funcion de proveer el recurso hidrico suficiente al
perforar los suelos hasta encontrarla. Ademas, casi siempre muestran nodulos poblados de

bacterias que asimilan el nitrégeno de la atmésfera. 8

En esta familia, podemos encontrar plantas de tipo alimenticias como la lenteja, soya,
entre otras, que se caracterizan por su contenido de calcio, hierro, zinc, fésforo, magnesio y

otras vitaminas hidrosolubles. °

Estas legumbres se consumen por sus vainas tiernas o por sus granos, entre estas
plantas tenemos: habas, lentejas, garbanzos, arvejas, soya, mani, etc. Otras se utilizan por su
fruto pulposo como el pacay, algarrobo, tamarindo, entre otros.!° Estas plantas también se

5 Lewis, G., B. Schrire, B. MacKinder, and M. Lock (eds). 2005. Legumes of the world. Royal Botanical Gardens, Kew, UK.

6 Burkart, A. Leguminosas. En: Dimitri, M. 1987. Enciclopedia Argentina de Agricultura y Jardineria. Tomo I. Descripcion de
plantas cultivadas. Editorial ACME S.A.C.l., Buenos Aires. pag.: 467-538.

7 0 Watson, L.; Dallwitz, M. J.. «<Leguminosae» (en inglés). The families of flowering plants: descriptions, illustrations, identification, and
information retrieval. Version: 1st June 2007.

0 Judd, W. S., Campbell, C. S. Kellogg, E. A. Stevens, P.F. Donoghue, M. J. (2002), Plant systematics: a phylogenetic approach,
Sinauer Axxoc, 287-292. ISBN 0-87893-403-0.

8 Burkart, A. Leguminosas. En: Dimitri, M. 1987. Enciclopedia Argentina de Agricultura y Jardineria. Tomo I. Descripcion de
plantas cultivadas. Editorial ACME S.A.C.l., Buenos Aires. pag.: 467-538.

% Las leguminosas en la nutricion». Asociacion Espafiola de Leguminosas.

10 Carrere, R.. «Productos alimenticios obtenibles de especies del monte indigena». El bosque natural uruguayo: utilizacién tradicional
y usos alternativos. Grupo Guayubira.


http://delta-intkey.com/angio/www/legumino.htm
http://delta-intkey.com/angio/www/index.htm
http://delta-intkey.com/angio/www/index.htm
http://es.wikipedia.org/wiki/Especial:FuentesDeLibros/0878934030
http://leguminosas.cesga.es/secciones/Documentacion/Las_Leguminosa_sen_la_nutricion.pdf
http://www.guayubira.org.uy/monte/Ciedur7v.html
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utilizan en la alimentacién del ganado ovino y bovino, ya que incrementan la produccion de
leche y carne, y como otro punto importante, ayudan en la eficiencia reproductiva. Entre estas

plantas tenemos a la alfalfa, los tréboles, el caupi, entre otras.

Entre otros tipos, podemos encontrar las plantas industriales como las gomas, que se
generan tanto, por el resultado de la agresion por parte del medio ambiente al vegetal como por
una picadura de insecto o incision artificial. Las gomas se utilizan en la industria farmacéutica,

cosmética, alimentaria y textil, también son conocidas por sus propiedades terapéuticas. 12

Ademas de las gomas tenemos también las tintoreas, de cuyos troncos se puede extraer
colorante, como por ejemplo El Palo de Campeche o El Palo de Brasil, EI Guamachil o color
indigo, que se extrae de la planta del mismo nombre y es natural de Asia. 3

Como ultimo grupo para describir, tenemos las plantas ornamentales, tales como el
Ceibo, que es la flor nacional de Argentina y Uruguay. Estas se han usado a nivel mundial como
plantas ornamentales desde hace un tiempo considerable, por la diversidad de alturas, formas,
colores de follaje, entre otras caracteristicas que hacen que esta familia de plantas se utilice

mucho para el disefio de jardines pequefios o de grandes parques.*

Como se ha expuesto en parrafos anteriores, las leguminosas se conocen comdnmente
como legumbres y son abundantes en nuestro pais. En el Pert tenemos muchas de las especies
ya mencionadas anteriormente y en distintas variedades. Las leguminosas o legumbres mas
vendidas en el Peru son la alfalfa, las arvejas, los frijoles, los garbanzos, las habas, la vainita,

las lentejas, el mani y la soya.

Las leguminosas mencionadas pueden crecer en cualquier parte del pais, por esta razon

se ha considerado en la investigacion estudiar a fondo el desarrollo de la tara.

11 Sanchez, A. (2005). «Leguminosas como potencial forrajero en la alimentacion bovina». Revista de difusién de tecnologia agricola
y pesquera del FONAIAP, Venezuela. Fonaiap Divulga, Version Digital.

12 Kuklinski, C. 2000. Farmacognosia : estudio de las drogas y sustancias medicamentosas de origen natural. Ediciones Omega,
Barcelona. ISBN 84-282-1191-4

13 Marquez, A. C., Lara, O.F., Esquivel, R. B. & Mata, E. R. 1999. Composicion, usos y actividad biologica: Plantas medicinales
de México Il. UNAM. Primera edicién. México, D.F.

14 Burkart, A. Leguminosas. En: Dimitri, M. 1987. Enciclopedia Argentina de Agricultura y Jardineria. Tomo I. Descripcion de
plantas cultivadas. Editorial ACME S.A.C.l., Buenos Aires. pag.: 467-538.


http://www.produccionbovina.com.ar/produccion_y_manejo_pasturas/pasturas%20artificiales/38-leguminosas_como_potencial_forrajero.htm
http://es.wikipedia.org/wiki/Especial:FuentesDeLibros/8428211914
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La tara es una planta que puede crecer desde 0 hasta los 2800 metros sobre el nivel del
mar (en adelante msnm), aunque también se puede encontrar en mayor altitud. Su rango de

mayor eficiencia productiva se encuentra entre los 800 y 2600 msnm.

Antes de instalar la planta, hay que considerar las variaciones del clima del lugar, ya
que no se le puede exponer a altas temperaturas, debido a que es una legumbre que se desarrolla
mejor en terrenos altos, aunque existen modelos de semillas de plantas estresadas'®, que pueden
crecer en climas muy calidos como el que tenemos en Chincha. Este cultivo crece mejor en un
rango de temperatura que varie entre los 12° y 28°C, aunque en los valles interandinos se logran
temperaturas que oscilan entre los 16 y 24°C. Es bueno saber también que para cada estacion
de crecimiento de la planta, asi como para cada estacion del afio, existe un éptimo de
temperatura, es por ello que el Instituto Internacional de Productores viene investigando al
respecto. ©

La intensidad, calidad, duracion e interceptacion de la luz son muy importantes para
la fotosintesis de la planta, ya que asi podra tener una mayor eficiencia, la cual se demuestra
luego en el rendimiento de las vainas y en el contenido de taninos. También tienen mucha
importancia en el desarrollo de los pigmentos, que se encuentran en la superficie de la vaina de
la tara.” Es bueno mencionar también que, una baja disponibilidad de nutrientes y agua, son

factores indirectamente causantes de niveles sub 6ptimos de interceptacion de luz.

Segun el autor Carlos Villanueva, experto en la planta de nuestro estudio y Presidente
del Instituto Peruano de Exportaciones IPEX, en su libro “La Tara: El oro verde de los Incas”
publicado en 2009, el cultivo de tara en el departamento de Ica, especificamente en Chincha, se
presenta con gran parte de su potencial genético, no solo por la amplitud de luz o irradiacion,
sino porque el departamento de Ica presenta los mayores diferenciales de temperatura maxima
y minima durante el dia y la noche, permitiendo tener los mas significativos niveles de

fotosintesis, lo cual trasciende en uno de los mas altos rendimientos del cultivo de tara.

Para el factor humedad, la tara no tiene un nivel determinado, porque esta planta se
puede desarrollar en un amplio rango, respondiendo bien entre 60 a 80%.8Es por esta razon

15 Estrés de las plantas se refiere a la pérdida total de sus hojas para luego tener un brote nuevo una vez sus raices se hayan
acostumbrado al clima y suelo del lugar.

16 Carlos Villanueva. 2007 “El oro verde de los Incas” Editorial Universidad Nacional Agraria La Molina. Lima ISBN 978-9972-
9456-8-7

7 lbidem
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que la tara se desarrolla bien en zonas costeras y por lo tanto sus plantaciones tienen un buen

margen de probabilidades de 6ptimo crecimiento en los terrenos donde se pretende ubicar.

Con respecto al suelo, la tara por ser un cultivo rastico puede crecer en diversos tipos
de terrenos, pero presenta mejores resultados en suelos de textura franca, franco-arcilloso y
franco arenoso.'® La planta como tal, tiene una respuesta para cada tipo de suelo a la hora de

profundizar sus raices, como lo podemos apreciar en la tabla nimero uno.

Tabla 4: Tipos de suelo donde crece la tara

Textura Profundidad Efectiva
Franco Arenoso 1.70m

Franco Limoso 1.60m

Arena Fina 1.50m

Franco Arcilloso 1.20m

Arcilloso 0.70m

Fuente: Elaboracion Propia obtenido del Libro “El oro

verde de los Incas” del profesor Carlos Villanueva.

Al apreciar la cantidad de metros que las raices de la planta profundizan en el terreno,
se observa que esta busca rapidamente la napa freatica para encontrar agua. Es por ello que se
puede desarrollar muy bien en zonas aridas. El tipo de suelo del que se dispone para este plan

de negocio es el del tipo franco arenoso.

El viento puede desviar las ramas del tallo y darle una inclinacion no deseada, para
este caso, se utiliza el pasto King en la costa. Para evitar plagas y controlar el viento que pasa,
lo que mas se utilizan son las cortinas 0 mallas de polietileno también llamadas mallas

perdigueras.

18 Carlos Villanueva. 2007 “El oro verde de los Incas” Editorial Universidad Nacional Agraria La Molina. Lima ISBN 978-9972-
9456-8-7

19 Francos se refiere a suelos de composicion optima o muy cerca de ella con diferentes texturas como arcilloso o arenoso. La
informacién se obtuvo de Carlos Villanueva. 2007 “El oro verde de los Incas” Editorial Universidad Nacional Agraria La Molina.
Lima ISBN 978-9972-9456-8-7
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Con respecto al tema de las necesidades hidricas de la planta, ésta se desarrolla en
Optimas condiciones, cuando existen precipitaciones anuales con un promedio de 500 a 750mm.
Para este caso se usara el sistema de riego por goteo que necesitara anualmente un aproximado
de 300 a 2100 metros cubicos de agua por hectarea.?’ Se cuenta con reservorio de agua con
capacidad para cinco mil metros cubicos de agua que se obtiene de un pozo en la quebrada del
rio seco, el espejo de agua se encuentra a 71 metros de profundidad.

2 Carlos Villanueva. 2007 “El oro verde de los Incas” Editorial Universidad Nacional Agraria La Molina. Lima ISBN 978-9972-
9456-8-7



Capitulo I11: Metodologia

3.1 Tipo de Investigacion

Investigacion Exploratorio

Los estudios exploratorios se realizan cuando el objetivo es examinar un tema o
problema de investigacion poco estudiado, del cual se tienen muchas dudas o no se ha abordado
antes. Es decir, cuando la revision de la literatura reveld que tan solo hay guias no investigadas
e ideas vagamente relacionadas con el problema de estudio, o bien, si deseamos indagar sobre
temas y areas desde nuevas perspectivas. Por lo tanto la presente investigacion tiene un

componente exploratorio.

Investigacion Descriptiva

Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los
perfi les de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendbmeno que
se someta a un analisis. Es decir, tnicamente pretenden medir o recoger informacion de manera
independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se refi eren, esto es, su

objetivo no es indicar cdmo se relacionan éstas.

Investigacion Correlacional

Este tipo de estudios tiene como finalidad conocer la relacion o grado de asociacion

gue exista entre dos 0 mas conceptos, categorias o variables en un contexto en particular.

En ocasiones solo se analiza la relacion entre dos variables, pero con frecuencia se
ubican en el estudio relaciones entre tres, cuatro 0 mas variables. Los estudios correlacionales,

al evaluar el grado de asociacion entre dos o mas variables, miden cada una de ellas



(presuntamente relacionadas) y, después, cuantifi can y analizan la vinculacién. Tales

correlaciones se sustentan en hipdtesis sometidas a prueba.

Investigacion No Experimental

Es aquella que se realiza sin manipular deliberadamente variables. Se basa
fundamentalmente en la observacion de fendmenos tal y como se dan en su contexto natural
para analizarlos con posterioridad. En este tipo de investigacion no hay condiciones ni estimulos
a los cuales se expongan los sujetos del estudio. Los sujetos son observados en su ambiente

natural.

3.2. Disefio de Investigacion
Para el Disefio de la Investigacion, esta es de tipo no experimental, dado que no se

pueden manipular las variables y en su lugar se analizan los distintos fendmenos que ocurren

para con el cultivo en su campo natural.

3.3. Planteamiento estratégico

3.3.1. Vision:

“En los proximos 10 afios ser la empresa nacional con mayor reconocimiento en

proveer el mejor producto organico de vaina de tara y ser reconocido a nivel internacional”



3.3.2. Mision:

“Cultivar productos de calidad cumpliendo con las exigencias que el mercado solicita,
brindandole a las plantas un cuidado especial para que el producto final sea 6ptimo y enfocarnos

en presentarle al mercado nacional e internacional el mejor producto nacional organico”

3.3.3. Andlisis de la Situacién:

3.3.3.1. Analisis Interno y Externo:

De acuerdo a lo analizado en el plan de mercadeo productivo, hemos encontrado los
factores criticos a evaluar en el entorno interno y externo y dandoles la puntuacion que nosotros
hemos considerado adecuado, hemos llegado a un resultado de 2.85 y 3.1 respectivamente. Esté
puntaje nos ayudara a tener los criterios necesarios para la matriz IE. De ésta forma podremos

saber cudles son las estrategias necesarias a utilizar:

En conclusion, de acuerdo a la matriz IE, nuestro plan de negocio debe enfocarse en
“Conservar y mantener”. Entre las dos estrategias sugeridas en ésta matriz, estamos decidiendo
utilizar la penetracion de mercado porque el enfoque ndmero uno que tenemos al ingresar al
mercado es que los clientes nos reconozcan como el mejor proveedor de vaina de Tara,
cumpliendo con los estandares necesarios para la acreditacion organica, ademas de fidelizar
nuestra marca hacia todos los acopiadores que trabajan a nivel nacional y posicionarnos como
la mejor. Para ello debemos de dedicarnos a producir un producto de alta calidad, capacitando
a nuestros empleados para que cumplan con todo lo necesario para que la vaina de tara sea el

mejor producto nacional.
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Oportunidades

Amenazas

1. Incentivos del gobierno en agriculturaa

1. Cambios climaticos, fenomeno del nifio

2. El entorno econdmico es favorable.

2. La informalidad

3. Peri es reconocido como el principal productor de tara

3. Chile esta desarrollando tecnologias para explotacion de la tara.

4. Latara es resistente a sequias, plagas v enfermedades

4 Las exportaciones de tara en el Peru se centran en 4

empresas( 7 5%)

Fortalezas

. Ofrecemos un producto organico (Alta Calidad)

01, F1: Utilizar todas las herramientas que el gobierno proporciona
para tener un producto organico.

Al F3: Podremos realizar planes de contingencia con nuestras
tierras.

| ]

. Localizacion cercana a la panamericana.

04, F4: Nuestros empleados se enfocan en la calidad v en
minimizacion de otros costos.

A2 F4- Ppodremos enfrentar la informalidad con nuestro capital
humano, afianzando la relacion v creando un muy buen producto.

. Contar con tierras propias

02, F1: Al tener un buen entorno podremos enfocarnos en mejorar la
calidad del producto.

A4 F2:Lamavora de acopiadores se encuentran en Lima, lo que
nos da una ventaja respecto a otros productores.

. Personal altamente capacitado v enfocado a la calidad

03, F4: Esta ventaja nos ayudara a ascentarnos mas en el sector.

A3_F4: Podremos contrarrestar las altas tecnologias con la
dedicacion v apoyvo de nuestro personal.

Dehilidades

. Ser nuevos en el sector

01, D1: Podremos apoyarnos del ministerio de agricultura para
hacernos mas conocidos en el mercado.

Al.DI1: Debido a la falta de experiencia debemos de anticiparnos
ante escenarios climaticos desfavorables.

k2

. Los tres primeros afios no contaremos con produccion

02, D2: Al tener un entorno econdmico favorable podremos
enfrentar los dos primeros afios.

Al D2: Asegurarnos que nuestras cosechas no se arruinen en los dos|
primeros afios de cultivo por problemas climaticos.

. No se pueden contabilizar las cantidades de produccion

03, D1: Al ser principales productores la demanda tendera a crecer
v podremos ser parte del mercado con mayor facilidad.

A2 D1: Conocer rapidamente como se mueve el sector informal para
no sufrir de estafas.

. Pocos contactos de compradores.

04, F2: Al no tener tantos gastos por plagas o enfermedades,
podremos enfrentar los dos primeros afios con mavor facilidad.

A4 D4 Afianzar lazos con los principales acopiadores v

transformadores de tara.

Tabla 6 - Matriz DAFO
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3.3.4. Matriz MCPE:

La matriz MCPE nos ayuda a identificar nuestros factores criticos comparandonos con
nuestros competidores. De ésta manera podremos evaluar como estamos respecto a ellos y asi
identificar nuestros factores claves de éxito respecto a la competencia. En ésta matriz hemos
colocado a Ayacucho y Cajamarca como nuestros competidores principales, ya que estos dos
mercados estan conformados por los agricultores actuales que producen tara en mayor cantidad:

NUESTRA COMPARIA

Factores Criticos de Exito Ponderacion | Califacion

AYACUCHO CAJAMARCA

Califacion Puntuacion

Puntuacion J Califacion Puntuacion

1{Participacion en el mercado 14% 0f - 4 0.57 3 0.43
2|Ofrecer un producto organico 8% 4 0.33 2 0.16 2 0.16
3(Incentivos del gobierno en el sector 2% 3 0.06 3 0.06 3 0.06
4|Entorno econdmico favorable 10% 3 0.31 3 0.31 3 0.31
5|Per( es reconocido como el principal productor de Tara 8% 4 0.33 4 0.33 4 0.33
B(La Tara es resistente a sequias, plagas y enfermedades 18% 4 0.73 4 0.73 4 0.73
7|Localizacidn cercana a la panamericana 16% 4, < i 0 - 0 -
/
\
~ [ ’

Tabla 8 - Matriz MCPE

3.4. Estrategia Comercial

3.4.1. Formulacion Estratégica:

De acuerdo a las matrices evaluadas la estrategia es conservadora y dentro de dicho
panorama se estd enfocando en la penetracion de mercado. En consiguiente la estrategia
competitiva es la creacion de un producto organico que cumpla con todos los estandares de
calidad necesarios para ello. De esta manera se posiciona en el mercado de vaina mas rapido y

se logra ser identificados rapidamente por los acopiadores nacionales e internacionales.
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3.4.2. Planes de Accion de Nuestra Estrategia Corporativa:

o Ser reconocidos dentro del mercado.

o Afianzar nuestros lazos con los acopiadores mas importantes del pais.
o Fidelizar a nuestros clientes.

o Crear lazos estratégicos con nuestros proveedores.

o Mejorar los procesos de nuestra cadena de valor.

. Minimizar los costos implementando estrategias en nuestros procesos de

produccién.
. Crear lazos con nuestros empleados.

. Crear una cultura innovadora y apasionada en su labor.

3.4.3. Planes de Accion de Nuestra Estrategia Competitiva:

. Lograr los mejores estandares de calidad.

o Capacitar a todos nuestros empleados para que cumplan con los estandares de
calidad

. Lograr tener la certificacion organica

o Mejorar nuestros procesos productivos minimizando costos.
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3.4.4. Responsables e Implementacion de las Estrategias Corporativas:

La Gerencia encargada que se cumpla el GANTT (poner explicacion de ello) es la
Gerencia de Operaciones, pero las responsabilidades de cada actividad sera cada gerencia

competente de la actividad. La distribucion es de la siguiente manera:

Actividades Responsable

Serreconocidos dentro del mercado Gerencia de Ventas
Afianzar nuestros |azos con los acopiadores mas importantes Gerencia de Ventas
Fidelizar a nuestros clientes Gerencia de Ventas
Crear |azos estratégicos con nuestros proveedores Gerencia de Logistica
Mejorar los procesos de nuestra cadena de valor Gerencia de Operaciones

Miniminzar los costos implementando estrategias en nuestros procesos de produccidn |Gerencia de Operaciones
Crear Lazos con nuestros empleados Gerencia de Recursos Humanos
Capacitar a todos nuestros empleados Gerencia de Recursos Humanos

Tabla 9 - Distribucién de Actividades de la Empresa

3.4.5. Responsables e Implementacion de las Estrategias Competitivas:

El &rea encargada de estas estrategias es también la Gerencia de Operaciones pero la
responsabilidad cae directamente al Jefe de sanidad, que sera el encargado de velar por que se
cumplan todos los estandares de Calidad. Las actividades del GANTT estan distribuidas de la

siguiente manera:

Lograr los mejores estandares de calidad Gerencia de Operaciones
Capacitar a nuestros empleados para que cumplan dichos estandares Gerencia de Recursos Humanos
Lograr tener la certificacion organica Gerencia de Operaciones
Mejorar nuestros procesos productivos minimizando costos Gerencia de Operaciones

Tabla 10 - Distribucion de Actividades del Area de Operaciones
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3.4.6. Elaboracion del Cuadro de Mando Integral (BSC):

(. Mejorar la Hentabilidad)

({:’ Eficiencia en Costos ) ( @ Capacidad para nuevas inversiones) (. al 224 de las Mermas )
( @ Crecimiento Corporativo )
Sostenibilidad Efic. en Creditos v
0 Estrategica Yentas 0 Cobranza
( @ Optimizar Eumpras) ( @ Mejorar Flendimienlcu) ( @ Reducir Gastos Fijos ¥Yar % )

C 2 Aumentar Productividad ) C. Prevencion de riezgos )

( @ 1-Mejora Continua )

(. Sobre costos / venta9 (. Tiempo de respuets} ( i@ Tiempo de prnyecth (. Procesos Criticos avance {%D

Tabla 11 - Mapa Estratégico orientado a la Vision del Negocio
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El Cuadro de Mando Integral es una de las herramientas mas utilizadas en las empresas
ya que aporta profundidad y sintesis a las necesidades que tiene los negocios, con el objetivo
de introducir la mensurabilidad necesaria en las actividades de una compariia en términos de su
vision y estrategia a largo plazo, proporcionado a los gestores empresariales una vision global
sobre la estrategia y evolucion de la compafiia.:

Los Gerentes acostumbran a evaluar el crecimiento corporativo revisando y analizando
indicadores financieros, olvidando asi la importancia de los activos intangibles del negocio
como lo son las relaciones con los clientes, habilidades y motivaciones de los empleados, etc.,
que vienen a ser la fuente principal de la ventaja competitiva.

Es por ello, que si bien en el plan de negocio su planificaciones financiera esta
realizada al 100% debemaos realizar el cuadro de mando integral que se analiza bajo todas las
perspectivas del negocio y de esa forma podremos medir el desempefio de la empresa y asi se
podré lograr alcanzar los objetivos propuestos a un menor riesgo.

En el mapa estratégico que mostramos en la Grafica 7.3, vemos que nos orientamos a
la vision del negocio que en este caso es la de ser reconocidos en los proximos 10 afios como
una de las principales empresas peruana productoras de vaina de la Tara.

Con la vision presente, se procede a evaluar y disefiar los objetivos a corto y mediano
plazo que contribuyan a alcanzar dicha vision, para que posteriormente podamos desarrollar un
Cuadro de Mando Integral Operativo y Gerencial.

En el Cuadro de Mando Operativo se realiza a nivel detallado todos los objetivos que
se tienen por cada perspectiva, a su vez el indicador que le corresponde por cada uno de estos
y su meta inferior y superior para medir el desenvolvimiento de dichos objetivos. (Ver Anexo
N° 9)

En el Cuadro de Mando Gerencial se realiza la integracion de las perspectivas;
evidenciar que los resultados sean positivos o desfavorables y replantear o corregir algin
objetivo que no se encuentre en el horizonte del planeamiento. (Ver Anexo N° 10)

La diferencia de ambos cuadros es que el primero, es utilizado a detalle por cada area
para evidenciar que tan avanzados se encuentran sus procesos Yy el segundo, es ver los resultados
del planeamiento y corregir lo que sea necesario. Por lo general este ultimo cuadro es

presentado y leido por gerentes, directores o controllers.

21 Concepto Econémico desarrollado por los economistas Robert Kaplan y David Norton.






Capitulo IV: Resultados

4.1. Resultados

4.1.1. Recursos Humanos

Se dividira a nuestros empleados en dos categorias, Staff indeterminado y Staff a plazo

fijo (jornaleros).

Esto va a permitir diferenciar los criterios que se utilizaran para analizar la cantidad de

headcont que se necesitaran para cumplir con las metas.

El Staff fijo estara conformado por los 4 inversionistas, encargados de las 04 gerencias

gue tenemos (Gerencia de operaciones, Gerencia de Administracion y Finanzas, Gerencia de

Recursos Humanos, Gerencia Comercial). Estas personas por ser gerentes no tendran un manual

de funciones pero si tienen la responsabilidad de velar y supervisar a sus respectivas gerencias.

Dentro del Staff administrativo se tiene:

o

Responsable de tesoreria:

Funciones:

Recaudar y depositar los bienes financieros de la empresa.

Ejecutar retiros y pagos que sean ordenados por la autoridad competente.
Actualizacion de cuentas y depositos bancarios

Otras funciones como reportes e indicadores.

Experiencia: Estudios universitarios / técnicos con experiencia en

administracion o finanzas

Responsable de créditos y cobranzas:

Funciones:

Otorgamiento de creditos

Responsabilidad de comunicacién con los clientes.

Realizar las acciones necesarias para la oportuna gestion y cobro,
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o Experiencia: Estudios universitarios / técnicos con experiencia en

cobranzas.

- Ingeniero de Campo (1 persona):

o Funciones:

" Persona encargada del terreno

. Preparacion de tierra

" Responsable de plantas, concreto para determinar la cantidad de agua y

abono que se le colocara a las plantas.

o Experiencia: Ingeniero agrénomo o con experiencia en campos con mas de

100 hectareas.

- Encargado de terrenos (1 persona)

o Funciones:

. Encargado del buen cuidado del campo

. Jefe direcrto de los jornaleros

" Anélisis de tierra

o Experiencia: Ingeniero agronomo o con experiencia en trato de tierras, de

preferencia con tierras de mas de 100 hectareas.

- Jefe de Sanidad (1 persona):

o Funciones:

" Encargado de la revision de las instalaciones de las plantas para cumplir con
las normas y patrones necesarios para que nuestro producto sea considerado como organico.

. Responsable de todos los estandares de calidad

o Experiencia: Ingeniero agronomo, industrial o con experiencia en el area de

calidad.
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Responsable de compras (1 persona):

Funciones:

Encargado de compras de injertos

Encargado de negociaciones y cotizaciones con proveedores

Encargado de compras de insumos tales como empaques, insumos de tierra,

repuestos, implementacién para obreros, etc.

o

Responsable del asistente de compras

Experiencia: Ingeniero industrial o administrador, con experiencia en

negociacion o en areas de compras.

o

Responsable de empaque:

Funciones:

Responsable del buen lavado de las vainas
Encargado de supervisar el buen empaque

Encargado del producto final

Experiencia: Ingeniero industrial o administrador, con experiencia en

negociacion o en areas de compras.

Por otro lado, dentro del Staff se ha agregado a 02 headcount adicionales cuando la

temporada sea alta. Estas personas solo seran contratadas en un determinado tiempo a plazo fijo

y con la remuneracion minima. Ellos son:

o Asistente de empaque:

Funciones:

. Encargado del empaque de las vainas de tara.
o Experiencia: Minima.
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o Asistente de compras:

Funciones:

" Apoyo en preparacion de documentacion

" Preparacion de cotizaciones

. Llamadas y seguimiento de proveedores.

. Apoyo en las cuentas por pagar a proveedores.

. Otros

o Experiencia: minima en el area administrativa y de preferencia en el area de

compras.

Por ultimo, los jornaleros estaran colocados en el organigrama pero perteneceran a un
régimen distinto, ya que mientras el staff fijo serd a contrato indefinido dentro del régimen

comdun, los jornaleros se encontraran bajo contrato fijo y tendran los siguientes parametros:

o Tipos de contrato: Contrato intermitente. Este régimen permite que
contratemos al empleado por un determinado tiempo (no mayor a 05 afios) y que se les pague
solo en los periodos que laborard. Como la siembre, cosecha y recojo suceden en distintos
periodos de tiempo, el trabajador es estacional. Este régimen nos permite tener gastos laborales

menores a los comunes, tales como las provisiones de vacaciones, CTS y gratificaciones.
o Tiempo de Cosecha: Se pronostica que la Tara tiene una vida atil de 25 afios
siendo desde el afio 3 al 15 los periodos donde la cosecha es mas prospera. Por lo tanto de

acuerdo a la estimacion de las hectareas, solicitaremos a 20 jornaleros.

. Organigrama:
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Empresa de Tars

Gerencia de Operaciones

Ingzniero de Campa (1)

Encargado de Terrenos

i1

Jefe de Sanidad (1)

lornaleros (20)

o

Gerencia de
Administracidn y
Finanzas

Logistica

Responsable de compras
(1)

Responzzble de empague
(1]

Asistente de compras (1)

Agistente de empague (2)

Condiciones laborales:

Responsable de tesoreria
(&)

Creditos y cobranzas

Responszable de créditas
v cobranzas (1)

Gerencia de Recursos

Humanos

Responsable de Recursas
Humanas [1)

Asistente de Recursos
Humanos (1)

‘Gerencia Comercial

Responssble de ventas

i

]

Wendedor L

Wendedor 2

Salarios: Los colaboradores recibiran un salario fijo mensual, pagado en el

ultimo dia hébil del mes. Se les preveera un bono de productividad anual por afio dependiendo

de las ventas futuras.

o

Los contratos:

Seran a plazo dijo,

indeterminado e

intermitente,

dependiendo del requerimiento del trabajador. Si pertenece al staff pero sus funciones son

estacionales, el contrato sera a plazo fijo. Si es jornalero su contrato sera indeterminado y de

ser Staff de confianza y de direccion, su contrato sera a plazo indeterminado.

o

©)

©)

Motivacién y capacitacion constante
Escala profesional, dependiendo del crecimiento de la empresa.

Politica de puertas abiertas por parte de la gerencia general.
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4.1.2. Produccion y Operaciones

Desarrollo logistico

4.1.2.1. Localizaciéon

El proyecto se encuentra ubicado en Pampa de Noco, distrito de Grocio Pardo —
Chincha, departamento de Ica. Cuenta con 100 Hectéreas productivas y 02 Hectareas contiguas
que se utilizaran como desarrollo del area administrativa y operativa tales como el area de

empaque, lavado y procesos para el producto terminado.

4.1.2.2. Ubicacion Geogréfica

Data SIO, NOAA,
Image © 201
Image © 2
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El terreno planteado para la instalacion de las taras en la Provincia de Chincha,
Departamento de Ica se encuentran a 7 km de distancia de la via principal Panamericana Sur.
El terreno es aquel con borde color rojo que se divisa en la parte central superior de la imagen,

esta imagen fue tomada a 365 metros de elevacion segun los satélites de Google Earth.

4.1.2.3. Descripcion del proceso productivo del bien

Los procesos son los siguientes:

o Preparacion del terreno (Ver Anexo 1)

o Plantacion de injertos (Ver Anexo 2)

o Mantenimiento de la tierra (\Ver Anexo 3)
o Periodo de cosecha (Ver Anexo 4)

o Recojo del producto (Ver Anexo 5)

o Proceso de lavado y empaque

o Ventas finales

Infraestructuras necesarias:

o Maquina de empaque

o Tractor de traslado de la tara al almacén
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4.1.2.4. Costes de operacion

) i Costo Costo Total por
Rubro Unidad Cantidad Unitario Ha. (US$)

GASTOS DE CULTIVO
A) Preparacion del terreno
Trazado de Hoyos Jornal 3 11 33
Apertura de Hoyos Jornal 16 11 176
Distribucian de mater. Crga. Jornal 3.00 11 33
Transporte de plantones Jornal 2 11 22
Flantacian Jornal i 11 66
Riego Jornal 37 11 407
Total Preparacion del Terreno KT
B] Labores Culturales
Abonamiento Jornal 3 11 33
Poda Jornal 4 11 44
Limpieza de canales Jornal 5 11 55
Contrel de maleza Jornal 4 11 44
Aplicacicn de pesticidas Jornal 10 11 110
Total Labores Culturales 286
C) Cosecha
Recojo Jornal 0 11 0
Clasificacicn Jornal 0 11 0
Flete Jornal 0 11 0
Saoos Unid. 0 11 1]
Total Cosecha 0

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION = 657

Tabla 12 Fuente Elaboracion propia

4.1.3. Plan Econdmico Financiero

En el plan econdémico y financiero: Se evaluara la rentabilidad del proyecto y se
comparara con los costos de capital total, de esta forma los accionistas analizaran que tan

conveniente es el negocio para ellos.

El método que se utiliza es evaluar el proyecto con los flujos de caja libre y el flujo de

caja financiero. De esta forma se podra calcular su tasa interna de retorno del negocio para
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luego compararlo con el costo promedio de Capital y evaluar que tan conveniente 0 no es

realizar el negocio del punto de vista Econémico - Financiero.

Para calcular el flujo de caja libre se necesitara proyectar los estados de resultados por
partida, para el flujo financiero se necesitara analizar la inversion inicial y el capital de trabajo.
Por ultimo, para calcular el WACC necesitaremos informacion del mercado pues se realizara
por el método CAPM.

4.1.3.1. Inversion Inicial:

La inversion inicial esta contemplada por la adquisicion de 60 hectéreas valorizada en
USD 300,000.00 que antes que se inicie el plan de negocio uno de los accionista ya contaba
con dicho activo e invito a invertir a los 3 socios quienes en partes iguales pagaron por el terreno
para entrar como accionistas equitativos.

Los otros 40 Ha se financi6é con bancos y se condiciond 3 afios de periodo de gracia
total; 10 % de inicial y en un horizonte de 8 afios. El importe del 10% de inicial es lo que
contemplaremos como aporte.

Luego por politica de la empresa los costos incurridos en los 2 primeros afios tendran
que ser abonados como parte del aporte de los accionistas los cuales asciende a USD 638,507
ya que como habiamos indicado lineas arriba en los 2 primeros afios el negocio no genera
ingresos.

Por altimo, se necesitaran maquinarias de empaque para el transporte de la Vaina, un
tractor para trasladar la materia prima al centro de almacenamiento y una bomba de agua de
500 m3 que seran distribuidos por el plan de riego que designe el ingeniero agrénomo.

Los costos de estos 3 activos fijos tienen una vida Gtil de 5 afios seran comprados por
leasing y se mostrara en el siguiente punto. Sin embargo, la cuota inicial asciende al 20% y

seran cancelados con aporte capital.
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Afio 1 Afio 2

Terreno 60 HA $300,000, 300,000
Terreno 40 HA $64,000) 64,000
Aporte para cubrir Cost  §638,507| 337,129 301,378

Bomba de Agua $2,000 2,000

Tractor $4,000 4,000
Maquina de Emparque $250 250
50

Inversion Inicial 1,008,757 703,128 305,628

Tabla 13 - Inversién Inicial

4.1.3.2. Financiamiento:

Como se indicd en la inversion inicial se compro un terreno en ICA por 40Ha este fue
financiado con el banco mediante leasing y otorgado 3 periodos de gracia total. Por otro lado,
se compré una bomba de agua para la irrigacion de las tierras y otro financiamiento mas por la

compra de una maquina de empaque Yy tractor.

FINAMCIAMIENTO DE

Periodo  Interés  Amortizacion Cuota .. Total Cuota  Principal
TERRENO Estructuracion =

Comision de

0 5,760 -581,760 576,000

1 - = 576,000
Valor de Terreno 640,000 2 = 576,000
Cuota Inicial 10% 64,000 3 = 576,000
Total Fto. 576,000 4 161,280 100,161 261,441 - 261,441 475,839
Periodo Gracia 3 5 33,309 107,172 140,481 - 140,481 368,667
Periodos de Amort 5 B 25,807 114 674 140,481 - 140,481 253,992
Com. Estruct 1% 7 17,779 122,702 140,481 - 140,481 131,291
TEP 7.00% g 9,190 131,291 140,481 - 140,481 -
Cuota 140,481

Tabla 14 - Financiamiento de Terreno
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Cuota

Comision de
Estructuracion

Total Cuota

Principal

0 g0 -B,080 g,000

1 - 2,000

Valor en USD 10,000 2 = &,000

Cuota Inicial 20% 2,000 3 - - = £,000

Total Fto. gooo| 2 2,720 1,350 4,070 4,070 5,650

Periodo Gracia | E 565 1,465 2,030 2,030 5,185

Periodos de Amort 5| 6 441 1,589 2,030 2,030 3,595

Com. Estruct 1% 7 306 1,725 2,030 2,030 1,871

TEP 8.50% g 159 1871 2,030 2,030 -0
Cuota 2,030

Tabla 15 - Financiamiento Compra Bomba
c::ﬁq[:;ﬁqmggg: £ Periodo  Interés  Amortizacion  Cuota E:mm{::‘:{f; Total Cuota  Principal

170 -17,170 17,000

1 - 17,000

Valor en USD 21,250 2 - 17,000

Cuota Inicial 20% 4,250 3 = 17,000

Total Fto. 17000 4 4,080 2,898 5,078 6,978 14,102

Periodo Gracia E 1,128 3,130 4,758 4758 10,973

Periodos de Amort 5| & 878 3,380 4758 4758 7,593

Com. Estruct | 7 607 3,650 4,258 47258 3,942

TEP 8.00% g 315 3,842 4258 4258 0

Cuota 4258

Tabla 16 - Financiamiento Compra de Maquina de Empaque y Tractor

4.1.3.3 Proyeccién de Estados Financieros:

Antes de realizar la proyeccion de Estados Financiero debemos realizar un estudio de

Analisis de la demanda, analisis de costos y de gastos y en funcién a estos poder proyectar los

Estados financieros.
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4.1.3.3.1. Andlisis del Mercado:

El mercado de tara se encuentra en una etapa de crecimiento debido al incremento del
consumo de la tara en paises donde sus politicas medio ambientales obligan su uso en lugar de
otros componentes quimicos. Este crecimiento continuara durante los proximos afios a la par
del incremento de la oferta.

Por otro lado, como se muestra en la Grafica 6.1, entre los paises que importan o
solicitan cada vez una mayor cantidad de tara, tenemos a China, debido al incremento de su
industria en los ultimos 20 afios y a las nuevas tecnologias utilizadas para transformar el
producto, al igual que Brasil, ambos son potencias mundiales y mantienen crecimiento global

constante que nos otorga confianza para la inversion.

m China

% 1% 6%  Brasil

2%2

- M Italia

| Argentina

6% = México

= EEUU

= Bélgica

m Uruguay
Francia

Alemania

11%

Holanda

Varios

Gréfico 5 - Paises Importadores de Derivados de la Tara

4.1.3.3.2. Anélisis de Venta:

La primera cosecha empieza a partir del tercer afio (6 kg por planta), llegando a su
rendimiento maximo entre los afios 10 y 15 afios. Durante este periodo, las plantas producen 80
kg de semillas promedio por arbusto.

Por otro lado, su crecimiento es variable durante los primeros 15 afios. En los primeros
5 afios el promedio de crecimiento es de 100%, luego durante los siguientes 5 afios su promedio
es del 20% y del 11avo al 15avo afio la media es de 10%.

Las Ventas estan destinadas para empresas extranjeras en un 95% y nacionales en un
5% y de forma estratégica se contactara desde un inicio con las principales empresas
exportadoras del mercado a traves de un contrato de venta, en la cual se especificara la compra

de la produccidn a un precio pactado por ambas partes. Se realizaran ventas del 50% al crédito
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y el otro 50% al contado al momento del recojo de los productos. El plazo de crédito sera de 30
dias.

Esto se ha planteado de un modo estratégico, ya que la mayoria de los productores de
tara en el Per( cobran todo al contado y gran parte de estos son recolectores que no ven la
cantidad de taninos de sus productos, sino que venden los que recolectan a precios muy bajos
por el tipo de plantas que encuentran. Para evitar eso, se les brindaré a los clientes copias de los
certificados de organicidad de los productos para que asi los puedan vender a mejores precios

y tener mayor participacion en el mercado.

A continuacion se proyectara las Ventas por los primeros 15 afios:

Presupuesto
M Ventas

9,000,000

8,000,000

7,000,000

6,000,000
5,000,000
4,000,000
1,000,000

2,000,000 1
1,000,000
[V

LE] Ao d Aiia 5 Ao G Aiia? Ao 8 Aiin 8 Ao ll  Afell Aigl2  Afeld Aiold  AdelS

Graéfico 6 - Presupuesto de Ingresos

4.1.3.3.3. Presupuesto de Costos:

La estructura de costos que hemos decidido utilizar y que es mas conveniente para el

giro de negocio es por el método variable. Es decir cambia el costo en funcion a la produccion



64

de cosecha y como esté al encontrase en funcion a las hectéareas; Los costos aumentaran o

disminuirdn a raiz de las cantidades de hectareas trabajadas.

En el siguiente cuadro adjunto se muestra el planeamiento de costos de produccion a

detalle por el horizonte de tiempo de 15 afios, esto nos ayudara para realizar los Estados

Financieros proyectados y a su vez el flujo de caja libre del proyecto para evaluar la rentabilidad

de los inversionistas. (Ver Anexo 6)

Presupuesto de Costos
3,500.00
3,000.00
2,500.00
5 000.00 m Cultivo
T m Cosecha
1,500.00 ® Insumos
1,000.00 I m Labores Cuturales
500.00 |
2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
Gréfico 7 - Presupuesto de Costos
Costos - Cultivo
m Trazado de Hoyos
19 9% 1% 3% m Apertura de Hoyos
0% = Distribucion de
compost
m Transporte de
lantones
m Plantacién
= Riego

Gréfico 8 — Distribucion Costos Cultivo
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Costos - Labores por Cultivo

= Abonamiento

15%

m Poda
7%

= Control de maleza

B Limpieza de canales
y drenes

m Aplicacion de
pesticidas

Grafico 9 - Distribucion Costos Labores Culturales

Costos - Cosecha

m Recojo y seleccion

100%

Grafico 10 - Distribucion Costos Cosecha

Costos - Insumos

E Semilla
JFertilizantes y
4% Abono

® Pesticidas

37%

= Agua

Grafico 11 - Distribucién Costos Insumos




66

4.1.3.3.4. Presupuesto de Gastos:

Como se ha evaluado en el Planeamiento de RRHH se ha realizado el Organigrama

por 4 divisiones de negocio, cada accionista ocupa una Gerencia la cual se encuentra apoyada

por responsable y asistentes que se puede incrementar conforme la carga de produccién

aumente. Por otro lado, para mantener un clima laboral estable y como plan de bonificacion

salarial se proyecta que la produccién en los afios 3, 5, 10 y 15 aumentara y por consiguiente

los sueldos aumentaran en un 20%. Ademas, de crearse nuevos puestos para determinadas areas

que no solo justifica un aumento de sueldo sino también un apoyo para disminuir la sobre carga

laboral. Por Gltimo las gerencias aumentaran su sueldo pero en un 20% también. El anélisis y

proyeccion de gastos por el horizonte de 15 afios se proyecta a continuacién. (Ver Anexo 7'y

8)

400,000.00
350,000.00
300,000.00
250,000.00
200,000.00
150,000.00
100,000.00

50,000.00

Presupuesto de Gastos Administrativos

m Operaciones

®m Recursos Humanos

Comercial

m Administracién y Finanzas

LLLEE

ol A
4 5 6 7 8 9 101112131415

Gréfico 12 - Presupuesto de Gastos Administrativos
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Distribucion de Gastos por Area

m Operaciones

10%

11%
> 39% w Administracion y

Finanzas

m Recursos Humanos

m Comercial

Grafico 13 - Distribucion de Gastos Administrativos

Distribucién de Otros Gastos

1% m Matto de Oficina
m Servicio de Luz
u Telefono

| Internet

m Seguridad

m Poliza Car
Seguros
m Sctr

Grafico 14 - Distribucion de Otros Gastos

4.1.3.3.5. Proyeccién de Estados de Resultados:

De acuerdo a los presupuestos que hemos realizado a detalle tanto de ventas como de
costos, procedemos a realizar los Estados de Resultados proyectados en el cual nos indica que
durante los 3 primeros afios existe perdida, pero luego del 4 en adelante evaluamos una

rentabilidad econdmica es muy favorable.
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Grafico 15 - Analisis de Resultados
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ANALISIS ECONOMICO

Proyeccion de Estados de Resultados (Expresados en Miles)

Aiol  Afio2 Aiio3 Aiio 4 Aiio 5 Aiio 6 Aiio 7 Aiio § Aiio 9 Aiio 10 Aiio 11 Aiio 12 Aio13  Aiol4 Aiio 15
Ventas - - 500 1,250 2,083 2,499 3,332 4.165 4582 4998 5831 6.248 7.247 7497 7914
Coste de las ventas - - 304 139 233 280 345 390 420 438 479 480 480 480 481
MARGEN BRUTO - - 196 1,110 1.849 2219 2,987 3,775 4.161 4,560 5352 5,767 6,767 7,017 7,432
Gasto Adm. 2498 2498 362 362 562 562 562 562 562 736 736 736 736 736 932
Gastos Adm Serv. 12.5 12.5 16 16 22 22 22 22 22 27 27 27 27 27 33
EBIT.D.A. -262.3 1 -262.3 -182 732 1264 1,634 2,403 3,190 3,577 3,797 4,589 5,004 6,004 6,254 6,468
Amortizaciones 3 10 10 7 3 10 10 7
Gastos financieros 6 - - 168 35 27 19 10 - 6 168 35 27 19 10
UAI 272 -273 -192 557 1229 1,607 2,384 3,181 3,577 3,791 4,418 4,959 5,966 6,228 6,458
Impuesto a la Renta 167 369 482 715 954 1,073 1,137 1,325 1,488 1,790 1,868 1,937
Utilidad Neta 172 -273 -192 390 861 1,125 1,669 2,227 2,504 2,654 3,002 3471 4.176 4359 4520
Costos y Gastos (Expresados en Miles)
Gastos Fijos 268 262 378 546 620 612 603 594 585 769 931 798 790 782 975
Gastos Variables 0 0 304 139 233 280 345 390 410 438 479 480 480 480 481
Total gastos 268 262 682 686 853 §92 948 984 1,005 1,207 1410 1,278 1,271 1,262 1,456
Margen Bruto 0% 0% 39% 89% 89% §9% 90% 91% 91% 91% 92% 92% 93% 94% 94%
EBITDA. 0% 0%  -36% 59% 61% 65% 72% 7% 78% 76% 9% 80% 83% 83% 82%
Margen Neto 0% 0%  -38% 31% 41% 45% 30% 53% 55% 53% 53% 56% 58% 58% 57%
Contribucion Marginal 0% 0% 196 1,110 1,849 2,219 2,987 3,775 4161 4560 5352 5.767 6.767 7.017 7432
Punto critico (PC) 0 0 964 615 698 689 673 656 644 843 1,014 8§65 846 8§35 1,038

Tabla 17 - Analisis Econémico (Proyeccién de Estados de Resultados)
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Rentabilidad econémica B Margen Neto @ Margen Bruto
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Grafico 16 - Rentabilidad Econémica

Punto de Equilibrio M Punto critico (PC)
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Grafico 17 - Andlisis Punto de Equilibrio

4.1.3.4. Andlisis de Rentabilidad:

Realizaremos el célculo del costo de capital total. Para ello realizamos el calculo del
WACC por el método de CAPM el cual consiste en calcular el costo de oportunidad del
accionista mediante la siguiente férmula:

Ke =Rf + B (Rm-Rf) + ARiesgo Pais

Y ponderarlo con la estructura de financiamiento de la empresa conjuntamente con su
costo de deuda; La cual se calcula con la siguiente férmula.

Kd = Rf + Default+ Riesgo Pais
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4.1.3.4.1. Costo de Oportunidad:

Para calcular el costo de oportunidad debemos conocer la tasa libre de riesgo (Rf) que
se calcula con los rendimiento de los bonos de Alemania o EEUU (en este caso tomaremos de
EEUU).

Luego hallaremos el B, que es la volatilidad de las acciones del mercado en estudio
(agricola) con respecto a nosotros. Es decir es el factor de variacion de las acciones del mercado
con respecto a nosotros.

Para calcularlo debemos obtener el § apalancado del mercado a través de la plataforma
Blomberg,?? después desapalancarlo y empalacarnos con nuestra estructura financiera.

Por ultimo calcular el riesgo pais que es Diferencial de rendimientos de Bonos
Peruanos contra Bonos EEUU que se puede ubicar a través del EMBI + Per(i.?®

Tasa Libre de Riesgo (Rf) 3.5% Bonos del Tesoro de EEUU a 10 afiosFuente: Aswath Damodaran

Prima por Riesgo de Mercado (Rm-Rf) 10.8% Diferencial de tasas entre S&P Index y los Bonos del Tesoro EEUU. Fuente: Aswath Damodaran
Beta de 1a Empresa (fj) 1.56

Beta Desapalancado L.10

Deuda / Patrimonio 59.6%

Riesgo Pais 3.5% Diferencial de rendimientos de Bonos Peruanos contra Bonos EEUU. EMBI + Pert . Fuente: BCRP
Volatilidad Relativa de Acciones (1) 0.35 o Acciones Peri / ¢ Bono Global. Fuente: BBVA Continental SAB

Ke =Rf + p(Rm-Rf) + iRiesgo Pais 11.5%

Tasa Impositiva 30.0%

Tabla 18 - Detalle Tasa Libre de Riesgo

4.1.3.4.2. Costo de Deuda:

El costo de deuda se calcula con la sumatoria de la tasa de libre de riesgo, mas riesgo
pais y la calificacion que a la empresa le otorgan por su score crediticio también llamado
Default.

Los bancos tienen una lista de tasas que cobran segun la calificaciones con la cuente

la empresa. En este caso como la empresa es nueva no tiene score crediticio, pero si los

22 Bloomberg LP Limited Partnership es una compaiiia estadounidense que ofrece software financiero, datos y
noticias.
23 Fuente: BCRP (Banco Central de Reserva del Perti)
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accionistas por lo que el banco avalta y asumiendo que todos cuentan con un score crediticio
normal, el banco calificaria con una puntacion de BBB? que significa que para el banco que

somos una empresa de mediano riesgo. La lista con las tasas e importes lo detallamos lineas

abajo:
IF interest coverage ratio is
< to Rating is Spread is
-1oo0o0 0193933 D 20.00%
n.zo 0 6439333 C 15.00%
0.ES 0793333 CC 12.00%
n.ao 1249939 CCC 10.00%
125 1493933 E- 8807
150 1749939 B T.2R%
175 1993933 B+ E.00%
200 22493339 EE R.O0%
2.25 249933 EE+ 4,255
250 2993333 EEE 3805
.00 4.243933 A- 3005
4,25 £.433333 A 2805
R.A0 E.433333 At 2.25%
E.50 £.433933 A 1755
850 1o000o AbE, 1255

Tabla 19 - Detalle Calificacion Crédito

El costo de deuda que hemos tenido ha sido de 8.5% Sin embargo al abonar el 10%
inicial y agregandole la comision de estructuracion que es el 1% de financiamiento el cual se
paga en el mes 0 tendremos una tasa de costo de efectivo de 10.42% como se muestra en el

cuadro de costo de deuda.

EBIT 2431
Gastos 19
Ratio de Cobertura 0.77%
Calificacion BEB
Default 3.50%
Tasa Libre de Riesgo (Rf) 3.46%
Riesgo Pais 3.46%

Costo de la Deuda 10.42%

Tabla 20 - Calculo de Costo de la Deuda

24 Calificacion BBB: Compafiias de nivel medio que se encuentran en buena situacion en el momento de ser
calificadas.
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4.1.3.4.3. Costo Promedio Ponderado de Capital

Una vez calculados el costo de oportunidad y el costo de capital podremos obtener el
costo de capital total. Recordemos que los impuestos intervienen ya que estos disminuyen

conforme la deuda aumenta, debido al escudo fiscal que se origina por los intereses.

WACC CAPM

EBIT 1431
Gastos 19
Ratio de Cobertura 0.77%
Calificacion BBB
Default 1.50%
Tasa Libre de Riesgo (Rf) 3.46%
Riesgo Pais 3.46%
Costo de la Deuda 10.42%
Tasa Libre de Riesgo (Rf) 3.5% Bonos del Tesoro de EEUU a 10 afiosFuente: Aswath Damodaran

Prima por Riesgo de Mercado (Rm-Rf)y  10.8% Diferencial de tasas entre S&P Index y los Bonos del Tesoro EEUU. Fuente: Aswath Damedaran
Beta de la Empresa (f) 1.56

Beta Desapalancado L10
Deuda / Patrimonio 30.6%
Riesgo Pais 3.5% Diferencial de rendimientos de Bonos Peruanos contra Bonos EEUU. EMBI + Peri . Fuente: BCRP
Volatilidad Relativa de Acciones (i) 0.35 o Acciones Peru / ¢ Bono Global. Fuente: BBVA Continental SAB
Ke = Rf + f(Rm-Rf) + iRiesgo Pais 11.5%
Tasa Impositiva 30.0%
157 601,000
WACC CAPM 16.3% *

1,609,757

Tabla 21 - Calculo del WACC

4.1.3.4.4. Evaluacion del Proyecto:

Ahora que se ha evaluado el costo de capital de la compafiia se realiza el flujo de caja
Libre y el flujo de caja del accionista para determinar ambas rentabilidades bajo 3 escenarios
de riesgo y evaluar si el negocio agrega valor.

Se podré observar que los resultados pese a la disminucion significativa de ingresos
siguen siendo favorables lo cual significa que el proyecto es viable pues en los 3 escenarios

posibles se puede invertir y generar valor.
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FL.UJO DE CAJA LIBRF MODERADO EN MIT.ES
FLUJO DE CAJA LIB

OPTIMISTA EN MILES

FLUJO DE CAJA LIBRE Aiios 0 Asio 1 Asio 2 Asio 3 Ario 4 Aiio § Aiio 6 Asio 7 Aisio 8 Aisio 9 Aiio 10 Aiio 11 Asig 12 Aiio 13 Aisio 14 Aiio 15
Ingresos Operativos - - - 500 1,250 2,083 2,499 3332 4,165 4,582 4,998 5831 6,248 7.247 7.497 7.914 |
Ingresos Por Ventas - - 300 1230 2,083 2499 3332 4,163 4382 4.908 5,831 6,248 1247 1497 1914}
Egresos Operativos - 113 76 124 143 240 288 354 400 432 450 492 494 494 494 494 | |
Costo de Produccion 113 16 124 143 240 288 334 400 432 430 492 494 494 494 494 |

UTILIDAD BRUTA - -113 -76 376 1,106 1,843 2211 2,078 3,765 4,150 4,548 5339 5,754 6,754 7,003 7.419
Sueldos 250 250 362 362 562 562 562 562 562 136 136 136 136 136 932
Gastos Administrativos 13 13 16 17 23 23 23 23 23 28 28 28 28 28 EEa

EBIT - -375 -338 -2 728 1,357 1,626 3393 3,179 3,565 3,785 4,575 4,990 5,990 6,240 6,453 |
Impuesto a la Renta 218 377 488 718 934 1,060 1,133 1,373 1,497 1,797 1872 1936 |
NOPAT -375 -338 2 500 880 1,138 1,675 3,335 2,495 2,649 3,203 3,403 4,193 4,368 4,517 ]
{(+) Depreciacion v Amort. 3 10 10 7 - - - - - - 3 10 10 7 -
(+) Valor en activos Fijo 199
(+) Recuperacion CT 301
(-) Inversion : -050 -380 -301
Valor en Act Fijo -930 -43
Cap De Trabajo -337 -301 -
Flujo de Caja Libre -950 -752 -620 8 516 880 1,138 1.675 3,235 2,495 2,649 3206 3,504 4,203 4375 4,517 |4
TIR 3309
WACC Real 16.3%
VAN 3,753 .

FLUJO CAJA DEL ACCIONISTA EN MILES

Tabla 23 - Evaluacién de Proyecto Escenario Optimista

FLUJO DE CAJA ACCIONISTA  Asios 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 2 Ario 10 Ario 11 Afio 12 Ario 13 Ario 14 Aiio 15 | |
Flujo de Caja Libre 830 -132 629 8 316 880 1,138 1.673 2225 2483 2,649 3.206 3,304 4203 4373 4317
Servicio de Deuda b - - -272 -147 -147 -147 -147 - -110 -280 -133 -133 -136 -0
EFIT 2 - - 30 11 8 ] 3 - 2 30 11 8 ] 3
Flujo de Caja Del Acc. -050 -756 -620 8 204 744 1,000 1,534 2,082 1,495 1,541 2,977 3,350 4,056 4,225 4,511
COK 21.5%
VAN 1,549
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FLUJO DE CAJA LIBRE PESIMISTA EN MILES

FLUJO DE CAJA LIBRE Arios 0 Ao 1 Ano 2 Ao 3 Aiio 4 Ano 5 Ao 6 Ano 7 Ano 8 Ano 2 Aiio 10 Ao 11 Ario 12 Ao 13 Aiio 14 Aio 15
Ingresos Operativos - - - 3s0 875 1,458 1,749 2,332 1,916 3,207 3,499 4,082 4,373 5073 5,248 5,539
Ingresos Por Ventas - - 330 873 1438 1,742 2332 2916 3.207 3400 4082 4373 5073 5,248 5.539
Egresos Operativos - 101 68 112 129 216 259 319 360 388 405 443 444 444 444 445
Costo de Produccion 101 63 112 129 216 259 312 360 388 403 443 444 444 44 45

UTILIDAD BRUTA - -101 -68 238 746 1,242 1,490 2,014 2,555 2,819 3,094 3,639 3,920 4,629 4,804 5,095
Sueldos 200 200 289 289 450 430 430 450 430 589 389 389 589 389 146
Gastos Administrativos 13 13 16 17 23 23 23 23 23 28 28 28 28 28 34

EEBIT - -314 -281 -67 440 762 1,018 1,541 2,082 2,346 2477 3,022 3312 4,012 4,187 4,315
Impuesto ala Renta 132 231 303 462 623 4 743 207 oot 1204 1.236 1,293
NOPAT -314 -281 -67 308 538 712 1,079 1,458 1,642 1,734 2,116 2,319 2,808 2,931 3,021
(+) Depreciacion v Amort. 3 10 10 7 - - - - - - 3 10 10 7 -
(+) Valor en activos Fijo 199
(+) Recuperacion CT 3
(-) Inversion -950 -380 -a0
Valor en Act Fijo 930 43
Cap De Trabajo -337 -301
Flujo de Caja Libre -950 -690 572 -57 315 538 712 1,079 1,458 1,642 1,734 21,119 2320 1,819 2,938 3,021
TIR 27%
WACC Real 16.3%
VAN 1,881

FLUJO CAJA DEL ACCIONISTA EN MILES

FLUJO DE CAJA ACCIONISTA  Asios 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Ao 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10 Ario 11 Afio 12 Afio 13 Ario 14 Afio 15
Flujo de Caja Libre 830 -620 -372 =37 313 338 2 1079 1438 1.642 1,734 2119 2320 23819 21938 3,021
Servicio de Deuda -6 - - -272 -147 -147 -147 -147 - -110 -280 -153 -155 -156 -10
EFIT 2 - - 30 11 8 ] 3 - 2 30 11 3 6 3

Flujo de Caja Del Acc. -950 -695 572 -57 93 402 574 938 1,314 1,642 1,625 1,890 2,185 2,672 2,788 3,014
COK 21.5%
VAN 378

Tabla 24 - Evaluacion de Proyecto Escenario Pesimista
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4.1.4. Plan de Contingencias

Plan de Contingencias.

Unplan de contingenciaes un conjunto de procedimientos alternativos a la
operatividad normal de cada institucion. Su finalidad es la de permitir el funcionamiento de
esta, aun cuando alguna de sus funciones deje de hacerlo por culpa de algun incidente tanto

interno como ajeno a la organizacion.

A continuacion se detalla a través de Dupont la relacion directa que existe entre los
activos, patrimonio, las ventas y los costos , ya que ante una eventualidad en cualquiera de

las partidas mencionadas podra repercutir directamente a la rentabilidad.

Anélisis Dupont

Ventas

Gostos Fabric
menos
NOPAT mds
NOPAT entre Costos Op + Gastos Ventas
Impuestos
Ventas mds
Ventas
Gastos Adm.
ROI por
Ventas Activos Ctes.
Ventas
fﬂdfce de entre _ menos
. Cap. Trabajo
Rotacion P Y
Inver. Total mas
Pasivos Ctes.
Inv.

Permanente
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Es por ello, que se ha realizado una matriz de contingencia integrada con las partidas
de los estados financieros que se detalla a continuacion.

Plan de Contingencia Operativo

Probabilidad de

EL Plan de Preven Responsable
ocurrenc
El personal capacitado revisar el incidente y
Descomposicion Alta Baja llamar al proveedor de inmediato para que la del Gasto Op: ode
de maquinaria ¥ maquina este operativo en lapso maximo de en12.5% maquinaria
una semana
Gerente de Operaciones /|
La en stock de jefe de sanidad
0.25% repuestos de maquinarias
Operativo Revision de muros de
Perdida de Inventarios en contencion
e _ Alquilar camara de resguardo. Tiempo de plantas de Tara. mermas de .
Cambio climético Alta Media . ., . Ingeniero de campo
instalacion 7 dias hasta un hasta 20 %.
ROIC disminuye en 8% Mantener stock de las
mejores semillas de tara.
Depende de la cantidad de dias.
L Pagar prima de seguro para activacion de Enel pe.or ‘_1E ID_"' casos 2 Control de plagas continuo N
Aparicion de . - . . | semanas. Disminucion de venta| . . . Ingeniero de campo /
Jagas Alta Baja contigencias de pesticidas. Coertura maxima " evitando lo méximo posible Asistente de camno
plag: de hasta 50% del total de produccién ¥ costo de venta. Utilidad neta el uso de quimicos P!
disminuye en 15%

Plan de Contingencia de Mercado

Plan de accién Plan de Preven:

Contingencia

Analizar posibles competidores del
Evaluar participacion en el mercado de los
Nuevos i ‘ar particip: ercado Tolerancla de Diminucion de la segmento Gerente de Admy
. Media Alta competidores silogran estos diminuir nuestra )
competidores . i " venta de hasta 10% Finanzas
venta hacer alianza estrategicas con los clientes perfeccionar control de calidad
Disminucién de la Hacer flujos de Caja mensuales Gerente de Adm
Mercado Alta Media ) ) Yy " Y
demanda . - : P anuales Finanzas
Lanzar promaciones en épocas de menos | Tolerancia de Diminucion de la
d da. Hacer notar su baja de precio venta de hasta 10% y gasto de
. informando por la web. Ventas Informar en la pagina web sobre
Nuevas preferencias . . . S Gerente de Adm y
: Media Baja riesgos en produccion de productos y
del consumidor N Finanzas
sustitutos

Plan de Contingencia Legal y Financiero

Criticidad

Probabilidad de

Plan de accion

Analisis Economico

Plan de Prevencion

Responsable

Legal

Cambios regulatorios
delas
municipalidades

Alta

ocurrencia

Media

Contratar asesoria especializada en el tema

Aumento del Gasta Adm hasta
en una 10% mds

Aumento de comunicaciones con

municipalidades

Gerente de Admy
Finanzas

Financiera

Contingencia

Falta de liquidez

Criticidad

Alta

Probabilidad de
ocurrencia

Plan de accion

Analizar nuevas fuentes de financiamiento

Media

Aplicar linea de credito de factoring

Analisis Economico

Aumento del Gasto de Intereses

de hasta 5% mads

Plan de Prevencion

Analizar condiciones del pago a
proveedores (crédito a 90 dias)

Responsable

Gerente de Admy
Finanzas







Conclusiones y Recomendaciones

Como se lee en el problema de la investigacion, la gran pregunta es si el cultivo de la
tara siendo bien manejado generaria un cambio positivo en los niveles de empleo, productividad

e ingresos para la region Ica.

Como se demuestra a lo largo de la tesis, la Tara es un insumo muy importante tanto
para la industria, tal como lo detalla el grafico 1. Por la produccién de esta planta se crearan
nuevos puestos de trabajo, debido a que esta necesita de cuidados tales como podas, riego,
fertilizacion, abonamiento y fumigacién de ciertas plagas como la mosca blanca o la botritis
que son féciles de reconocer pero habitan estos ambientes por donde se desarrollan estas
plantas. Es de esta forma como se generan los empleos para los sectores menos favorecidos
econdémicamente, entre estos algunos provenientes de la migracion interna del pais y de
extranjeros provenientes de paises como Venezuela, que dia a dia estan aumentando en nimero

en el pais.

Es de la venta de las vainas de la tara de donde se obtiene el dinero para poder contratar
el personal, lo que como resultado traera ingresos por temas de consumo y pago de impuestos

de vivienda para la region Ica, lugar en donde se encuentran los terrenos mencionados.

Como se ve en el analisis del Alcance se describe cuales son los sectores de la regién
que se veran mas favorecidos, entre los cuales tenemos principalmente el de las poblaciones

aledafias, las cuales se beneficiaran del desarrollo de estos terrenos de una forma mas directa.

Finalmente cabe agregar que este es un proyecto a largo plazo del cual se podra ir
generando desarrollo no solo para la regién Ica en la cual existen ya otros campos de cultivo de
Tara debido a su adaptabilidad en los distintos pisos altitudinales, sino ya se podré hablar en un
futuro proximo acerca de un desarrollo a nivel pais por los distintos servicios que se crearan

para su traslado, y transformacion.
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Prevision de ventas

Objetivos de Venta Aiio 3 Aio 10  Adoll  Afol2  Afol3  Afold  Aio15
Produccion por Planta Kg 6 15 25 30 40 50 55 60 70 15 §7 90 95
Factor (PlanHa)| 833 4998 12495 20,825 24990 33320 41,650 45815 49,980 58310 62.475 72471 74970 79,135
Produccién Tonal (TN) 500 1250 2083 2499 3332 4165 4382 4998 5,831 6.248 1247 1497 1914
Produccion Exportable i} i} i} i} o o I i} i} i}
(95%) §1,000 474,810 | 1,187,025 | 1,978,375 | 2,374,050 | 3,165,400 | 3,956,750 | 4,352,425 | 4,748,100 | 5,539,450 | 5,935,125 | 6,884,745 | 7,122,150 | 7,517,825
Produccion Nacional i} i} i} i} i} _ i} . i} i}
(05%) §1,000 24990 | 62,475| 104125 124950| 166,600 | 208,250 220,075| 249900 291,550| 312375 362355 374850 395,675
Venta anual total 499,800 | 1,249,500 | 2,082,500 | 2,499,000 | 3,332,000 | 4,165,000 | 4,581,500 | 4,998,000 | 5,831,000 | 6,247,500 | 7,247,100 | 7,497,000 | 7,913,500
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Presupuesto de Costos

Presupuesto de Costos

Chultivo
Trazado de Hoyos
Apertura de Hoyos
Distribucion de compost

Transporte de plantones
Plantacion

Riego

Labores Cuturales
Abonamiento

Poda

Control de maleza
Limpieza de canales y drenes
Aplicacion de pesticidas
Cosecha

Recojo y seleccion

Sacos

Semilla Fertilizantes v Abono
Pesticidas
Agua

Costo por Hectarea

Costo Total por 100 HA

Aiio 6

Aiio 7

Ajio 8

Ajfio 9

Aiio 10

Aiio 11

Aiio 12

Aiio 13

Aiio 14

176 10 5 - - - - - - - - - - - -
13 - 183 - 275 321 367 412 458 458 458 458 458 458 458
2 _ - - - - - - _ _ _ _ _ _ _
66 - - - - - - - - - - - - - -
41 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
264 154 154 154 154 165 187 198 187 198 197 208 208 208 208
13 13 13 33 33 33 44 44 44 44 44 44 44 44 44
4 4 44 44 55 55 55 66 66 66 76 76 76 76 76
13 4 4 44 33 44 55 55 44 35 44 35 35 35 35
4 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11
110 22 22 22 22 22 22 22 22 i) 22 22 22 22 22
- - 83 250 417 500 660 833 916 1,000 1,166 1,166 1,166 1,166 1,166
- - 83 250 417 500 666 833 916 1.000 1.166 1.166 1.166 1.166 1.166
461 541 748 956 1,456 1,782 2,102 2,422 2,607 2,087 2,033 2,039 2,039 2,039 2,945
323 372 486 582 916 1089 1280 1389 1.468 1.502 1748 1748 1748 1,748 1748
114 140 225 325 480 621 840 949 1042 1.095 1.095 1.095 1.095 1.095 1.095
24 30 36 48 60 72 72 84 20 90 90 96 96 96 102
1,096 738 1,206 1,302 2,334 2,800 3,445 3,898 4,201 4,376 4,787 4,304 4,304 4,804 4,510
109,579 73,820 | 120,608 139247 | 233,421 | 280,048 344,525 380,702 | 420,144 437,504 | 478,720 480,420 | 450,404 480,404 | 451,004




87

Anexo N° 07:

Presupuesto de Gastos Administrativos

Gastos Adm Aiio 2 Aiio 3 Ario 4 Aiio 9 Aiio 10 Aiio 11 Aiio 12 Aiio 13

Area de Operaciones 114750 114750 159300 159,300 218160 218,160 218,160 218,160 218,160 282,042 282,042 282,042 252,042 | 282,042 | 361,670
Gerente de Operaciones $5000] 67500 67500 67500 67500 81000 81000 81000 81000 81000 97200 97200 97200 97200 97200 126360
Ingeniero de Campo $2:500 33750 33750 40500 40500 40500 40500 40500 48600 48600 48600 48600 43600 58320
Encargado de Terreno $1000| 13500 13500 13500 13500 16200 16200 16200 16200 16200 19440 19440 19440 19440 19440 23328
Jefe de sanidad $300 10800 10800 12960 12960 12960 | 12960 12960 15552 15552 15552 15552 15552 18662
Obreros $500) 33750 33750 33750 33750 67500 67500 67500 67500 67500 101250 101250 101250 101250 101250 135000
67,500 67,500 135000 135000 229,500 229,500 229,500 220,500 220,500 302,400 _ 302,400 302,400 302,400 302,400 | 372,600
Gerente de Adm y Finz $5000] 67500 67300 67500  67500] 81000 81000 81000 8000 81000 97200 97200 97200 97200 97200 126360
Resp. Compras $2.500 33750 33750 | 40500 40500 40500 40500 40500 48600 48600 48600 48600 48600 58320
Asit. Compras $1,000 13500 13500 13500 13500 13500 16200
Resp.Emparque $2.500 33750 33750 | 40500 40500 40500 40500 40500 48600 48600 48600 48600 48600 58320
Asit. Emparque $1,000 13500 13500 13500 13500 13500 16200
Resp. Tesoreria $2,500 3750 33750 33750 33750 33750 40500 40500 40500 40500 40500 43,600
Resp.Cobranza $2500 33750 33750 33750 33750 33750 40500 40500 40500 40500 40500 48.600
33,750 33,750 33,750 33,750 60,750 60,750  _ 60,750 60,750 60,750 79,650 79,650 _ 79,650 79,650 79,650 100,440
Gerente de Recursos H. $2500] 33750 33750 33750 33750 40500 40500 40500 40500 40500 48600 48600 48600 48600 48600 63180
Resp. Recursos H $1,500 20250 20250 20250 20250 20250 24300 24300 24300 24300 24300 29,160
Asit. Recursos H $500 6750 6750 6750 6750 6750 8100
33,750 33750 33,750 33750 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 71,550 71,550 71,550 71,550 71,550 97,470
Gerente Comercial $2500] 33750 33750 33750 33750 40500 40500 40500 40500 40500 48600 48600 48600 48600 48600  G3.180
Resp. Comercial $1,000 13500 13500 13500 13500 13500 16200 16200 16200 16200 16200 19440
Vendedor 1 $500 6750 6750 6750 6750 6750 8100
Vendedor 2 $500 6750

249,750 | 249,750 | 361,800 361,800 562,410 | 562,410 | 562,410 562,410 562,410 735,642 735642 735,041 735642 735,042 931,180
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Presupuesto de Otros Gastos

Presupuesto de Otros Gastos  Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aio 4 Aiio 5 Aiio 6 Aiio 7 Aiio § Aiio 9 Afio 13 | Aiio 14
Matto de Oficina 300 300 300 360 360 360 450 450 450 550 550 550 550 550 550
Servicio de Luz 50 50 80 g0 120 120 120 120 120 150 150 150 150 150 150
Telefono 300 300 500 500 700 700 700 700 700 900 900 900 900 900 950
Internet 120 120 200 200 280 280 280 280 280 360 360 360 360 360 380
Seguridad 500 500 500 1,000 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 2,000 2,000 2,000 2000 2000 2500
Poliza Car 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 50000 5000 5,000
Seguros 5.940 5,940 9,021 9.021 13,610 13,610 13610 13610 13,610 17.446 17.446 17446 17446 | 17446 21922
Sctr 338 138 338 338 675 675 675 675 675 1,013 1.013 1,013 1,013 1,013 1350
EHIEEGHRRT GO 12,548 | 12,548 15,030 16490 22245 22245 22,335 22,335 11335 17418 27418| 17418 17418 27418 31,802
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Anexo N° 9:
PEFSPECtiVES Objetivo Estratégico Indicador Uridad Frecuencia Metalnferior MetaSuperior ¥alor % Avance|
E RENTABILIDAD ROE o Anual L34 il (o]
L
g Aumentar laz Yentas Yariacidn porcencual de Yentas A Anual T 155 Q
[y
c
E EFiciencia en Costos Margen Meto 4 Mensual 0% ThE @
3 Mejorar relacidn entre clienes Precio ! Calidad Unidad | Mensual 1 Pderior 2 0.75 Q
el
c
2 Garantizar Optimizar el servicio Yalor esperado ! ¥alor recibido Unidad | Mensual 1 ternor a 075 @
o
Manejar Buenas relaciones con los cli|Nro. de reclamaciones | Mro. de pedi 4 Mensual B3 [IE4 2]
Asegurar disponibilidad de Costo de venta ! Inventario 4 Mensual 11 avor & 2 (0]
@ . productos
S o
@ E Garantizar la Calidad de los productos Nro de Reclamos de calidad de 4 Mensual B (Ij4
g QO producto ! Mro Total de reclamos
el
[ =
m —
Mejorar efectividad de Operacional |Tiempo de espera de entrega de mel Tiempo | Mensual 30 minutos 15 mirutos @
2 8
E c Desarrollar las competencias del persiPersonal Capacitado ! Total persona b4 Trimestral A0 a0 @
= [+4]
e —
c >E
@ o
E_ E Incorporar Personal Competente Evaluacion de Desempefio 4 Semestral a0k 10032 (0]
< &)
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Anexo N° 10:

BALANCED SCORECARD
VISION

En loz praximos 10 afioz ser la empreza nacional con mayor reconocimiento en proveer el mejor

I oducto organico de vaina de tara v ser reconocido a nivel internacional.

MISION

Cultivar productos de calidad cumpliendo con las exigencias gue &l mercado solicita, brinddndole a

las plantas un cuidado especial para que el producto final sea dptimo v enfocarnos en presentarle al
mercade nacional e internacional el mejor producto nacional organico.

[RESUMEM ool ene-B | v Ll ene-19
= [T =i -
Perspectivas Objptivo Estratégico % Avanca ow20e i
= IR R D 1]
OO 2018
RENTABILIDAD @ OUOS 2018

QW06 2018
nwame
Qi S0 o

Aumertar las Ventas

Financiera

Eficenca en Costos

Ll jorar redacicn entre clenes

Garantizar Opienizar o & recio

Clientes

Dlre pr Buena s relaciones con los clenfes

|0 ® @ | @ @

Asegurar disponibidad de producios

Garantizar s Cabciad de log productos

Procesos
Internos

Aprendizaje
y
Crecimiento

P - ; Sizai
Gerenre de RRHH

Eerenre de
OPERACIONES

e e

——
[——
s i

==

=1

=

-
]






