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Introduccion

Una necesidad latente tanto en el mercado peruano como en el mundo es la implementacion
de agricultura sostenible. El indice de crecimiento de la poblacion peruana es cada vez mayor
y mas ain en zonas urbanas como Lima; por lo tanto, sus necesidades también crecen. Sin
embargo, los agricultores, quienes son nuestra Unica fuente de frutas y verduras, deben
abastecer toda esta demanda a pesar de tener sus cultivos lejos de la ciudad.

Cabe mencionar que la alimentacion de Lima depende del campo, pues los alimentos vienen
de las alturas de Lima, Junin, Huanuco y de otros departamentos. Esto, teniendo en cuenta la
debilidad actual de la infraestructura vial, nos hace una ciudad vulnerable en el futuro
proximo al desabastecimiento alimentario y crea la necesidad de buscar alternativas viables
para dicha problematica (MINAGRI, 2012).

El PerG cuenta con una superficie total de 128.5 hectareas, de las cuales Unicamente el 6%
tienen capacidad para cultivos agricolas (MINAGRI, 2012). Por otro lado, para el 2050, casi
el 80% de la poblacion residird en zonas urbanas, se necesitara 1 billon de hectéreas
adicionales para alimentar a la creciente poblacién (Zhang & Hu, 2018).

Mediante esta necesidad que percibimos en la sociedad peruana, vimos la oportunidad de
generar soluciones sostenibles. No existe una alternativa a la agricultura tradicional en el
Per(, menos que sea sostenible y a la vez responsable con el cuidado del medio ambiente. El
presente proyecto consiste en explotar la tecnologia de la piscicultura vertical por primera vez
en el Perq, la cual cuenta con multiples beneficios expuestos posteriormente. La agricultura
vertical es un modelo de negocio innovador que cambiaria el proceso normal de
abastecimiento de productos agricolas; ahora los vegetales son cultivados en anaqueles
aprovechando la altura de la planta productiva, lo cual aumenta la productividad por m2.
Ademas, este modelo reduce considerablemente la huella de carbono y el uso del agua en el
sector agricultura. Finalmente, los vegetales serian abastecidos a los clientes directamente del
cultivo al hogar.

Es importante mencionar los objetivos que tiene este proyecto, los cuales se enlistan a
continuacion:

Obijetivo general

El objetivo general del proyecto es implementar una granja vertical para hortalizas
organicas certificadas en Lima moderna que ademas de sus practicas mas
sostenibles e innovadores demuestre ser un modelo rentable para el sector agrario.



Obijetivos especificos

Los objetivos especificos que se buscan alcanzar con el proyecto se mencionan a
continuacion:

1) Optimizacion de recursos: Se disminuye la contaminacion en la produccion de
vegetales y/o frutas, al reducir las emisiones de CO2, optimizar el espacio,
eliminar el uso de quimicos y ahorrar agua.

2) Mejorar la alimentacién con alimentos con alta densidad nutricional a
comparacion de los tradicionales.

3) Mayor disponibilidad y variedad de productos durante todo el afio. Oferta
constante de productos con mayor demanda, debido a la manipulacion del
ambiente.

4) Optimizacién del espacio urbano, se incrementa la productividad por metro
cuadrado en comparacion a la agricultura tradicional.

5) Colaborar en el camino de convertir a Lima en una ciudad sostenible.

6) Lograr un modelo de negocios rentable y sostenible en el tiempo a través de
este modelo de negocio.

Para finalizar la introduccidn, se describe a continuacion el contenido del presente trabajo, el
cual posee cinco planes, los cuales suman la plan del proyecto. Estos son el estratégico, el de
marketing, el de operaciones, el de recursos humanos y el de economia y riesgos.



Plan estratégico

Concepcion

A. Mision

“Somos una alternativa sostenible para la produccién de vegetales organicos
certificados en la ciudad de Lima, de la méas alta calidad y de alto valor
nutricional, bajo el concepto de granjas verticales. Practicamos y difundimos
el cuidado del ambiente en todos los aspectos de la produccién, manejo y
mercadeo”.

B. Visién

“Ser un modelo de produccion de alimentos de la mas alta calidad y sostenible
a través del tiempo para la ciudad de Lima para el afio 2025. Ademas, de ser
reconocida por su solucién integral con concepto sostenible para combatir el
cambio climatico”.

C. Valores

a. Excelencia: La empresa estd completamente comprometida con sus objetivos, con
esto, utilizar los recursos de mejor calidad posible y mantener procesos de excelencia,
para brindar un producto final con los estandares establecidos.

b. Innovacion: Optimizar los procesos y a la vez brindar soluciones sostenibles.

c. Compromiso: Pasion por lo que se hace, por la salud y por el cuidado del medio
ambiente. La empresa conoce el impacto que el trabajo, los productos y la excelencia
de la empresa tendran en sus usuarios finales y medio ambiente.

d. Responsabilidad ambiental: Compromiso con las generaciones futuras, procurar un
balance entre las necesidades econdmicas, sociales y energéticas con respecto a los
recursos que posee nuestro planeta.

e. Productividad. Se busca maximizar la eficiencia de los trabajadores y de los
recursos para alcanzar los resultados.

Diagnostico

A. Analisis interno

o Fortalezas:

1. Certificacion internacional



Trabajaremos en la obtencion de la certificacion USDA NOP (United States
Department of Agriculture - National Organic Program standard) cuando se
inicien operaciones en julio del 2021, lo cual confirmard que comercializamos
productos organicos. Es decir, verduras saludables de alta calidad, con control
en todas las etapas de produccidn, libre de pesticidas, entre otros. Para tener
este certificado nos someteremos a las auditorias e inspecciones constantes de
nuestros procesos en el programa de una certificadora que esté acreditada por
el Ministerio de Agricultura del gobierno de Estados Unidos, como lo es
Control Union Certifications de Peru.

2. Solucion integral sostenible
Nuestro modelo representa una solucion integral con concepto sostenible que
ayuda a revertir el calentamiento global al reducir el uso de agua, el de
combustible en el transporte y reutilizando residuos de cosechas.

3. Independencia de factores exdgenos
La empresa no depende de factores climaticos como la humedad o la
temperatura; por lo tanto, se puede cosechar todo tipos de vegetales durante
todo el afio.

4. Cercania con el consumidor final
Nuestra granja vertical se encuentra en el distrito de Surquillo por lo que hay
cercania con el consumidor final (personas de la zona Moderna de Lima
Metropolitana). Esta cercania tiene dos ventajas respecto a la agricultura
tradicional: permite el ahorro en transporte, y permite que el producto llegue
fresco y no pierda nutrientes.

5. Productividad por m2
La productividad por m2 es mayor que la de agricultores tradicionales debido a
nuestra infraestructura vertical de cultivo y a que los tiempos de cosecha son
mucho mas cortos.

Debilidades:

1. Alta inversion inicial
La implementacién de una granja vertical implica una alta inversion inicial
(alquiler del terreno, tecnologia especializada, mano de obra).

2. Falta de experiencia en el rubro
Las granjas verticales requieren una infraestructura especializada y no
contamos con experiencia en agricultura vertical.



3. Recuperacion tardia de inversién

Se cuenta con recuperacion tardia de la inversion (entre el séptimo y noveno
afio de operaciones).

B. Analisis externo

Oportunidades:

. Primera granja vertical en Peru

Al ser la empresa pionera de granjas verticales en el Per( y tener una idea de
negocio innovadora en el pais, se puede usar esta ventaja para diferenciarse de
la oferta actual.

. Baja tasa de interés para créditos

Bajas tasas de interés en bancos peruanos debido a medidas tomadas por el
gobierno como parte de la reactivacion econémica.

. Demanda de mayores estandares de calidad e higiene

Nos encontramos en una época de pandemia por el COVID-19, por lo que los
consumidores buscan un producto que llegue a su casa y que cuenten con
garantia de calidad e higiene (del campo a tu mesa).

. Mercado organico en expansion

En el interior del pais en los ultimos 10 afios la demanda de los productos
organicos ha crecido en un 70% y todo indica que seguirad creciendo (Soto,
2015). Esto demuestra que hay un aumento de consumo de productos
organicos en el Peru.

. Existencia Proveedores especializados en Agricultura Vertical

Existencia de proveedores especializados y con experiencia que cuentan con la
tecnologia necesaria para la infraestructura de granjas verticales.

Amenazas:

1. Infraestructura especializada

Demoras en el acondicionamiento de la infraestructura especializada de la
granja.

2. Dificultades en distribucion y acceso a materia prima por pandemia de

Covid-19
Prolongacion de la pandemia por COVID-19, ya que aumenta
significativamente los costos y la accesibilidad a materia prima es menor.



Ademaés, interfiere con la realizacion de las ventas debido a las limitaciones
impuestas en el proceso de distribucion de los vegetales.

3. Productos sustitutos
Gran oferta de productos sustitutos como vegetales no organicos en mercados,
supermercados, bodegas, etc.

I1l. Formulacion Matriz Foda

A continuacion, se presenta la herramienta que nos permitira realizar la formulacion de
estrategias segun el analisis de la situacidn de la empresa.

FORTALEZAS DEBILIDADES
F1:Certificacion D1:Alta inversion inicial
F2:Solucion integral sostenible D2:Falta de experiencia en el
F3:Factores exdgenos rubro
F4:Cercania con el consumidor final D3:Recuperacion tardia de
F5:Productividad por m2 inversion
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
O1: Primera granja - Aprovechar cuando  contemos | - Gestionar los préstamos
vertical en Per( con la certificacion USDA NOP en bancos cuya tasa de
O2: Baja tasa de interés para llegar a los consumidores interés se haya visto
03: Covid-19- que valoran los productos con reducida por la pandemia
Estandares de calidad e calidad en sus  procesos del COVID-19; de esta
Higiene productivos mediante manera, minimizamos la
O4: Mercado orgénico publicidad en redes sociales debilidad de la fuerte
en expansion (influencers,  publicidad) o inversion inicial.
O5: Existencia telecomunicaciones. Debemos (Debilidad 1, Oportunidad
Proveedores darle importancia a las redes 2)
especializados en sociales, considerando que desde
Agricultura Vertical el inicio de la pandemia se ha| - Contrarrestar nuestra falta
incrementado el uso del celular y de experiencia en el rubro
redes sociales (Fortaleza 1, formando una alianza
Oportunidad 3). estratégica  con un
proveedor de tecnologia
- Fabricacion de empaques que nos agricultora con
resalten como una empresa experiencia en el
innovadora y ecoamigable con mercado. (Debilidad 2,
productos de calidad. Contar en Oportunidad 5)
estos empaques con un sticker que
represente la certificacion de ser
organicos y otro que represente que
contamos  cCon  procesos  eco
amigables. (Fortaleza 1y 2,




Oportunidad 4).

- Creacion de una plataforma web

donde los cliente puedan comprar
los productos y realizar una
suscripcion en la que otorgamos
beneficios y realizamos entregas
constantes segun su preferencia
(fidelizacion del cliente). Al estar
cerca del cliente, realizamos
entregas rapidas cuando lo necesiten
sin que tengan que salir de su casa.
(Fortaleza 4, Oportunidad 3)

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Al:Infraestructura
especializada
A2:Covid-19- Acceso a
materia prima
A3:Productos sustitutos

Realizar publicidad con contenido
informativo, que muestre la
diferencias entre nuestros productos
(vegetales  orgénicos) 'y los
convencionales. Darnos a conocer
en todo momento por nuestros
productos diferenciados haciendo
hincapié en el hecho que a
diferencia de los productos que
usualmente encontramos, nuestros
productos cuentan con certificacion
organica y concepto sostenible.
(Fortaleza 1y 2, Amenaza 3).

Aplicar una estrategia de precios
constantes todo el afio. En épocas
de temporada baja de cierto
producto, aprovechar que nuestra
empresa no depende del clima o
factores  exdgenos como la
humedad; para asi aumentar las
ventas de esos productos. Pues los
venderemos a un precio equivalente
pero con calidad superior (Fortaleza
3, Amenaza 3).

- Al iniciar las operaciones

no diversificar y mas
bien especializarnos en
ciertos vegetales para asi
contrarrestar nuestra baja
experiencia y disminuir
las demoras que implica el
acondicionamiento de la
infraestructura de la granja
vertical (Amenaza 2,
Debilidad 2).

Aplicar un crecimiento
gradual en lugar de
exponencial. Reducir al
maximo los costos
operativos a los necesarios
e ir invirtiendo mas y mas
en la infraestructura a
medida que la empresa
vaya creciendo y
adquiriendo mas ingresos.
(Amenaza 1y debilidad 1)

Elaboracion Propia




IV. Implementacion
A. Plan de Acciéon: 5W2H - What, Why, Who, Where, When, How, How much
5W 2H
What Why Who Where | When How |How much
En este proceso se
fija la produccién |La gerencia, el
promedio necesaria area de
Establecer los para recuperar la | operaciones y
pardmetros y inversion. Ademas, | el arquitecto - noviembre . S/. 60000 de
o . Oficinas Reuniones
requerimientos de la | se establecen los [ asignado para 2020 sueldos
planta parametros que las | la distribucion
granjas deben tener | 6ptima del
para cumplir con la espacio.
produccion
En este proceso se
realiza un estudio S/.80000 de
. . de los locales . - Reuniones | sueldos
Busqueda y alquiler . . El érea de . diciembre . y
del local disponibles en los marketin Oficinas 2020 y visitas a| recursos
distritos posibles g los locales | S/.52500
en donde se podria del alquiler
colocar las granjas
En este proceso se
lleva a cabo la
Importacion de El area de
P compra de las S/.159102
estructuras para la compras, . febrero .
. . estructuras y de . Oficinas Reuniones de
agricultura vertical y . finanzas vy 2021 .
. todos los insumos L materiales
compra de materiales . contabilidad
necesarios para el
cultivo vertical
El arquitecto
En este proceso se asignado, el
P area de S/. 25000 de
. adecuan las . . L
Construccién de las operaciones y mayo [Construcci | adecuacion
. . estructuras al . El local ,
granjas verticales ) un equipo 2021 on S/.60000 de
espacio del local y .
. . especializado sueldos
al cultivo vertical
para adaptar
las estructuras
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S/.60000

En esta etapa se , Sembrado
Sembrado de los . p El area de - sueldos
siembra la primera . El local |julio 2021 de
vegetales operaciones S/.7000 de
cosecha vegetales | .
insumos
En este proceso,
como en nuestra .
ropuesta de valor Cumplien
i se empezaré el | do todos
P los $500 pago
proceso para la ,
. . estandares |para obtener
Obtener certificacion obtencion del  [La gerencia, el la
certificado USDA area de Oficinas | julio 2021 y . e
USDA NOP NOP que calidad v leqal regulacion |certificacion
q Y& esen | S/.60000
demuestra la
. todos sueldos
calidad y que
nuestros
nuestros productos roductos
son 100% P
organicos
En este proceso se Negociand [ S/.30000
Tercerizar la envian las El 4rea de oconla | parapagar
roduccion de especificaciones de | compras, . - empresa los
P P p_ Oficinas | julio 2021 P ..
empaques para las | nuestros empaques | marketing y para fijar | empaquesy
verduras aotraempresapara| finanzas la cantidad [ S/.65000
que los fabrique yel precio | sueldos
En este proceso se .
_p ) Tercerizado .
Implementacion de la realizara la or el Negociaci
P L creacion de la web p . Oficinas |julio 2021 [6n con el | S/.2000
pagina web L administrador
con funcionalidad . proveedor
comercial
de compra
Publicidad
en redes
En esta etapa se . S/.20000
. ~ . . social y la
Realizar campafias empezara a El area de . agosto 7. | recursos S/.
s . ) Oficinas creacion
publicitarias promocionar marketing 2021 de una 60000
nuestros productos . . sueldos
pagina
web
En este proceso se
realizarépun control Control de
. Julio 2021 la
para cerciorar el
crecimiento (hasta que [temperatur
Control y monitoreo de El area de sea el a media S/.9000
saludable de las . El Local ,
las verduras . operaciones momento |termémetr | Recursos
verduras, asi como
. de la osy la
ajustar la .
cosecha) |[revision de
temperatura en .
las granjas

€aso sea necesario
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Julio 2021

En este proceso se (hasta que | _.
) ) Riego de
. llevara a cabo el El area de sea el S/.9000
Riego de las verduras . . El local plantas
riego de las operaciones momento . Recursos
diario
verduras de la
cosecha)
Recolectar
En este procesa se las
Cosecha de las . P El area de agosto | verduras S/.9000
realiza la cosecha . El local
verduras operaciones 2021 maduras | Recursos
de las verduras
con sumo
cuidado
Lavar los
productos
sin usar
En este proceso se sustancias
lavan las verduras guimicas y
Lavado y empaquetado | recién cosechadas | El area de El local agosto |empaqueta| S/. 9000
de las verduras y se colocan en los | operaciones 2021 r de insumos
empaques acuerdo a
tercerizados las
cantidades
establecid
as
Colocar la
merma en
En esta etapa, se una
recolecta toda la compresor
., merma (verduras , a para
Transformacion de ( El area de agosto P . S/.9000
gue no cumplen . El local convertirla
merma en abono , operaciones 2021 recursos
con el estandar) y en abono y
se convierte en usarlo en
abono la
siguiente
cosecha
Se realiza
En este proceso se la Gltima
entregan las . ., | S/.60000
inspeccion
verduras 2 las sueldos y
Distribucion de las  |empaquetadas a los| El &rea de agosto S/.10000 a
i El local verduras y
verduras repartidores para ventas 2021 s los
que las entreguen distribuidor
entregan
en los puestos de las es
venta
verduras.
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A lavez

que se
paga a los
distribuido
res
En este proc{eso ¢ Tercerizado .
- realizaran . Negociaci
Mantenimiento de la L por el . diciembre | ,
L actualizaciones y L Oficinas on con el S/.500
pagina web . .. | administrador 2021
arreglos a la pagina . proveedor
comercial
web
* Todas las actividades en verde se repetiran cada vez que se reanude la cosecha.
B. Definir Indicadores
Etapa del | Nombre Descripcion Foérmula Unidad | Frecuenci | Meta
proyecto a
Operacién | Productividad | Busca evaluar qué Vegetales cosechados |- Mensual | No
tan eficiente es el uso - aplica
Costos de produccion
de los recursos en el
proyecto.
Operacién | Uso del agua | Este indicador tiene 90% — % Mensual |0
como objetivo
evaluar el grado de ( Uso agua en GV )
optimizacion del Uso de agua en GH
agua respecto al
esperado. Esto sera X 100
medido por cada | ponde:
tonelada producida. | Gv/: granja vertical del
proyecto
GH: granja horizontal
Operacion | Tasa de | Este indicador Ventas semestre(i) % Semestral
crecimiento mostrara el ; =
porcentaje de | Ventas semetre(i—1)
crecimiento en | Donde:
cuanto a ventas de la | i: semestre més préximo
empresa.
Operacion | Cambio de la | Este indicador Capacidad (i) % Anual No
capacidad permitira. mostrar si | capacidad (i — 1) aplica

el proyecto ha
aumentado 0 no su
capacidad

Donde:
i: capacidad actual
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productiva.

Operacion

Porcentaje de | Este indicador % Mensual
merma mostrara el Merma generada
. %Merma = =
porcentaje de merma Produccié6n total
que se obtiene por
cada cosecha que se

haga

0%

Andlisis De Las 5 Fuerzas De Porter

Este analisis es importante debido a que puede mostrar la rentabilidad de un sector y
otorga un marco para formular estrategias que consideren a la competencia (Porter, 2007).

A. Rivalidad y competencia en el mercado

Si bien la técnica de agricultura que se usard para producir los vegetales en el
proyecto sera Unica en el pais, los productos que se ofreceran ya existen en el mercado
peruano. Por lo tanto, para hacer el analisis de los competidores debemos considerar a
todos los productores de vegetales organicos que ofrezcan sus productos al mercado
meta que apunta el proyecto. En este sentido, después de una investigacion, se
identificd que este sector presenta un nivel medio de rivalidad, pues no existen
muchas compafiias en este ni una que lidere. Algunas empresas que se encuentran en
el mercado son El Almenar y Agrofresquita.

B. Amenaza de nuevos competidores

Para poder conocer el poder de esta fuerza, se necesita analizar las siguientes barreras
de entrada para el sector de nuestro proyecto.

- Requisitos de capital:

De un lado, para ingresar al sector, se requiere de una inversion inicial alta, pues
la implementacion de una granja vertical es costosa debido a la infraestructura y
tecnologia que implica (Despommier, 2017). De otro lado, en cuanto a la
agricultura horizontal, para iniciar la produccion organica es necesario adoptar
medidas de preservacion de los terrenos, lo cual implica la inversion més
importante con retornos de mediano o largo plazo (Soto, 2003). En tanto, se
concluye que para producir vegetales organicos se necesita un nivel considerable
de capital, lo cual implica una barrera de entrada al sector.

- Costo para los clientes para cambiar de proveedor:
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Dada la naturaleza del producto, cambiar de proveedor no significa un coste alto
para los clientes. Esto debido a que es un bien de consumo alimenticio del dia a
dia que se adquiere sin necesidad de contratos o elementos que te obliguen a
seguir con el mismo proveedor.

- Politicas gubernamentales:

La organizacion encargada de fiscalizar la produccién organica en el Perl es
Servicio Nacional de Sanidad Agraria (SENASA). En efecto, esta entidad es la
que establece las normas para el sector. Actualmente, no existe esta barrera de
entrada para un nuevo competidor nacional, pues el Gobierno peruano busca
incentivar el crecimiento de productores de estos productos.

En conclusion, dado el anélisis previo, se puede concluir que la amenaza de nuevos
competidores es media en este sector debido a la alta inversion inicial que se requiere.

Amenaza de productos sustitutos

Para que un producto sea considerado sustituto, este debe cumplir una funcién similar
al del ofrecido. En tanto, de acuerdo a la definicion de esta fuerza, se logra identificar
a los vegetales convencionales como productos sustitutos. Estos son aquellos que se
caracterizan por ser modificados. En tanto, el nivel del poder de esta fuerza es alto en
el sector del proyecto porque ofrece un buen trade-off de precio y desempefio. y
porque el costo para el cliente por cambiar al substituto es bajo.

Poder de negociacién de proveedores

Para considerar a un proveedor poderoso, este debe tener la capacidad de cobrar
precios altos, limitar la calidad o trasladar los costos al resto del sector. En ese
sentido, en el sector de la empresa, este poder significa un nivel medio. Esto se debe a
gue la mayoria de los insumos necesarios para la produccion de los vegetales, tales
como las semillas y los nitratos, tienen facil acceso y no son muy costosos. En el caso
de las torres para el cultivo, si bien son caras, estas son vendidas por varios
proveedores. En tanto, la oferta es variada y no esta concentrada en unos pocos, lo
cual les reduce su poder.

Poder de negociacion de compradores

Los clientes con poder son aquellos que poseen capacidad de compra significativa, es
decir, aquellos que compran grandes volumenes. Esto les permite bajar precios y
exigir mayor calidad. El cliente al que apunta nuestro proyecto es las personas del
NSE A y B de Lima que incluyan productos orgéanicos en su alimentacion, los cuales
no poseen poder dado que no compran grandes cantidades y los proveedores no son
diversos, por lo que el nivel de poder de negociacién de compradores es bajo. Sin
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VI.

embargo, es importante mencionar que la oferta ya existe en el mercado, lo cual les
otorga el poder de elegir a su oferente preferido. Ademas, en cuanto a los canales de
distribucion, estos poseen poder. De un lado, los mayoristas como Wong o Vivanda
son canales importantes que nos brindarian un gran acercamiento a nuestro cliente si
nos otorgan un espacio en sus canales, en tanto, en la busqueda de dicho lugar, la
empresa es vulnerable a sacrificar su margen de ganancia. De otro lado, los minoristas
poseen trato directo con nuestro cliente, lo cual les permite negociar con nosotros
porque pueden influenciar en la decision de compra de cliente al que apuntamos.

Conclusiones

A nivel interno, las principales fortalezas son la certificacion internacional de los
productos, la sostenibilidad en todos los procesos, la independencia de factores climaticos
que puedan limitar la produccion, la cercania al consumidor final en términos de distancia
y la alta productividad por metro cuadrado. Las principales debilidades son una elevada
inversion inicial, falta de experiencia en el rubro y una recuperacion tardia de la inversion.

A nivel externo, se presenta la oportunidad de diferenciarse de la oferta actual por ser la
primera granja vertical en la ciudad. Ademas, otras oportunidades incluyen las bajas tasas
de interés para créditos, una mayor demanda por productos con alto estandar de calidad e
higiene, la expansién del mercado organico y la existencia de proveedores especializados
en agricultura vertical. Sin embargo, las amenazas incluyen la dificultad de
acondicionamiento de la infraestructura debido a que es bastante especializa, problemas
con el acceso a materias primas por las restricciones a la actividad econémica durante la
cuarentena y la gran oferta de productos sustitutos en el mercado.

Tras el andlisis de las fuerzas externas e internas, se determinaron nueve estrategias. Estas
consisten en aprovechar la certificacion de producto organico para su promocion en redes
sociales, el uso de envases eco amigables para reforzar la imagen de sostenibilidad,
realizar la venta al cliente directamente para facilitar la entrega del producto, gestionar un
préstamo con bancos que hayan reducido sus tasas por la reactivacion economica,
contrarrestar la falta de experiencia con alianzas con proveedores de tecnologia para
granjas verticales, enfocar la publicidad en resaltar la calidad y sostenibilidad, mantener
precios constantes durante todo el afio gracias a que no se depende de factores climaticos
para la cosecha, enfocar la produccion en una variedad reducida de vegetales al inicio y
aplicar un crecimiento gradual

En cuanto a las cinco fuerzas de porter, se presentan un bajo nivel de rivalidad entre
competidores, un nivel de medio de amenaza de nuevos competidores, una alta amenaza
de productos sustitutos que vendrian a ser vegetales convencionales, un bajo poder de
negociacion de proveedores de insumos pero medio para proveedores de infraestructura
para granjas verticales, y, finalmente, el poder de negociacion de los compradores es
bastante elevado pues pueden cambiar de producto sin mayor costo. En conclusion, desde
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el punto de vista estratégico, el proyecto de granjas verticales para la venta de vegetales
organicos en Lima moderna resulta atractivo.

Plan de marketing

Definicion del producto: Naturaleza y usos del producto

El presente proyecto pretende producir y vender en el mercado peruano diferentes
variedades de verduras (producto de conveniencia basico) empaquetadas con insumos
biodegradables compradas a un tercero; sin embargo, empezaremos la comercializacion
con lechuga romana, apio, albahaca, espinaca y col china. Esto debido al alto consumo per
capita de estas verduras en Lima. Las presentaciones de la lechuga romana y albahaca
seran en empaques que contengan de 250 g, la espinaca 50 g, el apio sera de 500 g y el col
800g.

El publico objetivo del proyecto son empresas de retail que tengan preferencia por
productos organicos. A diferencia de otros ofertantes, la manera de cultivo de estas
verduras no seran las tradicionales. En vez de utilizar tierra agricola, se usaran granjas
verticales para la produccion de las verduras ofrecidas. Esta es una nueva forma de
cultivar distintas especies de plantas que utiliza la hidroponia y la ventaja de altura en un
espacio cerrado en la que se utiliza agua y disoluciones minerales en vez de tierra,
anaqueles de multiples pisos para las plantaciones, iluminacion eléctrica, sensores de
humedad y de temperatura, aire acondicionado, entre otros insumos que sustituyen la
forma tradicional de cultivo y adopta la tecnologia agricola.
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A continuacién, se mostrara informacion de las verduras que ofreceremos al mercado
utilizando infraestructura de granjas verticales.

1. Lechuga romana:

La lechuga romana es una hortaliza de consumo muy popular que se caracteriza por
tener una composicion de 95% agua, tener un tallo blanco y grueso, y hojas verdes,
largas, anchas y robustas.

Informacion nutricional

Lechuga romana (250 g)
Calorias (Kcal) 47.5
Carbohidratos (g) 9.45
Proteinas (g) 3.475
Grasas (g) 0.675
Fibra (g) TS
Fuente: medicinainformacion.com

Elaboracion propia

2. Espinaca:

La espinaca es una verdura cultivada por sus hojas comestibles que poseen un gran
tamafio y un color verde oscuro. Su cultivo puede realizarse durante todo el afio. Este
vegetal se distingue por tener alto valor en las vitaminas A, E y K, yodo y
antioxidantes.

Informacion nutricional

Espinaca (250g)
Calorias (Kcal) 57.5
Carbohidratos (g) 9.075
Proteinas (g) 7.15
Grasas (g) 0.975
Fibra (g) 55

Fuente: medicinainformacion.com
Elaboracion propia

3. Albahaca:
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La albahaca es una hierba de crecimiento bajo con hojas opuesta de color verde. Esta
planta es vulnerable a las heladas, por lo que se siembran en invernaderos 0 maceteros
durante la primavera y necesita un lugar soleado.

4. Apio:

Informacion nutricional

Albahaca (250g)
Calorias (Kcal) 57.5
Carbohidratos (g) 6.625
Proteinas (g) 7.875
Grasas (g) 1.6
Fibra (g) 4

Fuente: medicinainformacion.com
Elaboracién propia

El apio es un verdura de la familia de las hortalizas que posee un sabor agridulce. Esta
planta se puede adquirir durante todo el afio, aunque sus mejores épocas se encuentran
en otofio e invierno. Asimismo, posee dos periodos de siembra que son en invierno y

primavera.

5. Col china:

Informacion nutricional

Apio (500g)
Calorias (Kcal) 80
Carbohidratos (g) 14.85
Proteinas (g) 3.45
Grasas (g) 0.85
Fibra (g) 8

Fuente: medicinainformacion.com
Elaboracién propia
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La col china es una hortaliza que posee hojas comestibles de color verde claro. Este
vegetal posee un alto contenido de vitamina A y C. En cuanto su cosecha, esta se da
en primavera o verano pues necesita de un nivel de temperatura alto.

Informacion nutricional

Col china (800g)
Calorias (Kcal) 104
Carbohidratos (g) 17.44
Proteinas (g) 12
Grasas (g) 1.6
Fibra (g) 8

Fuente: medicinainformacion.com
Elaboracion propia

También, es relevante conocer las normas bajo las cuales el producto sera inspeccionado.
Al ser una entidad que brinda productos alimenticios y estar operando en el Per(, debemos
cumplir la Ley de Inocuidad de los alimentos (Decreto legislativo N° 1062) por la
Direccion General de Salud Ambiental (DIGESA), bajo el mando del Ministerio de Salud
del Perd. Esta ley tiene como finalidad garantizar la inocuidad de los alimentos destinados
al consumo humano con propdsito de proteger la vida y salud de las personas, reconocer y
asegurar los derechos de los consumidores y promover la competitividad de los agentes
econémicos.

Nuestras obligaciones como proveedores son cumplir con las normas sanitarias, aplicar los
principios generales de higiene del Codex, asumir responsabilidad por la inocuidad de los
alimentos que ofrecemos, brindar informacién sobre los productos a los consumidores y
ante la presencia de peligros detectados en alimentos puestos al mercado, debemos adoptar
las medidas para reducir los riesgos y notificar a la autoridad sanitaria.

Finalmente, el proyecto contempla la adquisicion de la certificacion USDA NOP (United
States Department of Agriculture - National Organic Program standard) que nos validara
como productores organicos; entonces, tendremos que seguir normas que han sido
establecidas. En el Peru, la autoridad nacional encargada de la fiscalizacion de la
produccién organica es el Servicio Nacional de Sanidad Agraria (SENASA), el cual
propone las normas y sanciones para dar garantia del producto organico en el mercado
nacional e internacional (SENASA, 2017). Por lo tanto, el proyecto debe acatar el
Reglamento Técnico para Productos Organicos (Decreto Supremo N° 044-2006-AG), el
cual establece una serie de requisitos que han sido tomados como referencia de las normas
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de organismos internacionales como el Codex Alimentarius, asi como de otras normas de
paises consumidores de la produccion organica.

Andlisis de la demanda

a) Recopilacion De Informacion De Fuentes Secundarias

El producto se vendera en Lima Metropolitana, pues ahi estableceremos nuestra
granja vertical, siendo ademas la ciudad principal de consumo interno de alimentos
organicos en el Pert con una poblacién de 10,580.9 miles de personas en el 2019
(CPI, 2019).

Cabe decir, que a pesar que en el Per( se tiene la idea que consumir productos
organicos, esta es una costumbre de una segmento especifico al cual pertenecen
personas de niveles socioeconomicos altos. Sin embargo, esta percepcién ha ido
cambiando y afio tras afio, los consumidores se muestran cada mas predispuestos a
informarse sobre el contenido nutricional de los productos que consumen (Ipsos
Apoyo, 2008).

Adicionalmente, en el interior del pais en los Gltimos 10 afios la demanda de los
productos organicos ha crecido en un 70% Yy todo indica que seguira creciendo (Soto,
2015). Ademas, en el mismo articulo, Fernando Alvarado, presidente de la red de
Agricultura Ecoldgica, dice que si bien el mercado factura 6 millones de délares al
afio, en cuatro afios la oferta se va a duplicar. Esto quiere decir que en el Peru las
personas estdn consumiendo estos productos y es por esto que el mercado ha
aumentado en los ultimos afios (Soto, 2015).

Segun el articulo de Higuchi(2015) que cita a Lee y Yun, con respecto a los motivos
de preferencia de productos organicos la salud es generalmente aceptada como el
motivo principal para comprar productos organicos. Asimismo, se observa que el
cuidado del medio ambiente se encuentra presente en todos los estudios realizados
sobre el consumidor organico y entre los factores principales que impulsan su compra.
Cabe sefalar, que se puede afirmar que los productos organicos estan siendo cada vez
méas demandados en la canasta alimentaria de los limefios, lo cual se traduce en la
expansion de su venta en supermercados, que estd comenzando en la ciudad de Lima.

De hecho, enfocandonos en el gasto de los peruanos, se observa que se tiende a gastar
primero en alimentos antes que salud, transporte, comunicaciones, prendas de vestir,
calzado, entre otros productos, y este gasto segun la estructura del gasto real per capita
equivale al 27% (INEI, 2016). Cabe considerar que en los ultimo afios los ingresos
reales promedio per capita han aumentado como se observa en el grafico (ver Gréafico
Numero 1); en consecuencia, también aumento el gasto en alimentos.
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Grafico N° 1: Ingreso real promedio per capita mensual 2007-2016

Lima Metropolitana: Ingreso real promedio per capita
mensual 2007-2016

( SOes constantes base=_201C

nol

ol

Fuente: INEI Encuesta Nacional de Hogares 2016. Elaboracion Propia.

lo largo de los afios

Este analisis de gasto es importante considerando que de acuerdo con Silvia Wu los
consumidores organicos tienen tres caracteristicas: cuentan con ingresos suficientes
desde hace aproximadamente unos quince afos ;tienen conocimiento sobre lo que es
un producto ecoldgico u organico; vy, finalmente, se encuentran interesados en lo que
es un producto ecolégico (Higuchi, 2015).

Continuando con el analisis del mercado organico en el Per(, se observa un
crecimiento de tiendas y ferias organicas coincidiendo con la demanda en aumento de
consumidores involucrandose cada vez méas en el mundo organico ( Ver grafico 2).
Actualmente en el Per( se pueden conseguir productos organicos ya no solamente en
ferias y tiendas organicas, sino en diversos supermercados como Wong, Tottus, Plaza
Veay Vivanda.

Grafico N° 2: Creacion de Tiendas y Ferias Organicas en Lima Metropolitana a
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Fuente: Higuchi (2015) / Elaboracién Propia.

Cabe mencionar que se puede observar una correlacion de 0.82 entre el ingreso real
promedio per capita y el nimero de establecimiento organicos y naturales en Lima;
por lo que se observa que existe una fuerte relacion lineal positiva entre estas dos
variables.

Por lo que se concluye tras este analisis que el aumento de espacios de productos
organicos es mayor en Lima metropolitana cuando es mayor el ingreso real de los
limefios (Ver gréfico 3).

Graéfico N° 3: Matriz de correlacidn entre crecimiento del ingreso real y nUmero
de establecimientos organicos y naturales en Lima Metropolitana.

“p7 -

0.822855414

Fuente: Higuchi (2015) e INEI Encuesta Nacional de Hogares 2016. Elaboracion
Propia.
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Tamarfio de mercado

Con respecto a las caracteristicas de nuestro mercado, este esta conformado por
personas de Nivel socioeconomico A, B y C1, mayores de 18 afios que residen en la
zona Moderna de Lima Metropolitana (distritos con personas de mayor poder
adquisitivo - Ver Grafico N° 4). Ademas, tienen preferencia por productos organicos
debidamente certificados. Considerando nuestros intermediarios, las tiendas
mayoristas 0 minoristas que ofrecen productos organicos en los diferentes distritos de
la zona moderna.

Gréfico N° 4: Estructura Socioeconémica de Lima Metropolitana 2019 por zonas

Porcentaje de poblacion NSE A, B y C1 por zona de Lima
Metropolotina
90.00%
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70.00%
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50.00%
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30.00%
20.00%
10.00%
0.00%
Lima Lima Lima LimaEste Lima Sur Callao Balnearios
Norte Centro Moderna

Fuente: CPIl Market Report 2019. Elaboracion Propia

El mercado disponible al que esta dirigido nuestro producto esta comprendido en
Lima metropolitana que aproximadamente tiene 10, 580.9 miles de personas, de los
cuales de la zona de Lima Moderna; 81.36 miles de personas se encuentran en el
Nivel Socioeconémico A, B y C1 y de éstas, el 75.57% corresponde a personas
mayores de 18 afios (ver Gréafico N° 5). Por lo que hasta el momento contamos con
61.48 miles de personas potenciales segln las caracteristicas correspondientes a zona
geografica, edad y NSE (ver grafico N° 6).

Grafico N° 5: Estructura Socioeconémica de Lima Metropolitana 2019 por
grupos de edad
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Porcentaje de Mies de Personas

Porcentaje de Miles de Personas de NSE A, B y C1 segun
grupos de edad
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Fuente: CPI Market Report 2019 / Elaboracion Propia

Gréfico N° 6: Resumen Criterios Demograficos

Barranco
Jesus Maria
La Molina
Lince
Magdalena del Mar
Criterio Geografico (Zona Miraflores
Moderna de Lima Metropolitana) Pueblo Libre
San borja
San Isidro
San Miguel
Santiago de Surco
Surquillo
Hombres y Mujeres
18- mas
Criterio Socieconémico NSEA,ByCl

Criterio Demografico

Fuente: Elaboracion Propia

Ahora con respecto a la caracterizacion de los consumidores peruanos, de acuerdo con
Aguilar, Ignacio, Moreno & Valenzuela (2017), el 87% de la poblacion estan
dispuestos a gastar mas en la compra de productos saludables en comparacion a otras
opciones no saludables debido a sus beneficios nutricionales y de estos el 78%
demandan productos organicos debidamente certificados. Cabe mencionar que el
proyecto se dirigird a ese 87% que incluye personas que demandan productos
organicos y los que estan dispuestos a pagar mas por un producto saludable.

Grafico N° 7: Resumen del calculo de la demanda Potencial estimada de
productos organicos certificados

25



VARIABLES A CONSIDERAR

MILES DE

~ PERSONAS
Poblacion Lima Metropolitana 10580.90
Lima Moderna A, B. C1(Zona 7) 81.36
Mayores de 18 ailos 61.48 81.36%75.75%
Dispuestas a pagar 5-10% mas
debido a los beneficios 53.49 61.48*87%
Usuarios demandan por productos
6 L 7 53.49*78%
ST 41.72 3.49*78%
Poblacién Lima Metropolitana 0510
Demanda Potencial i
Demanda potencial (en personas) 53490 10580.9%0.51%*1000

Fuente: CPl Market Report 2019 y Aguilar, Ignacio, Moreno & Valenzuela

(2017). Elaboracion Propia

Demanda proyectada con modelo de prevision

Para realizar el pronostico de la demanda potencial de nuestro mercado objetivo se
analizara la data histérica de la poblacion de Lima Metropolitana y después se le
multiplicara por el porcentaje hallado en el calculo anterior (0,51%).

Método de suavizamiento exponencial y método de medias moviles de 2y 3

periodos
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Poblacion Lima

Metropolitana
{miles de
personas)
: 9162.9 1.91% 2.36%
92919 9162.9 0.0138831
5449 8 9266.1 92274 0.0194396 | 0.0235348%
$600.3 5413.1 9370.85 $301.5 0.0195036| 0.02350029 | 0.03112056
9751.7 95629 9525.05 94473 0.0193656| 0.02324210 | 0.03121165
5904.7 9713.9 9676 896006 |0.0192605| 0.02309005 | 0.03070260
10055 3 9866 5 9828 2 97522 00187716 0.02258510 | 0.03013999
102093 100175 9980 9903 9 0018782 | 0.02245991 | 0.02991390
10365.3 10170.9 101323 10056.4 |0.0187501| 0.02247885 | 0.02979814
105809 10326 4 10287 3 102100 | 0.0240499| 002774811 | 0.03505688
033
h 0.8
Meétodo de regresion
Poblacién Lima .
Metropolitana Regresion | Mape‘én
(miles de personas) g
2010 91629 Yi=A+BYt-1 0.10% A B
2011 92919 9306.717894 | 0.001595 | 1.000011 | 1.015587
2012 9449 8 9437.728557 | 0.001277
2013 96003 9598.089671| 0.00023
2014 97517 9750935445 | 7.84E-05
2015 9904.7 9904.655247 | 4.8E-07
2016 100553 10060.07999 | 0.000475
2017 102093 10213.02732| 0.000365
2018 10365.3 1036942765 | 0.000398
2019 10580.9 10527.85915| 0.005013
2020 0746.8
ECUACION: 1.00001068532059 +x * 1 01558653734883
X= Poblacién Lima Metropolitana(t-1)

El modelo que realiza la mejor prevision de la demanda de productos organicos es el
de Método de Regresion pues se obtiene el menor MAPE = 0.10%, lo cual indica una
mejor calidad del modelo frente a los otros. Dado que la prevision de la poblacion en
Lima Metropolitana para el afio 2020 es 10746.8 miles de personas; se estima que la
demanda de productos organicos del afio 2020 sera 57485 personas (0.51% por la
poblacion de Lima Metropolitana).
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Cabe afiadir que los modelos con medias moviles 2 y 3 poseen un MAPE de 2.36% Yy
3.11% respectivamente. Asimismo, sus previsiones sobre la demanda en Lima
Metropolitana son de 10473.1 y 10385.2 miles de personas. Ademas, en el modelo de
ajuste exponencial el MAPE es de 1.91% y la prevision 10530 miles de personas.

Demanda potencial en los siguientes afios seguin la vida del proyecto

Utilizando los coeficientes de regresion para prevision mencionados anteriormente se
realiza la prevision de la poblacion de Lima metropolitana en siguientes 10 afios (vida
de nuestro proyecto) y se calcula la prevision de la demanda potencial en nimero de
personas.

Prevision
Poblacion Lima | Demanda |Ecuacion=0.51% *
Metropolitana | Potencial |Prevision Poblacion Lima
(miles de (personas) (Metropolitana * 1000
personas) \
2020 10746.8 57485
2021 10915.3 58386
2022 11086.5 59301
2023 11260.3 60231
2024 11436.8 61175
2025 11616.0 62134
2026 11798.1 63108
2027 11983.0 64097
2028 12170.7 65101
2029 123614 66121
2030 12555.1 67157

Asimismo, a continuacion se presentara la demanda de los productos que nuestro
proyecto ofrecera al cliente (ver tabla 1). Cabe mencionar que las hortalizas elegidas
para el proyecto estan dentro del grupo de las que méas se consumen. Ademas, esta
informacidn es a nivel de Lima Metropolitana.

Tabla 1: Consumo per capita en Lima Metropolitana
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Producto Consumo percapita (kg)

Col 2

Lechuga 119
Apio 12
Espinaca 0.38
Albahaca 0.28

Fuente: Inei 2009/ Elaboracién propia

b) Recopilacion De Informacion De Fuentes Primarias

Encuesta
La siguiente encuesta tiene como finalidad conocer los gustos y preferencias con
respecto a la compra de verduras organicas.

1. Enunaescaladel 1 al 4 (siendo 1 el minimo y 4 el maximo) ¢Como calificaria
su intencion de compra de verduras orgénicas?

2. ¢DoOnde le gustaria adquirir el producto?
a) Tienda Orgéanica
b) Supermercado
c) Delivery

3. ¢Le parece justo que los vegetales organicos certificados posean un precio
mayor al de los convencionales?
a) Si
b) No

4. ¢Con qué frecuencia acude a comprar verduras organicas?
a) Diaria
b) Interdiaria
c) Semanal
d) Quincenal

5. En una escala del 1 al 6 (siendo 1 el minimo y 6 el maximo) ¢Qué
caracteristicas considera importante a la hora de comprar verduras
organicas?

a) Certificacion organica __
b) Marca _
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c) Empaque biodegradable
d) Frescura

e) Alto valor nutricional

f) Precio

6. En una escala del 1 al 5 (siendo 1 el minimo y 5 el maximo) ¢Qué verduras
de procedencia orgénica son las de mayor consumo en casa?
a) Lechuga
b) Espinaca
c) Apio
d) Col china
e) Albahaca

7. ¢Qué presentacion consideras la mas adecuada para la compra de vegetales
orgéanicos? Puede seleccionar mas de una.
a) Bolsa por unidad
b) Bolsa de 0.5 kg
c) Bolsa de 1 kg

Respecto al muestreo a utilizar, este sera el muestreo no probabilistico pues la
probabilidad de ser entrevistado no va a ser igual para todos los elementos del
espacio muestral. Esto, pues nos interesa meramente la poblacion del mercado
objetivo establecido previamente. Ademas, el muestreo de tipo no probabilistico que
se aplicara sera el de estratos o0 cuotas pues antes de la encuesta ya se determind un
estrato de acuerdo al NSE, edad y zona de residencia en Lima Metropolitana. Siendo
este tipo de muestreo el mas utilizado en la evaluacion de Proyectos (Baca, 2010). Por
ende, para cuantificar la poblacién de este tipo de productos, se estratifica a partir de
las caracteristicas mencionadas en el célculo de la demanda potencial y este como se
menciono antes, es 39763 personas.

Determinacion de tamario de la muestra
Para calcular el tamafio de la muestra se deben tomar en cuenta sus propiedades y el

error maximo que se permitira en los resultados de la muestra. Para el calculo de n
(tamafio de la muestra) se empleara la siguiente formula:
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.\Z ';"}
' Y
EAN=1)+ Z%q

Donde:;

N = poblacién roral

Z = distribucion normalizada. 5i Z = 1.96 ¢l porcentaje de confiabilidad es de 95%
p = proporcion de acepracion descada para el producro

q = proporci6én de rechazo

E= porcentije deseado de error

Consideraremos los siguientes datos:

N= 39763

Z=1.96 (nivel de confianza 95%)
e=0.05 (error)

p= 0.5 (probabilidad de éxito)
g=1-p=05

Con los datos obtenidos reemplazamos los datos en la formula:

n= 39763 * 1.96* * 0.5 * (1-0.5)
0.05* * 39762 + 1.96* * 0.5 * (1-0.5)

N 39763 Poblacion
Z 1.96 |Nivel de confianza 95%
E 0.05 | Error
p 0.5 |Probabilidad de aceptacion deseada
q 0.5 '1-p = Probabilidad de rechazo
| n | 380

A raiz de esto, se puede concluir que se deben realizar 380 encuestas. Para esto, el
instrumento que vamos a utilizar para la recoleccién de datos sera el cuestionario
propuesto con las preguntas de la encuesta anteriormente formulada y estas a través de
Formularios de Google (Grafico N° 8).
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Grafico N° 8:
Encuesta a realizar mediante Formularios de Google

R b R

Gustos y preferencias de verduras organicas

La siguiente encuesta tiene como finalidad conocer los gustos y preferencias con respecto a la compra de
verduras organicas.

1) En una escola del 1 al 4( siendo 1.el minimo y 4 el maximo) ;Como calificaria su intencion de compra de verduras

organicas?

Intencién de compra

Interpretacion

Después de recopilar la informacién se podra calcular el porcentaje de personas con
intencion de comprar vegetales organicos, la preferencia con respecto al lugar de
venta, la percepcién del precio, la frecuencia de compra de verduras organicas, las
caracteristicas de verduras organicas de mayor importancia y el porcentaje de las
verduras de mayor consumo. Para una mejor visualizacion de los resultados, se
mostrara graficos y tablas que resuman los puntos importantes de la encuesta.

I11. Analisis de la oferta

a) Fuentes Secundarias

En el Pert no existen granjas verticales para la produccién de verduras; no obstante,
existe variedad de empresas que producen verduras organicas, producto el cual
nosotros comercializamos. Ademas, existe una gran gama de opciones en cuanto a
verduras obtenidas mediante la hidroponia de los productos que ofrecemos (lechuga
romana, apio, albahaca, col china y espinaca).

Por otro lado, estas verduras son muy ofertadas en el mercado mediante los
agricultores tradicionales, quienes poseen mayor participacion de mercado y también
tienen alcance al nivel socioeconémico C y D. Sin embargo, no son considerados
productos competidores de lo que ofrece el proyecto, ya que estamos orientados a otro
tipo de publico, aquel que esté interesado en productos organicos.

Por lo tanto, analizaremos primero a empresas que ofrezcan las mismas verduras que
el proyecto con un proceso organico y luego a las empresas que utilicen tecnologia
hidroponica. La diferencia estd en que un producto organico puede llamarse asi
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cuando un producto agricola se produce bajo procedimientos Ilamados ecoldgicos
(amigables con el medio ambiente), los cuales evitan el uso de pesticidas, materiales
contaminantes, quimicos, semillas transgénicas, entre otros. Por otro lado, una verdura
hidroponica es llamada asi cuando es cultivada necesariamente en un invernadero y
tecnologia agricola, un proceso muy parecido al de una granja vertical que no
necesariamente es organico.

En cuanto a la oferta de productos organicos, segun informacion de SENASA, en el
2008, el Pert contd con aproximadamente 314000 hectareas manejadas bajo los
principios de la agricultura organica. De estas, las mayores superficies de produccion
de cultivos organicos se registraron en los departamentos de Madre de Dios,
Lambayeque y Cusco, siendo su mercado principal el internacional, son productos que
seran exportados a Estados Unidos y Europa en su mayoria.

Dentro de los productores organicos del pais, los principales productos cultivados son
el platano (banano), el cacao, el café, la quinua y la castafia; no se encuentra la cartera
de productos que vamos a ofrecer. En otras palabras, la agricultura organica del Per(
estd orientada a la exportaciébn mas que al consumo nacional y estos productos no
coinciden con los vistos en el proyecto.

Sin embargo, encontramos algunas empresas ecologicas productoras de hortalizas,
quienes podrian ser consideradas como productos competidores del nuestro. Entre
estos estan “Agrofresquita”, “El Almenar”, “Grupo Ecoldgica Peru”, “Instituto
Huayuna” y “Vivero Huampani”. Estas empresas son productoras de hortalizas y
algunas de estas son proveedoras de empresas de retail o bio ferias.

Por otro lado, a parte de las empresas organicas, hay algunas otras que venden
verduras cultivadas bajo la tecnologia de invernaderos (hidroponia) ubicadas en Lima.
Estas empresas también serian consideradas competidoras debido a la similitud en la
produccion. Estas venden una variedad amplia de verduras hidropdnicas a los
principales supermercados del pais.

En cuanto a las empresas que ofrecen productos hidroponicos, encontramos a
“Vegetales Don Miguel”, el cual cuenta con marcas de vegetales cultivados en
invernaderos como “Don Miguel” y “del Nonno”, sus productos son ofrecidos en las
principales empresas de retail como Wong, Vivanda, Plaza Vea, Metro, entre otros.
También encontramos la marca “La Florencia”, “Perulab Ecologic”, “Vitta Fresh” y
otras empresas locales de menor escala que también venden a distintas empresas de
supermercados peruanos.

Alfredo Rodriguez Delfin, director del Centro de Hidroponia y Nutricién Mineral de
la Universidad Nacional La Molina (UNALM), manifestd que si se suman todos los
cultivos bajo el sistema hidropdnico deben existir alrededor de 25 hectéreas en todo el
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pais. En cambio, el 6% del territorio nacional (7.6 millones de hectéareas), son
destinados para cultivos tradicionales agricolas, segun el Ministerio de Agricultura.
Rodriguez Delfin también proyecta que esta préctica (cultivo hidroponico) seguira
creciendo a buen ritmo de la mano de aquellos cultivos de exportacion.

En conclusion, la oferta peruana de vegetales cultivados bajo la tecnologia de
invernaderos es ofrecida por una cantidad limitada de empresas. Sin embargo, se
encuentran bien posicionadas en el mercado limefio, ya que son principales
proveedores de bio ferias a nivel nacional y de los supermercados méas populares del
Per(, tales como Vivanda, Plaza Vea, Metro y Wong. La oferta de productos
orgénicos e hidroponicos ird en aumento gracias a la tendencia en aumento de
consumo de productos orgéanicos impregnada en el mercado peruano y en un mediano
plazo a la falta de capacidad fisica para produccién agricola.

Oferta Proyectada Con Modelo De Prevision

La proyeccion de la oferta con fuentes secundarias permite hacer una prevision de la
produccién que posiblemente haya los afios que dura el proyecto. Para poder realizar este
calculo se utilizo la data sobre la produccion agricola en Lima que se encuentra en la
pagina de estadistica del Ministerio de Agricultura y Riego: el SIEA (Sistema Integrado de
Estadistica Agraria). Debido a que los nimeros de esta pagina se refieren a la agricultura
en general, se procedio a buscar el porcentaje que pertenece a la organica. En efecto, dicho
valor es el 7% de la produccion total (MINAGRI, 2014). Asimismo, dado que no toda la
produccidn orgénica es para consumo nacional, pues la mayoria se exporta, se encontrd
que el porcentaje que no es enviado al extranjero es de 3% (RAAA, 2007). Cabe
mencionar que debido a que no se encontré datos sobre la produccion en el pais el afio
2019, se incluyo ese afio mas en la proyeccion. Asimismo, las proyecciones para los afios
2020 al 2030, se presentaran en la siguiente seccion donde se analiza la demanda potencial
insatisfecha. A continuacion, se mostraran los resultados de la proyeccion para el primer
afio con la finalidad de mostrar cual es el mejor método para la prevision.
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Método de medias moviles de 2 y 3 periodos, y suavizamiento exponencial

Tabla 2: Prevision de la produccion organica de albahaca

Produccion de albahaca organica en kilogramos

Proyeccion con ventana Proyeccion con ventana Proyeccion con Ajuste

Real

P 3 ial (alfa = 0.8)
2010 8131.2 8131.2
2011 8469.3 8401.68
2012 11806.2 8300.25 11125.296
2013 10485.3| 10137.75 9468.9 10613.299
2014 10113.6| 11145.75|MSE 10253.6|MSE 10213.54|MSE
2015 9166.5| 10299.45| 2967252.6 10801.7| 1918268.17| 9375.908| 2222071.04
2016 75537 9640.05|RMSE 9921.8| RMSE 7918.1416 RMSE
2017 7541.1 8360.1| 1722.5715 8944.6| 1385.01559| 7616.5083| 1490.66128
2018| 8540.2569 7547 .4|MAPE 8087.1|MAPE 8355.5072|MAPE
2019 8040.6785 15.10%| 7878.3523 14.03%| 8355.5072 11.90%

Elaboracion propia

Tabla 3: Prevision de la produccion organica de lechuga

Produccion de lechuga organica en kilogramos

Proyeccion con ventana Proyeccion con ventana Proyeccion con Ajuste

Real
2 3 Exponencial (alfa = 0.8)
2010 50190
2011 54793.2 50190
2012 65872.8 52491.6 53872.56
2013 78855 60333 56952 63472.752
2014 87607.8 72363.9 MSE 66507|MSE 75778.55|MSE
2015 98101.5 83231.4| 148996625 77445.2| 259077280 85241.95|92588290.58
2016) 100100.7| 92854.65|RMSE 88188.1 | RMSE 95529.59|RMSE
2017| 102568.2 99101.1 12206.417 95270| 16095.878| 99186.478| 9622.28095
2018 103017.6| 101334.45MAPE 100256.8 MAPE 101891.86|MAPE
2019 102792.9 12.66%| 101895.5 15.77%)| 102792.45 10.21%

Elaboracion propia
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Tabla 4: Prevision de la produccion orgénica de apio

Produccion de apio organico en kilogramos

Proyeccion con ventana Proyeccion con ventana Proyeccion con Ajuste

Real
2 K] Exponencial (alfa = 0.8)
2010 25809
2011 27167.7 25809
2012 34444.2| 26488.35 26895.96
2013 38165.4| 30805.95 29140.3 32934.552
2014 39811.8 36304.8| MSE 33259.1|MSE 37119.23|MSE
2015 41397.3 38988.6| 22862070 37473.8| 27923364| 39273.286| 14747248.89
2016 44654.4| 40604.55|RMSE 39791.5|RMSE 40972.497  RMSE
2017 42079.8| 43025.85| 4781.4297 41954.5| 5284.2563| 43918.019| 3840.21469
2018 40687.5 43367.1|MAPE 42710.5|MAPE 42447 444 MAPE
2019 41383.65 10.70% 42473.9 10.96%| 41039.489 8.68%

Elaboracion propia
Tabla 5: Prevision de la produccién organica de espinaca

Produccion de espinaca organica en kilogramos

Proyeccion con ventana Proyeccion con ventana Proyeccion con Ajuste
2 3 Exponencial (alfa = 0.8)

Real

2010 22770.3

2011 23001.3 22770.3

2012 30195.9 22885.8 22955.1

2013 31976.7 26598.6 25322.5 28747.74

2014 34507.2 31086.3|MSE 28391.3|MSE 31330.908 MSE

2015 33278.7| 33241.95| 58381513 32226.6] 81460902| 33871.942| 38647055.12
2016 29683.5| 33892.95|RMSE 33254.2|RMSE 33397.348 RMSE

2017 15926.4 31481.1| 7640.7796 32489.8| 9025.5694| 30426.27| 6216.67557
2018 15393| 22804.95|MAPE 26296.2|MAPE 18826.374 MAPE

2019 15659.7 30.15% 20334.3 38.09%| 16079.675 21.49%

Elaboracion propia
Tabla 6: Prevision de la produccion organica de col

Produccion de col organico en kilogramos

Proyeccion con ventana Proyeccion con ventana Proyeccion con Ajuste

Real
2 3 Exponencial (alfa = 0.8)
2010 16947
2011 16140.6 16947
2012 27661.2 16543.8 16301.88
2013 30716.7 21900.9 20249.6 25389.336
2014 32375.7| 29188.95|MSE 24839.5|MSE 29651.227|MSE
2015 33576.9 31546.2| 45094552 30251.2] 49893051| 31830.805|30703502.22
2016 25443.6 32976.3| RMSE 32223.1|RMSE 33227.681|RMSE
2017 23127.3| 29510.25| 6715.2478 30465.4] 7063.5013| 27000.416| 5541.0741
2018 22677.9| 24285.45|MAPE 27382.6|\MAPE 23901.923|MAPE
2019 22902.6 21.30% 23749.6 24.40%| 22922.705 16.22%

Elaboracion propia
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Método de analisis de regresion multiple

Cabe mencionar que para este analisis se utilizo 2 variables independientes, las cuales son el tiempo y la real de un periodo anterior
produccion de vegetal en kilogramos, con ellas se tratara realizar la prevision de la produccion del vegetal en kilogramos. Ademas,
el coeficiente A esta relacionado con el tiempo, el B con la produccién y la C es constante.

Produccion en Kilogramos

Lechuga orgdnica Col organico Aplo organico Espinnca organica Albakaca organicn
Proyeccion Proyeccion Real Proyeccion Proyeccion Proyeccion

2000] 50190, A-834 16947 A-626 25809] A=6a9 [ 227703 A=33 [ su12 [A=254
2011 $47932| 60914.547|B=0.86 16140.6]  21706.177|B = 0.54 27167.7] 30789.686/B=071 |  23001.3| 23337.754[B=0.73 84693 §741.0423|B =048 |
2012 65872.8| 64880.212(C = 1.003 27661.2] 21278.59031C = 1.002 344442 31762.186.C = 1003 301959 23509.977/€ ~1.001 118062 8891.616/C = 1.001 |
2013 T8855| T4412.868 30716. 7 27483.0203 38165.4| 36943458 31976.7 28773.634 10485.3 | 10387.782

2014  B7607.8 85580.964 MSE | 32375, 71 29133. ](’“[E. 39811.8| 39596. lﬁ‘m___‘ 345072 2| | 30078993 | 3 | 10113.6] 9800 2647

"l)l‘ 9\[()[ S 9%[[1‘1 12741657 33576.9| 30031.9808 18578157 41397.3 !0"""‘)6 46700373 :i*"fs' 31932 495| 30376641 9166.5| 9636, 764 1570285.81
2016| 100100.7) 102142.57[RMSE | 254436 30684.4977|RMSE |  44654.4 41907.098RMSE | 296835 31037.605|RMSE 7853.7) 9216.2265[RMSE |
2017| 102568.2| 103869.89| 3569.5457| 23127.3| 26314.985] 4310.2386 12079.8| 44229751 2161.0269 15926.4) 28412.303| S511.5008 TSALE| S498.3146] 1253.1103]
2018| 1030176, 105999.75(MAPE |  22677.9| 25075.0611 [MAPE |  40687.5| 42404867 MAPE 15393| 18357.131 |MAPE | 8540.2569| 8495.2272|MAPE
2019 | 10639489  3.99% | 248395431 16.70% 41420.841) 523% | 17970.463|  19.09% | 89441013 9.03%

Elaboracion propia

Prevision de la produccion 5 = A * Afio .,y + B * Produccion .1y + C

Donde: ] =afo

Elaboracion propia

En conclusién, el mejor método para la proyeccion es el de regresion multiple, pues posee el menor MAPE (3,99% para la lechuga,
16,70% para la col, 5,23% para el apio, 19,09% para la espinaca y 9,03% para la albahaca). En dichas proyecciones, el valor de la
produccion en kilogramos al 2019 seria de 106394.89 kg, 24839.54 kg, 41420.84 kg, 17970.46 kg y 8944.10 kg respectivamente.



Determinacién de la demanda potencial Insatisfecha: Calculo de la demanda
potencial insatisfecha.

El célculo de la demanda potencial insatisfecha permitird conocer el nimero de vegetales
organicos que es probable que el mercado demande los siguiente afios. Cabe mencionar
que dicha cantidad no es cubierta por ningln productor actualmente.

- Oferta

Para el célculo de la oferta en kilogramos de los vegetales que la empresa ofrecerd, se
utiliz6 la proyeccion realizada en la seccion del andlisis de la oferta, la cual nos indica
la cantidad de kilogramos de vegetales organicos que se produciran para el mercado
limefio durante los diez afios que durara el proyecto. A continuacion, se muestra la
tabla consolidada de la oferta proyectada por vegetal (ver Tabla 8).

Tabla 8: Proyeccion de la produccion en kilogramos

Proyeccion de la produccion en kilogramos
Ano Lechuga organica Col organico Apio organico | Espinaca organica | Albahaca organica
2020 109.306.83 26.008.79 41.948.58 19.858.30 9.127.04
2021 111.818.72 26.644.11 42.330.10 21.241.92 9.211.31
2022 113.986.74 26.992.18 42.607.63 22.256.88 9.251.49
2023 115.859.18 27.185.71 42.811.19 23.002.30 9.271.98
2024 117.477.54 27.296.09 42.962.15 23.550.64 9,283.67
2025 118.877.50 27.361.74 43.075.70 23.954.88 9.291.44
2026 120.089.72 27.403.32 43.162.64 24.253.77 9.297.45
2027 121.140.58 27.431.95 43.230.66 24.475.63 9.302.68
2028 122,052.71 27.453.62 43.285.22 24.641.18 9.307.55
2029 122.845.61 27.471.54 43.330.21 24.765.54 9.312.27
2030 123.536.02 27.487.44 43.368.39 24.859.79 9.316.92
Elaboracion propia
- Demanda

Para el célculo de la demanda potencial en kilogramos de los vegetales, se utilizo la
proyeccion realizada en la seccion del analisis de la demanda, la cual nos indica la
cantidad de personas que demandaran los vegetales organicos durante la vida del
proyecto (2020 - 2030). Asimismo, se procedié a multiplicar dicho dato por el
consumo per cépita en kilogramos de las verduras en Lima metropolitana. El valor de
para el afio 2009 (este afio sera la base) era de 1.9 kilogramos por persona para la
lechuga, 2 kg para el col, 1.2 kg para el apio, 0.38 kg para la espinaca y 0.28 kg para
la albahaca (INEI, 2009). Luego, para hallar el consumo per capita del 2010, se utilizé
la tasa de crecimiento poblacional como ajuste. A continuacion se muestra la ecuacion
usada para los calculos y los resultados respectivos (Ver Cuadro 1 y Tabla 9).
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Cuadro 1: Ecuacion para célculo de demanda potencial en kilogramos

Donde: 1= tipo de vegetal

] = aio

Demanda potencial g j = cantidad de clientes potenciales () »

consumo per capita ¢ .13 * (1 + tasa de crecimiento poblacional ;)

Elaboracion propia

Tabla 9: Proyeccion de la demanda en kilogramos

Proyeccion de la demanda en kilogramos

Aiio Lechuga orgaanica | Col organico Apio organico | Espinaca organica | Albahaca organica
2020 122.892.28 129.360.30 77.616.18 24.694.88 17.787.04
2021 126.053.25 132.687.63 79.612.58 25.330.07 18.244.55
2022 129.383.75 136.193.42 81.716.05 25.999.32 18.726.60
2023 132.840.48 139.832.08 83.899.25 26.693.94 19.226.91
2024 136.406.07 143.585.33 86.151.20 27.410.44 19.742.98
2025 140,074.42 147.446.76 88.468.06 28.147.59 20.273.93
2026 143.844.39 151.415.15 90.849.09 28.905.15 20.819.58
2027 147.717.01 155.491.59 93.294.95 29.683.34 21.380.09
2028 151.694.28 159.678.19 95.806.91 30.482.57 21.,955.75
2029 155.778.71 163.977.58 98.386.55 31.303.32 22.546.92
2030 159.973.02 168,392.65 101.035.59 32,146.16 23.153.99

Elaboracién propia

Demanda potencial insatisfecha

A continuacién, se muestra el resultado del célculo de la demanda potencial
insatisfecha para los afios que duraran nuestro proyecto, la cual se obtiene de la

diferencia entre la proyeccién de la demanda futura y la oferta futura (ver Tabla 10).
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Tabla 10: Demanda potencial insatisfecha en kilogramos

Demanda potencial insatisfecha en kilogramos

Anio | Lechuga organica | Col organico Apio organico | Espinaca organica | Albahaca organico
2020 13.585.45 103.351.51 35.667.60 4.836.58 8.660.00
2021 14,234.53 106.043.52 37.282.47 4.088.15 9.033.24
2022 15.397.01 109.201.24 39.108.43 3.742.44 9.475.11
2023 16.981.30 112.646.38 41.088.06 3.691.65 9.954.93
2024 18.928.53 116.289.24 43.189.05 3.859.80 10.459.31
2025 21.196.92 120.085.02 45.392.36 4.192.70 10.982.49
2026 23.754.67 124.011.83 47,686.45 4.651.38 11,522.13
2027 26.576.43 128,059.63 50.064.29 5.207.71 12.077.42
2028 29.641.57 132,224.57 52,521.69 5.841.39 12.648.20
2029 32.933.09 136.506.04 55.056.34 6.537.78 13.234.65
2030 36.437.00 140.905.20 57.667.19 7.286.36 13.837.07

Elaboracion Propia

Como se observa en los resultados, existe una gran demanda potencial, la cual no esta
siendo atendida. Esto demuestra que el proyecto podra ingresar al mercado de venta
de vegetales organicos con facilidad, pues la actual oferta no satisface toda la
demanda.

Analisis de los precios

Tipos de precios: Local

El precio que ofreceremos seré local ya que nuestro negocio y publico objetivo solo se
concentra en la zona moderna de Lima Metropolitana. En un futuro cuando hayan
planes de expansion a otras provincias u otros paises se podria implementar precios
nacionales o internacionales pero por ahora solo sera local. Asimismo, el precio que
se establezca para el producto debe tener como base el costo de produccion y el costo
de administracién y ventas, ademas de una ganancia.

Proyeccion del precio del producto

Para hacer la proyeccién de nuestro precio se ha utilizado como base los precios
histéricos del Mercado Mayorista N°1 desde el inicio del afio 2020 debido a que
nuestros productos son nuevos y no hay informacion en el pais. Se recopild la
informacién de los precios de los productos lechuga romana, apio, albahaca, col y
espinaca del 2020 - Reporte de Ingreso y Precios en el Gran Mercado Mayorista de
Lima, que se encuentra disponible en la pagina web del Ministerio de Agricultura y
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Riego (MINAGRI), y se realizd la conversion a kilos ya que todos los productos
estaban en diferentes unidades de medida (Sacos, docenas y cajones pequefios).

Luego de eso, se aplicd un multiplicador para determinar cual seria el precio de esos
vegetales en las tiendas. Se tomé de referencia los ultimos 7 dias de los precios de los
supermercados y en promedio se determino que un kilo de lechuga romana se vende 4
veces mas caro que en el mercado mayorista. Después se multiplico el precio del
supermercado por el porcentaje de aumento que va a tener nuestro producto sobre el
precio original para tener una idea de como serian nuestros precios.

Para poder hacer una buena prevision, se realizaron tres métodos: Ajuste exponencial,
Medias Moviles de 4 periodos y Medias Moviles de 5 periodos. Una vez hechos se
procedio a determinar el MAPE y el RMSE para cada método. Si bien se hicieron
ambos, el indicador que determinara el mejor método sera el MAPE .

Segln los resultados, el modelo de prevision mas acertado es el del Ajuste
exponencial con un alfa de 0.97 ya que otorga un MAPE de (en comparacién con de
los otros modelos). La tabla que se presenta a continuacién (ver tabla 11 Y)muestra los
resultados de los respectivos modelos. Asimismo, se muestra el valor de la prevision
para cada modelo del precio de la verdura en kilogramos.

Tabla 11 : Resultados de la prevision de precios

Prevision del precio
Verdura Modelo MAPE RMSE Eeavicondel pruci
por kilogramo
Ajuste exponencial 8.87% 2.04 S/11.42
Lechuga Media movil 4 8.89% 1.77 S/12.74
Media movil § 9.10% 1.77 S/12.76
Ajuste exponencial 12.45% 11.51 S/43.95
Espinaca Media movil 4 14.97% 13.28 S/44.04
Media movil 5 15.51% 14.07 S/45.37
Ajuste exponencial 4.51% 0.81 S/13.20
Col Media movil 4 6.01% 0.99 S/13.20
Media movil § 6.40% 1.04 S/13.20
Ajuste exponencial 13.20% 1.95 S/8.23
Apio Media movil 4 19.31% 2.87 S/7.29
Media movil 5 21.38% 3.09 S/7.00
Ajuste exponencial 9.80% 1.43 S/8.26
Albahaca Media movil 4 13.34% 1.60 S/7.73
Media movil 5 13.74% 1.56 S/7.80

Elaboracion propia
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VI.

En tanto, una vez halladas las previsiones de los precios por kilo, se procedié a
convertir este valor segun la presentacion de cada verdura (ver tabla 12).

Tabla 12: Precios de las verduras de Casa Verde

Verdura Precio Cantidad (gramos)
Lechuga S/2.86 250
Espinaca S/2.20 50
Col china S/10.56 800

Apio S/4.11 500
Albahca S/2.06 250

Elaboracion propia

Comercializacion del producto

A. Canales de distribucion

Los aspectos que se analizaran en este apartado son la determinacion de los canales
mas apropiados de distribucién y la seleccién de distribuidores.

La demanda por productos organicos es actualmente atendida por bioferias, tiendas
especializadas y en menor medida, aunque con una clara tendencia al alza, por las
grandes cadenas de supermercados. Véase seccion de andlisis de la demanda. Es
importante destacar, como se menciond en andlisis de la oferta, ya existen en el
mercado proveedores posicionados para los canales de distribucién mencionados.

Debido a que el modelo de negocio es nuevo para el mercado peruano, pioneros en
desarrollar una granja vertical a nivel latinoamericano y ya existe una competencia
con mayor tiempo en el mercado se utilizaran estrategias de comercializacion de
producto para corto y mediano plazo.

Asimismo, tanto para las estrategias de corto y mediano plazo se utilizaran
intermediarios tipo agentes para poder llegar a mayor cantidad de clientes finales y
disminuir notablemente los costos de venta para la empresa a comparacién de vender
en voliumenes pequefios a los usuarios finales. No se ha optado por utilizar
intermediarios tipo comerciantes por los siguientes motivos:

1) Adgquieren el titulo de propiedad de la mercancia, el cliente final no percibira el
valor de la produccion en granjas verticales (ventaja competitiva).

2) Ya existe una oferta de productos organicos al menudeo para distintas tiendas
especializadas, entrariamos a competir directamente con proveedores ya
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establecidos y posicionados en el mercado, como se mencion6 en analisis de la
oferta, y no se percibira la ventaja competitiva de la produccién en granjas
verticales.

Nuestros productos se distribuiran por dos canales: online y tiendas orgénicas. En el
caso de las tiendas esta recibiran una comision del 30% de las ventas ademés de una
alta disponibilidad de productos debido a que nuestra ubicacion estratégica hacia los
puntos de venta nos permite llegar rapido y en cualquier momento.

Desde el inicio de las hasta el tercer afio de operacion, la division de canales sera de
50-50 entre la venta online y las tiendas organicas, y del afio 4 en adelante las
estrategia sera de 70% para el canal online y el 30% para las tiendas. Esto Gltimo se
debe a que en los primeros afios queremos posicionarnos en la mente de los
consumidores y ya cuando se tenga una clientela estable trasladarse a las ventas
online para reducir nuestros costos.

Estrategia para el corto plazo

Se utilizara, el Modelo Canal Comercial 1, el canal de distribucion serad del tipo:
productores - minoristas - consumidores. Es importante destacar que estos minoristas
seran tiendas especializadas en productos organicos y bioferias.

Modelo Canal Comercial 1

Productor

Consumidor final

Ventajas:

1) Negocios con un base de datos de clientes relacionados a la empresa de granja
vertical.

2) Distribuidores propios o independientes, mayor facilidad para acuerdos
comerciales.
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3) Margenes mayores por unidad a comparacion del canal moderno.
4) Imagen de prestigio.

Desventajas:

1) Pocos puntos de venta y de corto alcance.
2) Puntos de venta compartidos con la competencia.

Principales tiendas especializadas en Lima:

1) Punto organico:
- Miraflores: Av. Mariscal La Mar 718, Miraflores.
- Pégina webr
http://puntoorganico.com/?fbclid=IwAR3ZgjMSL6uxH90VUV_a5NelLeQw
RTUe7iuLGGGRvb_VFahsA6UMNRtCm2hY

2) La Sanahoria:
- Barranco: Jirdn Centenario 195, Barranco
- Santiago de Surco: El Polo 670, Santiago de Surco
- San isidro: Calle Miguel Dasso 101, San Isidro
- Pagina web: https://lasanahoria.com/

3) Floray Fauna
- Miraflores: Av. Mariscal La Mar 1110.
- San borja: Av. Aviacion 3110.
- Surco: Av. Primavera 654.
- Pagina web:
https://linktr.ee/florayfauna.pe?fbclid=IwAROTsxOKCO0zIKMmaP3ee4i00b
HLyUgset5WhazlvRIUeiowNKqgeJuQilL24

4) A tu casa organico- Tienda virtual
- Instagram: https://instagram.com/atucasaorganico?igshid=1didzkkgkajel.
- Facebook: https://www.facebook.com/atucasaorganico/

5) Green xpress - Tienda Virtual

- Instagram: https://instagram.com/greenxpress.pe?igshid=125kivxfxgeke
- Facebook:

https://www.facebook.com/pg/greenxpres/about/?ref=page_internal

6) Salvia Tienda - Tienda virtual
- Pagina web:
https://www.salvia.com.pe/?fbclid=IwAR18H21uelPOWMULQKPGCYRdg
oHOWmMBLO7Qu1Z3-7MsXxXNCpX6kTv5rb-aY
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https://www.facebook.com/pg/greenxpres/about/?ref=page_internal
https://www.salvia.com.pe/?fbclid=IwAR18H21uelP0WMULQKPGCYRdgoH0wmBLO7Qu1Z3-7MsXxNCpX6kTv5rb-aY
https://www.salvia.com.pe/?fbclid=IwAR18H21uelP0WMULQKPGCYRdgoH0wmBLO7Qu1Z3-7MsXxNCpX6kTv5rb-aY

Principales ecoferias y bioferias en Lima:

1) Bioferia de Miraflores (Parque Reducto N°2)

2) Bioferia de Surquillo (Jr. Narciso de la Colina).

3) Agroferias Campesinas (Av. Brasil, cdra 32)

4) Eco Market San Isidro (Calle Miguel Dasso)

5) Feria Ecoldgica de Barranco (Av. San Martin)

6) San Borja Eco Feria (Av. San Borja Sur)

7) Ecoferia El Polo Green (El Polo, Cuadra 6)

8) Mercado Saludable de La Molina (Alameda del Corregidor, cuadra 5)
9) Ecoferia Lince (Parque Castilla)

10) BioMercado de San Miguel (Costa Verde, Domos Art)

Estrategia para el mediano plazo

Solo los primeros meses de funcionamiento de la empresa se contard Gnicamente con
el Modelo Canal Comercial 1. Se espera que una vez acreditada la marca en el
mercado, se pueda optar por otros canales como: grandes cadenas de supermercados
que ya venden productos relacionados y canales digitales, por medio de redes sociales
y la pagina web (se afiadiré esta funcionalidad a la pagina web).

El Modelo Comercial 2 sera del tipo: productores - minoristas - consumidores. Es
importante destacar que estos minoristas seran grandes cadenas de supermercados,
Wong, Tottus, Plaza Vea y Vivanda, en las cuales ya se puede conseguir productos
organicos.

Modelo Canal Comercial 2

Productor

Consumidor final
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Ventajas:

1) Muchos puntos de venta y mayor alcance.
2) Canal para llegar a segmentos de clientes periféricos o potenciales.

Desventajas:

1) Puntos de venta compartidos con la competencia.

2) Canales comerciales con un nivel de poder de negociacion muy alto.

3) Menor margen de rentabilidad por producto a comparacion del Modelo Canal
Comercial 1.

4) Poca imagen.

Respecto al Modelo Canal Comercial 3, serd del tipo: productores - consumidores.
Seran canales digitales, por medio de redes sociales y la pagina web (se afiadira esta
funcionalidad a la pagina web). Si bien este canal comercial adicional le permitird a la
empresa ser mas competente en el mundo digital y llegar a clientes digitales, al
analizar el canal de distribucién tipo productor - consumidor para este mercado, se
encontré como principales desventajas:

1) Un menor volumen de ventas por pedidos, costos de ventas altos.
2) Mayor irregularidad para predecir ventas futuras, compras esporadicas.

Para contrarrestar dichas desventajas se propone un modelo de suscripcion quincenal
y mensual personalizado para cada cliente. De esta forma, el Modelo Comercial 3
tendrd como principales ventajas:

1) Al ser un modelo de suscripcion quincenal o mensual, se agruparan los pedidos
de distintos clientes en dias particulares para reducir los costos de ventas.

2) El modelo de suscripcion permitira una mayor retencién de clientes y
regularidad para predecir ventas futuras.

3) Se eliminan costos por intermediarios,

4) El marketing y publicidad es mas rentable que en cualquier otro canal.

5) Mayor control sobre las ventas a consumidores finales, estas se pueden ver en
tiempo real.

6) Facilita la interaccion y proximidad con la audiencia.
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VII.

Modelo Canal Comercial 3

Productor

Consumidor final

Finalmente, es importante mencionar que los intermediarios en los canales de
comercializacion son agentes relacionados a productos organicos pues, la
conservacion y manejo por parte del distribuidor requiere de condiciones especiales
en cuanto a refrigeracion u otro tipo de cuidados. Ademas el canal de distribucion:
productores - minoristas - consumidores favorece a los tres actores de la cadena de
comercializacion, permitiendo una comunicacion directa, evadiendo intermediarios
que aumenten los costos de comercializacion y otorgando mayor accesibilidad y
visibilidad a nuestros productos.

Estrategias de introduccion al mercado

Nuestro producto se diferencia de la oferta existente y de productos sustitutos por su
calidad superior en contenido nutritivo y frescura. Para lograr esta diferenciacion, el
proceso productivo es mas costoso. Es por ello que el precio es superior a los productos
sustitutos y la estrategia de introduccién al mercado se enfocara en una gran inversion en
publicidad que destaquen los atributos del producto.

Parte de la estrategia serd ubicar el producto en el sitio adecuado y buscar un nicho de
mercado que son los productos organicos, y esta determinacion puede hacerse a partir de
una encuesta (Baca, 2010). A traves de esta se busca conocer cuél seria el mejor lugar para
iniciar la comercializacion entre tiendas de productos organicos, tiendas de retail o
internet.

La participacion en ferias organicas ofrecera la oportunidad de presentar los productos a
un nicho de mercado. Por lo tanto, se buscara tener un stand en todas las ferias que se
organicen en Lima.
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La estrategia de publicidad consistira en promocionar los productos y sus atributos de
forma digital a través de redes sociales, pagina web y notas de prensa. Ademas, se buscara
posicionar la marca por su sostenibilidad con el medio ambiente gracia al uso reducido de
tierra, transporte y agua, y por su calidad.

No solo se introduciran nuevos productos al mercado sino se introducird una marca nueva.
Segun Robertson (1989), el nombre de una marca debe ser sencillo, debe ser distintivo,
debe evocar un significado asociado a lo que vende la marca y debe transmitir una imagen
mental. Por lo tanto, se opté por el nombre “La casa verde” que cumple con las
recomendaciones mencionadas.

Disefio de logotipo y nombre de marca

La casa
verde

Existen varias certificaciones para productos organicos que aseguran al consumidor que el
producto que esta adquiriendo cumple con ciertos estandares. Es por ello que se obtendran
la certificacion USDA NOP (United States Department of Agriculture - National Organic
Program standar) y luego se incluira el sello de esta certificacion en los empaques. Esta
certificacion es de origen americano pero es conocida a nivel internacional y hay varias
certificadoras a nivel nacional. Estas certificadoras son fiscalizadas por la Subdireccion de
Produccion Organica de SENASA.

Los principales atributos que se usaran para lograr la diferenciacion del producto son
cuatro. El primero sera la certificacion USDA NOP de producto organico para ganar la
confianza del cliente. El segundo es el uso reducido de agua en el proceso de produccion
que permite una agricultura sostenible con el medio ambiente. El tercero sera la ausencia
de residuos de pesticidas y de transgenicos en el producto. Finalmente, se destacara que el
producto es cosechado cerca de los puntos de venta lo que permite que llegue fresco al
cliente y que los nutrientes se conserven. Estos atributos se mencionaran en publicaciones
en redes sociales, notas de prensa y pagina web.

También se buscara realizar campafias con influencers dirigidos a millennials de niveles
socioecondémicos A y B en la ciudad de Lima. Una vez escogidos los influencers mas
adecuados, se les enviaran muestras de los productos a cambio de que los promocionen y
mencionan la marca. Segin un estudio de Cuevas, Chong y Lim (2020), los social media
influencers son percibidos por sus seguidores como marcas humanas que satisfacen sus

48



necesidades de idealidad, relacion y competencia; y por lo tanto, estas emociones positivas
influyen a sus seguidores a adquirir los productos o marcas que recomiendan.

Cabe resaltar que en la introduccion al mercado no se contempla la venta directa al cliente
a través de e-commerce o cualquier otro canal pues primero se desea posicionar la marca
en la mente de los consumidores.

Disefio de pagina web

Lacasa
§ verde
El futuro de
la agricultura

Nuestros granjas verticoles
craan las condicionas idacles
pard la cosecha de vegetales
de la mas alta calidad

9 v
P )
e
&=
Contames con lo Usamos 95% menos No usamos pesticidos
cartificacion USDA agua que o ni transgénicos
Cortified de productos agricultura tradicional

orgamnicos

Mdas cerca
a tu casa

Nuestros granjos se ubican
cerca de donde vives y
compraa. £sto significa que
podomos entrogar
productos frescos a pocos
dian de sor cosechadoes o
diferoncia de los productos
traodicionaies que plerdan
nutrientes y sabor

Elaboracion propia

49



VIII.

Conclusiones

Los productos que se pretenden producir y vender son vegetales orgénicos en la zona
moderna de Lima Metropolitana. Los cinco vegetales serdn lechuga romana, albahaca,
espinaca, apio y col china. Tras una bdsqueda en fuentes secundarias, se puede concluir
que la demanda en la ciudad de Lima esta en aumento y se estimd que el tamafio de
mercado esta compuesto por 58 040 personas. Al proyectar la demanda con un modelo de
regresion, se estimd que la demanda seguira creciendo durante el tiempo de vida del
proyecto y llegard a més de 46 000 personas para el 2030.

Por el lado de la oferta, esta es limitada pero los ofertantes actuales se encuentran bien
posicionados en el mercado limefio ya que venden en bioferias y en los supermercados
mas populares del Per(. Tras hacer una proyeccion de la oferta, se espera que la oferta de
verduras organicas aumente durante el tiempo de vida del proyecto; la oferta de la lechuga
es la que aumenta a mayor ritmo. Por otro lado, tras hacerla proyeccion del precio, se
espera que este aumente para los tres productos a vender durante el tiempo de vida del
proyecto.

Finalmente, no se detectan problemas con los canales de comercializacion ni con la
estrategia de introduccién al mercado. Los canales seran tiendas especializadas en
productos organicos, cadenas de retail y e-commerce. La estrategia de introduccién se
enfocard en posicionar la marca y promocionar los productos en medios digitales. En
conclusién, desde el punto de vista del mercado, el proyecto de granjas verticales en Lima
se presenta atractivo.
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1.

b)

Plan de operaciones

Determinacion del tamafio 6ptimo de la planta
Método de escalacion:

Para poder determinar el tamafio de una planta se utilizan 3 factores que ayudan al
andlisis de esto. A continuacion, se presenta la evaluacion de cada factor.

Demanda potencial insatisfecha

Un primer factor que limita la instalacion de la planta productiva es la demanda
potencial insatisfecha. Como se observd en el estudio de marketing la demanda
potencial insatisfecha existe, la cual sera tomada en cuenta para determinar el tamafio
de planta. Se buscara tener un local que pueda producir para satisfacer parte de esta
demanda, mas no se pretendera atender toda, porque tanto en el corto como en el
largo plazo esto puede significar con capacidad ociosa, lo cual se traduciria en
pérdidas. Cabe mencionar que la demanda potencial insatisfecha es susceptible de
incrementarse; siempre que se utilice la estrategia adecuada. Por tal motivo, la
capacidad instalada no dependerd necesariamente de la demanda potencial
insatisfecha (Baca, 2010).

Disponibilidad de capital y Tecnologia

Este factor es clave considerando que la operacién de una granja vertical implica una
gran cantidad de inversion dado la tecnologia empleada. En el presente proyecto, con
respecto a los sistemas hidropdnicos instalados en el Peru el tamafio minimo para ser
aplicable es 1000 m2 y una capacidad de produccién diaria de 500 unidades al dia.
Por lo tanto, un factor de evaluacion a considerar es hallar la capacidad minima en la
cual podemos ser rentables considerando los costos fijos de la empresa. Dado que en
la competencia lo minimo es 1000 metros cuadrados se optara por la opcién de 20
modulos de cultivo.

Capacidad de Produccion de la Maquinaria

Con el objetivo de tener cosechas todas las semanas se realiz6 una produccion ciclica
segun el tiempo de cultivo y se distribuyé los vegetales considerando como minimo la
produccién de 1 modulo de cultivo y como maximo la demanda potencial
insatisfecha. Se puede observar que, para nuestro proyecto, planteando 20 médulos de
cultivo, necesitamos 16 modulos de germinacién, 27 modulos de cuna 1 y 27 médulos
de cuna 2 (ver tabla 2). Cabe mencionar que al hallar las dimensiones entre los
diferentes modulos se consigue dimensionar el tamafio 6ptimo de la planta.
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Tabla 2: Modulo necesarios para atender demanda potencial insatisfecha.

2 Modulos necesarios para satisfacer Ia demanda
Tipo de planta —— :
Germinacion Cuna 1 Cuna 2 Cultivo
Grupo 1* 6 13 13 6.5
Col 6 5 5 4.5
Apio 4 9 9 9
Total 16 27 27 20

Elaboracion Propia
*Este grupo engloba a los siguientes vegetales: lechuga, albahaca y espinaca,
pues poseen el mismo proceso productivo.

De esta forma, aprovechando la maxima capacidad de la planta se obtiene un tamafio
optimo estimado de 192,920 vegetales anuales (ver tabla 3); es decir una capacidad
estimada de produccion de 528 vegetales diarios, mayor a la produccion minima
anteriormente mencionada. Esto, ocupando un area de médulos de cultivo de 788 m2
y un total de 1180m2 considerando las otras areas necesarias para la planta y
circulacion.

Tabla 3: Modulos por planta para etapa de cultivo

Tipo de vegetal |Niamero de modulos|Produccion anual
Lechuga 35 50,960
Espinaca 1 14,560
Albahaca 2 29,120

Col 9 65.520
Apio 4.5 32,760
Total 20 192,920

Elaboracion Propia
Para comprender de donde salen los nimeros presentados ver Anexo 1.

Localizacion 6ptima de la planta del proyecto
a. Metodo cualitativo por puntos. Ventajas y desventajas

Debido a la naturaleza del proyecto, existen 3 posibles opciones para localizar la
granja vertical. Se consideraron estas alternativas: Surquillo, Cieneguilla o Miraflores.
Por un lado, Surquillo y Miraflores al ser distritos que van en linea con la estrategia
del proyecto. Por el otro lado, se consider6 Cieneguilla debido a su bajo costo por m2
y relativa cercania a nuestros clientes. A continuacion, se presentan los factores que se
consideraron el porqué de los pesos asignados (ver tabla 4).
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Tabla 4: Factores de localizacion y el porqué de los pesos asignados

Factores de Peso . .
e z Motivo peso asignado
localizacién de planta | asignado
Factor mas limitante. pues somos una empresa emergente
Costo de alquiler 0.43 g =B : S T &
sin un monto grande de capital y la inversion inicial es fuerte.
Es relevante para lograr rapidez v ahorro en costos en la
Cercania del mercado 0.3 distribucion. De esta manera. se logran entregas rapidas a
los clientes v los productos conservan su frescura.
Cercania a la mano de i Factor de ponderacion baja relacionado a la disponibilidad
obra ’ de trabajadores v lograr mejor ambiente laboral.
Frciidic de plagos ael Relacion .a’los términos 'de contrato del alq\fﬂer,
A gitar 0.1 ponderacion baja pero importante de mencionar dado
nuestro limitante econoémico.
Costos de suministros e — Ponderacion mas baja debido al impacto de los suministros
insumos : e insumos en los costos.
Suma 1

Elaboracion propia.

A continuacion, consideramos la escala de verificacion del 1 al 5 a cada uno de los
distritos para la locacion de la granja vertical segun los criterios establecidos. De esta
manera, se escogera la localizacion éptima del proyecto mediante el método
cualitativo por puntos (ver tabla 5).

Tabla 5: Puntuacién de distritos segun los factores relevantes.

Calificacién (del 1 al 5) Calificacién ponderada

Factor relevante Peso asignado | Cieneguilla | Miraflores | Surquillo | Cieneguilla l Miraflores | Surquillo
Costo de alquiler 0.43 4 I 3 172 | 043 1.29
Cercania del mercado 0.30 1 5 - 0.3 1.5 1.2
Cercania a la mano de obra 0.10 2 3 4 0.2 03 0.4
Facilidad de pagos del alquiler 0.10 2 2 3 04 0.2 0.3
Costo de suministros e insumos 0.07 3 2 - 0.21 0.14 0.28

Suma 1.00 2.83 257 [SA

Elaboracion propia.

o Calificacion de Cieneguilla:

% Costo de alquiler: Priorizando las facilidades economicas, la mejor opcion es
Cieneguilla ya que el valor de alquiler del metro cuadrado es uno de los més baratos
en Lima Metropolitana, el precio es de $2 aproximadamente (Colliers Internacional,

2018).
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Cercania del mercado: Cieneguilla se encuentra en Lima Este, muy alejado del
publico objetivo que nos planteamos, lo que ocasionara demoras en el proceso de
distribucion del producto en comparacién con los otros distritos escogidos.

Cercania a la mano de obra: Al estar alejados, los trabajadores de la granja vertical
tendran que realizar un viaje largo a sus labores, es posible la consideracion de un bus
que los movilice para su satisfaccion.

Facilidad de pagos del alquiler: El local que nos planteamos para la granja vertical
cuenta con facilidades de pago que nos conviene (reprogramacion de cuotas).

Costo de suministros e insumos: Al ser un distrito alejado, no encontramos
proveedores de materia prima gque nos convenga.

o Calificacion de Miraflores:

Costo de alquiler: Los costos de alquiler son sumamente elevados por la exclusividad
de la zona y el factor econdmico es nuestro mayor limitante. De acuerdo con BCRP
(2020), el valor promedio de alquiler es 10$ por metro cuadrado.

Cercania del mercado: Considerando la cercania al puablico objetivo, escogimos la
opcion de Miraflores como la mejor opcién porque nuestro mercado meta se
encuentra en Lima Moderna.

Cercania a la mano de obra: Es un distrito céntrico al que nuestros trabajadores
pueden ir sin mucha dificultad.

Facilidad de pagos del alquiler: El local que nos planteamos para la granja vertical no
cuenta con facilidades de pago requeridas por la granja vertical (poca cantidad de
cuotas).

Costo de suministros e insumos: Los precios de los proveedores de materia prima
cercanos son mayores que el promedio.

o Calificacion de Surquillo:

Costo de alquiler: Usualmente las zonas cercanas a Miraflores o San Isidro poseen un
costo de metro cuadrado elevado. De acuerdo con BCRP (2020), el valor promedio de
alquiler es 8.33% por metro cuadrado.

Cercania del mercado: Este distrito se encuentra en Lima Moderna, por lo que al igual
que Miraflores es una buena opcion.

Cercania a la mano de obra: Es un distrito céntrico, por lo que los trabajadores de la
granja vertical pueden llegar sin problemas.

Facilidad de pagos del alquiler: El local que nos planteamos para la granja vertical
cuenta con facilidades de pago similares a las del promedio del mercado.

Costo de suministros e insumos: En la zona se pueden encontrar algunos proveedores
de materia prima y suministros requeridos por la empresa a un costo promedio.
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A manera de conclusion, Cieneguilla alivia nuestra limitacion econémica en cuanto al
alquiler. Sin embargo, a costa de la cercania a los trabajadores, proveedores y al
consumidor, lo que aumentaria considerablemente serian los costos de transporte y la
satisfaccion del usuario interno. Miraflores, en cambio, es un distrito muy cercano al
consumidor, pero los costos del alquiler son elevados. Finalmente, Surquillo resulta
cercano al consumidor final, proveedores y empleados y con valor por metro
cuadrado accesible para el proyecto, tiene una buena relacion entre costo y cercania al
mercado.

Después de aplicar el método cuantitativo por puntos, el distrito de Surquillo resulta el
mas idéneo para realizar nuestro proyecto de la granja vertical, siendo Cieneguilla la
segunda opcion y Miraflores la tercera (ver tabla 6).

Tabla 6: Resultados de la evaluacion para la localizacion éptima.

Puesto  Calificacion| Localizacién de la planta

2 2.83 Cieneguilla
3 | 257 Miraflores

Elaboracion propia.

55



3. Ingenieria del proyecto

3.1 Procesos de Ejecucion del Proyecto

3.1.1 Flujograma de Macroproceso Ejecucion:

Descripcion del proceso

El macroproceso de ejecucion involucra todos los procesos de la empresa en el periodo previo a la operacion; que engloba los procesos de alquiler del
local, constitucion de la empresa, busqueda y eleccién de proveedores, acondicionamiento de la planta, contrataciones con clientes, contratacion a
personal. Cabe mencionar que el lider del proyecto es el encargado de alquilar, constituir la empresa y contratar al personal que necesite para la etapa
de ejecucién. Una vez que cuenta con este personal, se realizan las siguientes actividades del proceso de ejecucion del proyecto.
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3.1.2 Proceso de Alquiler

Descripcion del proceso

Este proceso tiene como objetivo el alquiler del local idoneo para el proyecto. En ese sentido, para lograrlo, se deben definir los requerimientos como
tamano, cercania, restricciones de capital, entre otros para filtrar la busqueda. Ademas, se debe determinar cual es la ubicacion 6ptima del local de
acuerdo a los factores que se consideren en el analisis. Una vez que se tiene todo ello, se procede a buscar el local en sitio éptimo y se visita la opcion.
Si la opcion cumple es apta para el proyecto, se procede a negociar con el duefio, sino se busca otra opcion. En caso la negociacion sea satisfactoria, se
realiza el contrato, sino se busca otra opcidn. Una vez realizado el contrato, en el cual se definen aspectos como duracion, pagos, restricciones, entre
otros; se procede a firmar y guardar el documento. Con lo mencionado, el proceso de alquiler finaliza.
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3.1.3 Proceso de Constitucién de la empresa

Descripcion del proceso

Este proceso tiene como objetivo constituir la empresa en Perd, con el fin de cumplir los requisitos para ser considerada una organizacion formal. Este
proceso tiene seis grandes pasos (Plataforma Digital Unica del Estado Peruano, 2019). El primer paso es la bdsqueda y reserva del nombre de la empresa,
ademas de decidir el tipo de empresa. El segundo paso es la elaboracion del Acto Constitutivo en el cual los socios manifiestan su voluntad de constituir
una sociedad y se sefialan los acuerdos. El tercer paso es el abono de capital y de bienes. Para ello se debe aperturar una cuenta para hacer el deposito
del capital y se deben inventariar los bienes incluyendo sus cantidades, sus costos y sus aportantes. El cuarto paso es la elaboracion de la escritura
publica que es el documento notariado que da fe que el Acto Constitutivo es legal. Una vez el notario tiene el documento, debe llevar el documento a
la SUNARP para la inscripcion en Registros Publicos. Finalmente, El quinto paso es la inscripcion del nimero de RUC a través de un Centro de
Servicios al Contribuyente. También se solicita el codigo de usuario y clave de acceso SOL (Sistema de Operaciones en Linea). Al realizar todos estos
pasos como se detalla en el proceso diagramado se conseguira constituir la empresa.

I Proceso de constitucion de s empresa I
I Hogistrodor Pablico
. —
A
Caonficmacion do nombee Tipo de erapresa, DNI, formulario, poga Creacian de nombre
v Y
‘ ) D I
- 1-Tipo de ermnmpressa
Si [ Formulario
o
* el Y Nombire
eado
Busoar y Esperar Entrogar U J ol buy 8 \
- roxervar ol - caonfirmacion - Nao - documentos “"g:::(:lm:““ - r«-q’t‘x’lﬁﬁg:‘:nrn
A nombre de singularidad para reserva ALTO CONKTITUIVE
geesa “ o Naovbhirs -
"o
constteuido
. % Flegir paso para . Fntrogar
§ - Abrir ;]‘,::"'é'o" onel |, - hacer Abono da |- “é";:‘l:”'ﬁs:? - regquikitivox o -
Capltal de bienes notavia
3 S, apeifn : , _ 2 :
5 P [ |
Reallzar ] - |
2 inventario de - Dot
blenes AFio Pormato dae D)
Conatituve Croncian de nombre
Gilro de negocia
Lista de blenes de capital
Propara Entrogar - . B Ao Recaordar a notaria
dovwmnentas para L documenton - Ilm.!l:#:":.'x‘u::'l‘lluru - Inscripeion an =1 Inscribly ol ROC
eacritars pabilcn notavia . reglamros publicos

T A ‘ [
— ) | 5 T @

Formato de Acta Constituve pacritura Wic constituida
vVoucher da pago Publcin

]

D 1 I ubl
OCUmentos prave Lsoritora Fublica o Cons < 3¢ S04 ot Cons <
¥ Escritura Publics ACLO CONsuIuvo DOCUMentos para Acto Consututiva

Y h /
Nolurin




Fuente: Plataforma Digital Unica del Estado Peruano
Elaboracion: Propia

3.1.4 Proceso de Busqueda y eleccion de proveedores

Descripcion del proceso

El encargado de compras de la empresa se encargara del proceso de busqueda y seleccion de proveedores. Para ello debe realizarse correctamente el
proceso establecido de compras del proyecto. El encargado se encarga de solicitar cotizaciones a diversos proveedores especializados en cultivos para
poder comparar las ofertas, luego se negocia los proveedores, se elige al mejor postor, con el cual genera las érdenes de compras. Asimismo, en este
proceso se elige con qué empresa o profesional se va a tercerizar el transporte, el acondicionamiento de la planta y la contabilidad. Finalmente, se
decide el proveedor para la maquinaria y estructuras necesarias en la empresa, asi como los servicios.
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3.1.5 Proceso de Acondicionamiento de la planta

Descripcion del proceso

Este proceso tiene como objetivo acondicionar el local alquilado a las necesidades del proyecto, asi como la instalacién de la maquinaria, tales como
sensores, equipo de seguridad y estructuras. Si bien este proceso se va a tercerizar, es importante mencionar que durante este proceso el lider del proyecto
tendré la funcién de verificar que el trabajo por la empresa elegida marche acorde a lo especificado.
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3.1.6 Proceso de realizacién de contrato con clientes

Descripcion del proceso

Realizaremos los contratos con nuestros clientes, los cuales son lugares donde venderemos nuestro producto a los consumidores finales de forma fisica
(supermercados y tiendas organicas). Para ello, primero nos contactaremos con los clientes potenciales para explicarles el concepto de nuestro proyecto
y ofrecerle nuestro producto para su exposicion en estas tiendas o supermercados. Si es que el cliente lo acepta, se realiza un contrato segln las

especificaciones que se negocien.
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3.1.7 Proceso de Contratacion Personal

Descripcion del proceso

Este proceso tiene como objetivo la contratacion del personal administrativo y técnico para las operaciones de la empresa. EI primer paso consiste en
lanzar una convocatoria segun los perfiles del Plan de Proyecto. Luego, se pasan a recibir los CVs y establecer fechas para las entrevistas. Después, se
pasa a evaluar a los candidatos y se escogen aquellos a los que se les ofertara el empleo. Finalmente, se pasa a la contratacion del personal para el cual
se le deben pedir mayores datos a la persona por contratar, asi como su preferencia por el SNP o por el SPP.
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3.2 Procesos de Operacion del Proyecto

Descripcion del proceso

El macroproceso de operacion involucra todos los procesos de la empresa en el periodo de funcionamiento; que engloba los procesos de logistica de
entrada, los procesos de produccion, los procesos de logistica de salida, procesos de marketing y ventas, procesos de calidad y procesos de Servicio al
cliente.
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3.2.1 Proceso de Adquisicion y Almacenamiento de semillas

Descripcion del proceso

El profesional en hidroponia de la empresa se encargara del proceso de adquisicion de las semillas de la granja vertical. El proceso comienza cuando
el operario detecta que no tiene el stock suficiente de semillas para la operacion, asi que crea la solicitud de compra, y posteriormente el profesional en
hidroponia la aprueba y genera la orden de compra. Luego, el profesional realiza el pedido y coordina con el proveedor la fecha de entrega. Tras la
llegada del producto, el profesional inspecciona el buen estado de las semillas y le paga al proveedor el monto correspondiente. Finalmente, el operario
almacena las semillas adquiridas y actualiza el inventario. Cabe mencionar que la politica de inventarios de la empresa es mantener el equivalente a
una semana de inventario de semillas de cada vegetal producido. Este inventario de seguridad es para mitigar el riesgo de demoras en el
aprovisionamiento de semillas.
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3.2.2 Proceso de Cultivo de Vegetales

Para realizar el calculo de modulos es necesario conocer el proceso de produccion, el cual consta de 4 etapas: Germinacién, Cuna 1, Cuna 2
y Cultivo.

Grupo 1 (Lechugas. espinaca vy albahaca
El ciclo de cosechas para las verduras del Grupo 1 son 8 semanas en promedio, tiempo que se distribuye de la siguiente manera: 1 semana
para germinacion, 2 semanas para cuna 1, 2 semana para cuna 2 y 3 semanas para la etapa definitiva (Observar grafico 1).

Gréfico 1: Proceso de produccion
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Elaboracion propia
Apio
El ciclo de cosechas para el apio son 13 semanas en promedio, tiempo que se distribuye de la siguiente manera: 3 semanas para germinacion,
2 semanas para cuna 1, 2 semanas para cuna 2 y 6 semanas para la etapa definitiva (Observar grafico 2).

Gréfico 2: Proceso de produccion Apio
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Col
El ciclo de cosechas para la col son 11 semanas en promedio, tiempo que se distribuye de la siguiente manera: 1 semana para germinacion,
2 semanas para cuna 1, 2 semanas para cuna 2 y 6 semanas para la etapa definitiva (Observar gréfico 3).

Gréfico 3: Proceso de produccion de Col
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Descripcion del proceso

Para poder iniciar el proceso de cultivo es necesario germinar las semillas, después de ello la semilla pasa por las diferentes etapas (cuna 1, cuna 2 y
cultivo) y se realiza el adecuado mantenimiento de los médulos tras su uso. Finalmente termina con el proceso de cosecha. Cabe mencionar que de
acuerdo con el tipo de vegetal que se planta, los tiempos de espera en cada actividad seran diferentes.
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Elaboracion Propia.

3.2.3 Proceso de Cosecha de vegetales

Descripcion del proceso

Este proceso empieza por el retiro de las plantas del sistema de cultivo y se verifica si se necesita el corte de su raiz dependiendo de la orden del cliente.
Si se requiere cortarlas, estas son cortadas y consecuentemente limpiadas. Una vez terminada esa actividad, se colocan las lechugas en cajones limpios
y se envian a la zona de empaquetado.
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3.2.4 Proceso de Monitoreo de verduras

Descripcion del proceso

Implica el cuidado de los vegetales diariamente para controlar su crecimiento y que estos se encuentren saludables. Para esto, el profesional de Hidroponia
registra los datos encontrados en la base de datos de monitoreo de verduras considerando los niveles de humedad, niveles de temperatura, conductividad
del agua, niveles de Ph y muestreo de chequeo de crecimiento dependiendo el tipo de vegetal. Cabe decir que si la conductividad del agua no es la
adecuada el profesional en Hidroponia debe notificar al profesional en piscicultura para que revise la solucion nutritiva del agua. Es importante mencionar




que para este proceso se hara uso del sistema automatizado con sensores, instalado en el acondicionamiento, que regulara los indicadores a monitorear.
Bajo esta medida de control, el objetivo es que todas las verduras cultivadas crezcan a un mismo ritmo en las condiciones ideales.
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3.2.5 Proceso de Empaquetado y almacenamiento de vegetales

Descripcion del proceso

El proceso consiste en pesar el vegetal recién cosechado, colocarlo en un empaque biodegradable, sellar el empaque y almacenarlo hasta el momento
de la venta. Cabe mencionar que el encargado de este proceso es un operario.
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3.2.6 Proceso de venta de vegetales

Descripcion del proceso

El proceso de venta consiste en recibir el pedido del cliente, generar la orden de venta, preparar el pedido de lechugas segun lo solicitado, despachar las
lechugas, emitir la factura y cobrar. El encargado de este proceso es el encargado de administrador comercial.

Flujograma
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3.2.7 Proceso de Mejora continua y control de calidad

Descripcion del proceso

Este proceso se realiza con el fin de agregar valor a nuestro producto, optimizar el uso de recursos y satisfacer de la mejor manera a nuestros clientes.
Para esto es fundamental realizar monitoreo y chequeo de procesos, asi como verificar los indicadores constantemente para identificar el problema y
realizar acciones correctivas si es que el indicador sefiala que algo esta fallando. Asimismo, implica comparar el desempefio real vs el planificado,
implementar cambios para mejorar constantemente, gestionar los cambios y si que es buena decision expandirnos, tomarla. Cabe mencionar que el
encargo de calidad a la par que realiza este proceso, debe visitar la planta todos los dias para controlar que todo ande de la mejor forma posible.
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3.2.8 Proceso de adquisicion de Tilapias
Tilapias:
Ahora, se analizara la capacidad de produccion de las tilapias y determinara el numero de tilapias necesario considerando nuestra capacidad
de lechugas. Esto a consecuencia de que el crecimiento idéneo de nuestras lechugas dependeré de las tilapias (ver grafico 3).
Se estimd que para nuestros madulos con capacidad de 840 lechugas es necesario contar con 300 peces por mddulo, de 225 gr, la cantidad
de peces variara de acuerdo al peso de los mismos. (ratio medio del proceso 2:1). para el total del proceso considerando 20 médulos de cultivo

debemos adquirir 8400 alevines para empezar el funcionamiento. No obstante, estos 8400 alevines, solo se necesitara una vez a causa de
nuestro proceso de reproduccion.

En la tabla 7 se observa que la capacidad de produccion semanal despues de los 5 meses de vida de la tilapia, serian 5940 tilapias (297 x 20
maodulos) (ver grafico 2).

Gréfico 4: Papel de las tilapias en el sistema acuaponico
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Tabla 7: Peces dado el nimero de verduras y requerimientos respectivos

Elaboracion propia

1 25 10% 2.5 25 20% 420 420.0 42 84

2 73 8% 6 ] 71.5% 151 336.0 13.4 8.4

3 125 6% 1.5 1.5 2.5% 115 310.8 12.4 g4

4 175 3% 5.25 5.25 1% 162 303.0 12.1 g4

5 225 2% 4.5 4.5 1% 189 300.0 12.0 84
Peces después de 5 meses 207.0

Descripcion del proceso

El profesional en piscicultura se encargara del proceso de adquisicion de tilapias de la granja vertical de tilapias machos, Unicamente al principio del
proyecto ya que luego van a reproducirse en nuestras instalaciones, y solo se compraran tilapias hembras cada 5 meses segun el ciclo de vida de las
tilapias. Para empezar el proceso, el profesional crea la solicitud de compra de las tilapias de acuerdo con la cantidad estimada la cual debe ser aprobada
por el gerente general. Cuando el gerente aprueba esta compra, el profesional emite la orden de compra y solicita cotizaciones a diversos proveedores
(criaderos de tilapias) para poder comparar las ofertas, negociar y escoger la mas conveniente. Luego, espera a la llegada de los alevines y revisa la
calidad de estos. Si es que los alevines se encuentran bien, se recepcionan y el operario responsable de tilapia los coloca en sus respectivas peceras. Caso

contrario, se debe notificar al proveedor. Posteriormente se procede a pagar al proveedor y recepcionar la factura.
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3.2.9 Proceso de Alimentacion de Tilapias
Aspectos para tomar en consideracion se observan a continuacion (ver gréfico 5 y tabla 8):

Grafico 5: llustracion ciclo de vida de Tilapia

O

Ciclo de vida Tilapia

O.» Precria Crecimiento
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2
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meses meses

Elaboracion Propia/ Fuente: Fondo Nacional de Desarrollo Pesquero (FONDEPES,2004)
Tabla 8: alimentacion tilapias



Elaboracion Propia/ Fuente: Fondo Nacional de Desarrollo Pesquero (FONDEPES,2004)

Descripcion del proceso

Este proceso se realiza diariamente y consiste en alimentar las tilapias de acuerdo con su etapa de crecimiento (ver ciclo de vida tilapias). Por ejemplo,
si latilapia es precaria el operario debe preparar su alimentacion con 45% de proteina, 2.5 gramos por tilapia diarios y esta porcion repartirla en 8 raciones

al dia (Ver tabla alimentacion Tilapias).
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3.2.10 Proceso de monitoreo de tilapias




Descripcion del proceso

Este proceso incluye el monitoreo diario, en el cual el operario realiza la remocion de los peces muertos y el profesional en piscicultura se encarga del
control del nivel del agua, temperatura y salud de los peces. Aparte del monitoreo diario, se cuenta con un monitoreo mensual el cual implica realizar la
biometria de los peces. Cabe decir que el profesional en piscicultura debe actualizar la tabla de monitoreo de la empresa cada dia con los datos encontrados

en el chequeo.
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3.2.11 Proceso de venta de peces

Descripcion del proceso

El proceso consiste en la realizacion de la venta de las tilapias y dado que los peces no son el core de nuestro negocio, se decidio tercerizar este proceso.
Para esto proceso, se notifica la disponibilidad de tilapias al tercero y se acuerda una fecha de entrega. Después el profesional en piscicultura emite la
orden de venta mientras el operario responsable en peces prepara el pedido. Finalmente, si el tercero emite conformidad, el operario actualiza el inventario
y el profesional, emite la factura y cobra.
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3.2.12 Proceso de reproduccion de peces

Descripcion del proceso

El proceso consiste en la compra de tilapias hembras en etapa reproductiva para asi a través del apareamiento con nuestra tilapia macho, se pueda
conseguir el nimero adecuado de tilapias para el siguiente ciclo de produccién. Para esto, el profesional en piscicultura hace el pedido correspondiente
al proveedor de tilapias elegido anteriormente.

Luego para que se realice el apareamiento. Tras este suceso, se retira al macho y después de dos semanas aproximadamente los alevines nacen. Si es que
se llegd al numero de alevines necesarios para nuestra produccion de lechugas, se continda con el proceso; caso contrario, se vuelve a juntar a las hembras
con el macho. Finalmente, se colocan los alevines en los modulos correspondientes y los convertimos en machos aplicandoles la hormona 17a
methyltestosterone (hormona masculinizante) por 28 dias. Cabe mencionar que este proceso se realiza un par semanas antes de la realizacion de la venta
de tilapias, la cual se realiza cada 5 meses después del fin de ciclo de vida.
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3.2.13 Proceso de Gestion de Marketing Digital

Descripcion del proceso

Importantes meses antes de vender nuestros productos, la creacion de una fanpage asi como un Instagram para darnos a conocer por el cliente, enfatizando
en nuestras publicaciones el hecho que estamos certificados y la calidad superior de nuestro productos dado que nuestra planta esta ubicada cerca a los
hogares de los consumidores. Primero se debe crear tanto el slogan de la empresa como su logo. Después se crea la pagina web y las campafas
publicitarias que promocionaran nuestro producto. Finalmente se realizara la publicidad por medios digitales.
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3.2.14 Proceso de Servicio al cliente o Post Venta:

Descripcion del proceso

Este proceso abarca las actividades que impliquen gestion de reclamos o tratamiento de los requerimientos del cliente tras la venta. En esta etapa se
recogen, filtran y clasifican los requerimientos del cliente relacionados con el producto/servicio adquirido, asi como las necesidades del producto.
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3.2.15 Proceso de transporte de vegetales

Descripcion del proceso

El proceso de distribucidon sera tercerizado, este va desde el proceso de planeamiento de ruta hasta la entrega del producto terminado al cliente.
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3.2.16 Proceso de limpieza de la planta

Descripcion del proceso

El proceso de limpieza de la planta garantiza que el local este limpio antes de la jornada de trabajo. Este proceso tiene como finalidad evitar la
acumulacién de polvo en la planta, asi como mantener todo desinfectado, cumpliendo los estandares de salubridad e higiene. Cabe mencionar que la
gestion de nuestros residuos generados por la produccion seré tercerizada. Por ese motivo solo es necesario el contenedor correspondiente para colocarlos.
El encargado de procesarlo es una empresa que no nos cobrara por ello, ya que para ellos los residuos son un insumo.
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4. Factores relevantes que determinan la adquisicién de equipo y maquinaria

Los factores mas importantes que determinan la adquisicion son aquellos que se necesitan para un correcto funcionamiento de nuestra
empresa. En ese sentido, a continuacion, se mencionan los elementos necesarios para la produccion, administracion, mantenimiento de la
empresa (ver tabla 9).




Avuda a establecer una temperatura

Aire acondicionad 4 adecuada en el local S/1.400,00 22 x 88 em 18000 BTU 1700Watts 20 Si Si No No
Posibilita ¢l crecimiento de
Foco Led multicolor 875 vegetales, pues reemplaza al sol. $/60,00 Il x6em 800 lumenes No Nexxt 8Watts | Inchudo Si No No Si
Usada para pesar vegetales de peso
Balanza digital 3 menor a | kg a empaquetar S/100,00 |210 x 150 x 40 mm| 1 kilogramo No  |ATP Instrumentation| 7 Watts | Incluido Si Si No No
Semillas de lechuga 2940 Onigmar lechugas para la venta $/5.90 4 gramos 4000 semitlas Si Hortus No Incluido No No Si Si
Semullas de espinaca 840 Onginar espinaca para la venta §/7.50 4 gramos 500 semillas Si Hortus No Incluido No No St St
Semillas de albahaca 1680 Originar albahaca para la venta §/5.90 4 gramos 250 sermiilas St Hortus No Incluido No No St Si
Semillas de apio 3780 Ongmar apio para la venta $/9.90 4 gramos 10000 semillas Si Hortus No Inchude No No St Si
Alimento de peces 7 Al 4 las nlapias §/295,00 2 kilos - No Spectrum Cichild No Inclusd No No St St
Generar sustratos para ¢l crecimiento de
Peces 6000 las plantas $/13.00 20 cm - Si Chimbote No Incluido No No No Si
Usada para pesar vegetales de peso
Balanza digital 3 entre | kg a 3 kg a empaquetar S$/600,00 245 x 195 x 70 mm| 3 kilogramos No  JATP Instrumentation| 7 Watts | Incluido Si Si No No
Manguera 1 Distribuir ¢l agua en el sistema NFT S/180,00 3/4" x 100m 100 metros No Sodimac No S$720,00 Si No No No
Filtro para pecera 24 Filtrar el agua de las peceras §/1.200,00 40x 45 cm 1500 litros No Fluval 44 watts | 872500 Si No No No
Sirve para colocar las lechugas

Canastilla hidroponica| 16800 cn los tubos S$/0.50 [ 5.5x5x0.08cm | planta No Hidroponcito urcos No §/10.00 No No No No
Modulo 20 Estrucutura para colocar plantas 5/10.000,00 21x12m 840 plantas No Hidroponeito urcos No Incluido Si No Si No
Acuario 20 Acoger peces Si600000| T1x08x1m 300 peces Si Acuarnios Liverpool No Incluido Si No No No
Espuma fenolica 16800 Cuna para germinar semillas S/0,50 43xS5cm | planta No Hydro enviroment No Incluido No Si No No
Bomba de agua Crear oxigeno en las peceras 4 Waus | $/10,00 Si No No No

S/169,00

[ 510000 |

I85x1Ix75cm

VANGEL STORE

Sensor de pH Mide el pH del cultivo 188 x 38mm. J Si Si
Sensor de
conductividad 20 Mide la conductividad del cultivo S/100,00 189 x 38mm. - VANGEL STORE | 54 Watts | §/13.00 Si Si No No
Sensor de temperatura 20 Mide la temperatura del cultiva S/100,00 190 x 38mm_ - Pixus 5.4 Watts | Incluido Si Si No No
20 Mide la humedad del cultivo - Si Si No No

Sensor de humedad

Video camaras

Vigilar la planta de produccion
en tiempo real

$/70,00

S/160,00

126x70x29mm

n

55 x 55 x 40 mm

10 metros No

VMC Soluciones

5.4 Watis

3 Wats

Extintores

Apagar fucgos en caso de incendios

/70,00

17x 48 cm

4GB de RAM,

6 kilos

No

$/20,00

1288 x9.49
Computadora 6 Gestion de informacion S450,00 x 078 inch 256 GB No Lenovo 200 Watts | $30,00 Si St No Na
Sistema de intemnet 1 Conectar los equipos a nternet $/200.00 - GB 1limitados St Claro 50 Watts | Includo St No Si Si
Mugeble de oficina 6 Lugar de trabajo para p | no operario| $/270,00 120X 75 em 1 persona No Promarnt No Incluido St St No No
1 2 5 t z

Calentar alimentos de p

31 x50 x42 em

6xx36cm

Escoba y recogedor 3 Limpiar ¢l polvo del piso S/16,00 190 x 30 x 160 mm - No Virutex No Inclhudo Si St No No
Aspiradora 2 Limpiar la planta y oficinas $/100,00 | 33x20x23cm 5 metros No Sodimac 1400 Watts | Incluido No St No No
Tachos de basura 6 Acoger la basura generada S/28,00 Ix04x06m 3 litros No Krea No Incluido No No No No




a.

5. Distribucién de la planta:

Obijetivos y principios béasicos de la distribucion de la planta

El presente proyecto requiere una planta para los procesos de produccion y
una oficina para los procesos administrativos. Se decidio separar estos dos
ambientes para optimizar el espacio de la produccién, considerando que es
baja la disponibilidad de terrenos de un &rea mayor a 1000 metros cuadrados
en la ciudad de Surquillo. Asimismo, a la hora de considerar la ubicacion de
las areas, se optdé por minimizar la distancia de recorrido y el tiempo de
inactividad del personal, aunque el mismo disefiarlas tratando de optimizar el
espacio.

Tipos de proceso y sus caracteristicas

Dado que nuestro negocio gira en torno a la venta de lechugas es necesario
que la agrupacion de areas esté alineada con el proceso de produccion. Es
decir, que el area de germinacion se encuentre cerca al area de cuna 1, el area
de cuna 1 se encuentre cerca al area de cuna 2 y el area de cuna 2 se encuentre
cerca al area de cultivo.

Métodos de distribucion.

Las diferentes areas identificadas de la planta son las siguientes:

Germinacion: Area destinada para los modulos de germinacion.

Cuna 1: Area destinada para los médulos de cuna 1.

Cuna 2: Area destinada para los médulos de cuna 2.

Cultivo: Area destinada para los modulos de cultivo.

Laboratorio y Almacén: Area destinada para almacenar la comida de

los peces, las semillas, entre los otros insumos; asi como las mezclas

respectivas para controlar la calidad de la solucion nutritiva de las
lechugas, la distribucion de proteina segun la etapa del ciclo de vida de
los peces, entre otros.

e Recepcion: Area destinada para recibir al encargado general,
administrador comercial y gerente general cuando deciden visitar las
plantas. Asimismo, al contar con un microondas, es un lugar donde los
operarios de produccion, profesional de hidroponia y profesional de
piscicultura pueden almorzar.

e Recepcion de insumos: Area destinada para recibir la mercaderia.

e Area de empaquetado: Area destinada para realizar el picking y
packing de las lechugas.

e Bafios: Servicios higiénicos.
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Las diferentes areas identificadas de la oficina son las siguientes:

o Marketing y calidad: Oficina destinada para el administrador comercial
y el encargado de calidad.

e Oficina gerente general: Oficina destinada al gerente general de la
empresa.

e Bafos: Servicios higiénicos.

A continuacion, se emplearan 2 métodos para obtener la mejor distribucion de la
planta y de la oficina:

Diagrama de recorrido

1. Tabla 10: Diagrama de recorrido de la planta
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2. Tabla 11: Diagrama de recorrido de la oficina

Elaboracion Propia.
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Diagrama SLP (Planeacion sistematica de la distribucion de instalaciones)

Figura 1: Simbologia internacional del método SLP

Letra Orden de proximidad Valor en lineas

A Absolutamente necesaria
E Especialmente importante
| Importante
O Ordinaria o normal
U Unimportant {sin importancia)
X
XX

Indeseable e e A e S Sttt
Muy indeseable S e s

Fuente: Baca (2010)
1. Diagrama SLP de la planta principal

Figura 2: Matriz del método SLP para la planta

0O
U
O E
E U
1 U I
U U U
U U U 0
8] U 0
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I 0
) 0]
0
0O
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Figura 3: Diagrama de hilos para la planta

o

Elaboracion propia
1. Diagrama SLP de la oficina

Figura 4: Matriz del método SLP para la oficina

Elaboracion propia

Figura 5: Diagrama de hilos para la oficina
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Calculo de &reas de la planta

Areas identificadas de la planta y sus tamafios respectivos (ver figura 2):

a.

b.

Germinacion: El tamafio del area esta en funcion al tamafio de los modulos de
germinacion mas area de circulacion.

Cuna 1: El tamafio del area esta en funcion al tamafio y nimero de los mddulos
requeridos de cuna 1 mas &rea de circulacion.

Cuna 2: El tamafio del &rea esta en funcion al tamafio y numero de los médulos
requeridos de cuna 2 mas area de circulacion.

Cultivo: El tamafio del area esta en funcion al tamafio y namero de los médulos
requeridos de cultivo mas area de circulacion.

Laboratorio y Almacén: El tamafio del area estd en funcion a la cantidad de
productos necesarios de almacenar, asi como un area para la realizacién de
mezclas.

Recepcion: El tamafio del area estd en funcién al aforo requerido por los
visitantes, asi como el de nuestros trabajadores de planta dado que el ambiente se
puede usar como comedor. Asimismo, se debe considerar los muebles que se
encontraran en el area.

Recepcion de insumos: El tamafio del area esta en funcion al espacio requerido
para recibir los insumos de nuestro proceso productivo.

Area de empaquetado y residuos: El tamafio del area esta en funcion al espacio
requerido para almacenar las lechugas cosechadas, realizar el picking y packing de
las plantas, asi como atender al distribuidor. Asimismo se considera un pequefio
espacio para guardar los residuos solidos.

Bafos: El tamafio del area esta en funcion a lo establecido en las disposiciones
legales y se contara con un servicio higiénico para damas y para hombres.

Las diferentes areas identificadas de la oficina son las siguientes:

a.

Oficina compartida marketing, profesional de piscicultura, profesional de
hidroponia y calidad: El tamafio de la oficina estd en funcion del nimero de
trabajadores (4) conformado por el encargado de marketing y el encargado de
calidad, asi como los profesionales cuando no se encuentran en la planta. Ademas,
se considera los equipos que se utilizaran.

Oficina compartida gerente general y administrador comercial: El tamafio del
area de la oficina esta sujeta a las especificaciones de los muebles y equipos que
se utilizara, asi como el nimero de trabajadores (2).

Banos: El tamafio del area esta en funcion a lo establecido en las disposiciones
legales.

Para observar el tamafio de las areas (ver figura 3) donde se observa el resultado
obtenido optimizando la distribucion de las diferentes areas de la oficina con sus
diferentes tamafios (ver gréafico 6).
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Grafico 6: Disefio de las areas de la planta
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Grafico 7: Disefio de las areas de la oficina
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Tabla 12: Areas requeridas con su espacio requerido.

Elaboracion propia

Figura 5: Visualizacion de la planta en 3D realizada en revit

Elaboracion Propia

Ancho Alto M2
Germinacion 3 38 11.4
Cunal 06y14 24y27.2 52.48
Cuna 2 95y3.8 24y38 242 44
Cultivo 29 27.2 788.8
Laboratorio y almacen de
Sohnsa 33 3.8 12.54
Recepcion 3 4 12
Recepcion de insumos 5 4 20
Area de empaguetado 6 4 24
BaﬂOS 4 4 16
Totalm2 1180
Mkt y calidad 6 3.5 21
Oficina general 2.5 5 12.5
Barfio 2 2 4
Circulacién 1 4 4
Total m2 42
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7. Organizacion del recurso humano

a. Organigramas funcionales del proyecto

Figura 6: Organigrama general de la empresa de la etapa de ejecucion

Figura 7: Organigrama general de la empresa de la etapa de operacion

EEE

b. Organizacion del recurso humano

1 Busqueda de locales Lider del Universitaria | Conocer el Tiempo
Alquiler que cumplan con las | proyecto proyecto: complet
del local caracteristicas que limitaciones 0
requerimos, evaluar el econdmicas;
alquiler del local de aspectos legales.
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acuerdo con los
factores determinados
y elegir el dptimo.
Constituci 1 | En este proceso se Lider del Universitaria | Conocer el Tiempo
on de la constituird la empresa | proyecto proyecto y complet
empresa y se verificara los conocimientoen | o
cumplimientos de la aspectos legales.
normativa.
Blsqueda 2 | Definir el proceso de [ Encargado | Universitaria | Conocimientos | Tiempo
y eleccidn compras. de compras en gestion de complet
de Adquisicion de la y lider del cadena de 0
proveedor infraestructura para las | proyecto suministros.
es granjas verticales y su
equipamiento.
Acondicio | Terceriza | Verificar que el Lider del Universitaria | Conocer el Terceri
namiento | do acondicionamiento del | proyecto proyecto para zado
de la local vaya acorde a lo saber la
planta solicitado para el distribucion de
proyecto, pues sera la planta
tercerizado.
Realizacio 1 | Establecer los Administrad | Universitaria | Conocimientos | Tiempo
n de términos y or comercial legales complet
contratos condiciones que contractuales 0
con los estaran en la relacion
clientes con los canales
comerciales que seran
nuestros clientes.
Contratac 2 | Entrevistas a Lider de Universitaria Experienciaen | Tiempo
ion postulantes y proyecto, entrevistas complet
personal candidatos. Encargado laborales y 0
Seleccion. de RRHH gestion de
Contratacion. talento
Capacitacion.
Adaquisici 2 | Implica realizar el -Profesional | Universitaria | -Conocimientos | Tiempo
on de pedido con el en y experienciaen | complet
Tilapias proveedor elegido Piscicultura- cadena de 0
anteriormente de Gerente suministros.
tilapias general -Conocimientos
econdmicos,
financieros y
administrativos.
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Adquisici Recepcionar semillas | Profesional | Universitaria | Conocimientosy [ Tiempo
ony de los proveedores y | en experiencia en complet
almacena almacenamiento hidroponia cadena de 0
miento de suministros.
semillas
Alimentac Alimentacién idénea | Operarios Técnica Capacitacion Tiempo
ion de de los peces con los dadaen la complet
Tilapias niveles de nutricion y empresa. 0

proporciones

adecuados.
Reproduc Reproducir las tilapias | Profesional | Técnica Conocimiento Tiempo
cion de considerandos las de en Piscicultura. | complet
Tilapias condiciones piscicultura 0

adecuadas.
Monitore Remocidn de peces -Profesional | -Universitaria | Capacitacion Tiempo
0de muertos,control del de -Tecnica dadaen la complet
Tilapias nivel de piscicultura empresa. 0

agua,temperatura del | -Operarios

tanque, monitorear

salud de los peces,

entre otros.
Cultivo de Sembrado de Operarios Técnica Capacitacion Tiempo
Vegetales vegetales dadaen la complet

Se procede a cosechar empresa. 0

los vegetales segun su

maduracion

(aproximadamente 1

vez a la semana).
Monitore Todos los dias Profesional | Universitaria | Conocimiento Tiempo
0de verificar el Phy de sobre complet
vegetales conductividad Hidroponia hidroponia. 0

eléctrica de la

solucién nutritiva de

las plantas.

Modificacion de la

temperatura y luz

Regado de las

plantas.
Mejora Se procede a tomar Encargado | Universitaria | Conocimiento Tiempo
continua muestras de cada de calidad sobre las parcial
y control cultivo para ver la propiedades de
de calidad de los la lechuga
calidad vegetales.
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Implica el seguimiento

y medicion del

proceso, asi como de

los indicadores

propuestos.
Empaque 1 | Verificar el estado de | Operarios Técnica Capacitacion Tiempo
tadoy los empaques dadaen la complet
almacena Colocar los vegetales empresa. 0
miento en los empaques

Sellar los empaques

Se procede a

almacenar

temporalmente los

productos terminados

para que estén listos

para ser distribuidos
Ventas de 2 | -Revisar ordenes de Administrad | Universitaria | Conocimiento Tiempo
vegetales venta, atenderlas, or comercial en complet

pactar tiempos de administracién, | o

entrega, facturas y ventas,

cobrar. economia,

-Sacar los vegetales contabilidad.

empaquetados del

almacén de PT

Colocarlos en cajas

para el traslado

Entregar los productos

a los distribuidores
Venta de | Terceriza | Este proceso sera -Operario Universitariay | Se requiere Terceri
peces do tercerizado. Sin -Profesional | técnica conocimiento en | zacién

embargo, un operario | en logistica. Se le

prepara los peces y el | piscicultura da capacitacion

profesional de -Tercero al operario sobre

piscicultura serd un coémo preparar

coordinador entre el los peces.

tercero y la empresa.
Transport | Terceriza | Este proceso se -Administra | Universitaria | conocimientos Terceri
ede do terceriza, y consiste en | dor en arquitectura | zacion
vegetales llevar los vegetales comercial de distribucion y

hasta el canal -Tercero cadena de

comercial. El suministro

administrador

comercial es el
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coordinador de este
proceso.
Proceso Atender las Administrad | Universitaria | Conocimiento Tiempo
Servicio sugerencias,dudas, or comercial de servicio al complet
al cliente quejas de los clientes cliente 0
(Postvent tras la venta.
a)
Gestion Implica hacer -Encargado | Universitaria | Conocimientos | Tiempo
de publicaciones en de Mkt en Marketing complet
Marketin nuestras redes sociales Digital, 0
g Digital gestionar pagina web experiencia
de la empresa, asi como
como la realizacion de community
campafias y manager
promociones.
Limpieza Implica la limpieza -Operario Técnica Tiempo
diaria del local y (seré complet
recoger la basura. rotativo) 0

*Los procesos con tono de verde mas oscuro corresponden a los procesos de operacion.

Con respecto a los operarios se les va a calificar para realizar todas las actividades, pero
también se van a designar responsables de procesos (1 operario responsable de las tilapias, 1
operario responsable de las lechugas y 1 responsable del empaquetado). Cabe mencionar que,
dado que nuestra empresa requiere un funcionamiento incluido los fines de semanas, se va a
necesitar un operario a tiempo parcial que se encargue de los procesos durante esos dias.

1.

Marco legal de la empresa

e Constitucion de empresa

Para una correcta constitucion de la empresa, se requerira de un experto que
acomparie en el inicio del proyecto asesorando acerca de las actualizaciones legales,
normas Yy consideraciones especiales para poder poner en marcha el proyecto con
todos los requerimientos necesarios. Se debe tener en cuenta los pasos establecidos
para la constitucion de una empresa, elaborado por el Gobierno peruano.

Registro de marca

La entidad encargada del registro de marcas en Peru es Indecopi. Esta se rige a través
del Decreto Legislativo N° 1075 sobre propiedad industrial. Para el registro de una
nueva marca se debe llenar una Solicitud de Registro de Marca de Producto ademas
de realizar un pago del 13.90% del PBI. Para este tramite no se recurrird a un
especialista a menos que la solicitud de registro sea rechazada por Indecopi.

Leyes laborales
Las leyes laborales en el Pert se rigen a través de la Ley General del Trabajo
propuesta por los proyectos de ley Nos. 67/2006-CR, 128/2006-CR, 271/2006-CR,
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378/2006-CR, 610/2006-PE, 815/2006-CR, 831/2006-CR y 837/2006-CR. Esta ley
propone distintos tipos de contrato entre empleadores y trabajadores. Para el presente
proyecto se usaran contratos de trabajo de duracion determinada para los trabajadores
de los procesos de constitucion de empresa y acondicionamiento del local. Para los
trabajadores durante la fase operativa del proyecto se usaran contratos de trabajo de
duracion indeterminada. Es obligacion del empleador registrar a sus trabajadores en
el sistema de la Sunat. Ademas del pago del salario, se debe realizar un pago al
sistema de pensiones de eleccion del trabajador, el pago a Essalud, célculo y pago de
horas extra, retencion de Impuesto a la Renta de quinta categoria 'y la CTS.

Permisos municipales

En Peru, los locales comerciales requieren de una licencia de funcionamiento para su
operacion. Esta licencia es solicitada y otorgada por las municipalidades. La mejor
manera para evitar problemas de zonificacion es realizar una busqueda de negocios
parecidos en la zona donde se piensa instalar el local. Esta busqueda puede ser
realizada en el Sistema de Informacion Geografica del INEI.

El local se ubicara en el distrito de Surquillo y para solicitar la licencia a esta
municipalidad se requiere de completar un formulario, una vigencia de poder, una
Declaracion Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad, pago por derecho
de tramite y una ficha RUC. La municipalidad pasard a hacer la revision de los
documentos ademas de realizar una inspeccion técnica, y decidira si otorga la licencia
a los quince dias habiles como méaximo.

Contrato con proveedores

Se debe tener en cuenta todas las clausulas a los que la empresa se ha sometido al
momento de realizar sus diversos contratos con los proveedores. Esto es importante
para garantizar una relacion buena con los proveedores que son importantes en
nuestra cadena de suministro.

Contrato con clientes

Al igual que con los proveedores, la empresa debe tener en cuenta todas las clausulas
al momento de realizar los contratos con los clientes para mantener una buena
relacion con ellos y una buena reputacion.

Marco legal para venta de productos

Segun la Ley del Impuesto General a las Ventas e Impuesto Selectivo al Consumo, los
productos que se venderan en el proyecto son gravados por un IGV del 18%. Estos
productos no tienen ISC. Es necesario emitir comprobantes electrénicos a la Sunat por
cada venta. Para esto se optara por el uso del Sistema de Operaciones de la Sunat
(SOL). Asimismo, dado que nuestra empresa se encuentra en el rubro de venta de
alimentos, se deben registrar nuestros productos de acuerdo a como lo establece la
Direccion General de Salud Ambiental (DIGESA), la cual es la encargada de los
definir los reglamentos para la higiene alimentaria.

Defensa Civil

La empresa debe estar en regla con todos lo requisitos de las entidades como Defensa
Civil para poder operar sin ningn problema y dentro de la ley. Una de las normas que
esta referida al uso de los extintores es la NTP 350.043-2, la cual especifica el numero
de extintores que debe tener un negocio.
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e Ordenanzas
Una ordenanza que debe considerar el proyecto es la N°1629, pues esta aprueba el
marco de promocién de la agricultura urbana como estrategia de gestion ambiental,
seguridad alimentaria, inclusion social y desarrollo econémico local de la provincia de
Lima (2012, El Peruano).

9. Cronograma de actividades
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* Con respecto a la produccion se consideré como ejemplo la de lechuga y su primer
ciclo de produccion semanal.

10. Riesgos operativos

Riesgo Explicacion Probabilidad Mitigacion
de ocurrencia
Incendio Los vegetales son productos Medio Aspersores y extintores
inflamables que se pueden
prender en fuego al contacto Alarmas contra
con chispas provocadas por incendios

un corto circuito.

Intoxicacion Los peces que se utilizan se Bajo Los operarios haran
de los pueden enfermar y morir, controles de la calidad
vegetales contaminando el agua que las del agua (nivel de Ph) y
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plantas utilizan para crecer y
por ende a las plantas.

controles de la salud de
los peces

Colapso de
estructuras

Debido a que son estructuras
verticales, si no estan bien
colocadas podrian colapsar

ante un sismo de gran
magnitud

Medio

Contratar a un equipo
especializado encargado
de dar mantenimiento a

las estructuras una vez

al mes

Inundacion

La planta se puede llenar de
agua si una pecera se llegara a
quebrar

Alto

Los operadores
revisaran las peceras
unavez al mesy
notificaran en caso haya
indicios de averias

Accidentes
del personal

Debido a que las estructuras
en la planta de produccion
estan muy cercas unas de

otras es posible que un
operario se tropiece o resbale
y se lastime

Alto

Colocar suelos
antideslizantes y poner
un buen sistema de
sefializacion

Entrega tardia
de insumos

Debido a la gran cantidad de
accidentes en las carreteras y
el aumento del tréafico, hay
riesgo de que los pedidos a los
proveedores no lleguen en la
fecha indicada

Alto

Siempre mantener una

semana de inventario

de seguridad por cada
verdura.
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Plan de Recursos Humanos

1. Cuadro de roles
Rol Can- | Responsabilidad Conocimiento | Requisitos Habilidades Tipo de Salario
tidad blandas contrata-
cion

Lider del 1 Gestionar la Gestion de Egresado de Liderazgo, Tiempo | S/ 4800
proyecto ejecucion de las proyectos. carrera de organizado, completo

distintas tareas del | Estandaresy | ingenieria buen

proyecto. Liderar practicas del | industrial, comunicador.

al equipo del PMBOK. agrénoma o

proyecto. Procesos de administracion.

Administrar los agricultura. Certificacion

permisos y PMP.

requerimientos Experiencia

legales para el liderando

inicio de proyectos de

operaciones. agricultura.

Administrar las

finanzas del

proyecto.
Encargado |1 Buscar y negociar | Homologaci6é | Egresado de Negociador, Tiempo | S/ 3100
de con proveedores. n de carrera de analitico. completo
compras Manejar los costos | proveedores. | ingenieria.

y el presupuesto. Técnicas de

negociacion.

Encargado Reclutamiento, Procesos de Egresado de Comunicacion. | Tiempo | s/ 3100
de recursos contratacion y reclutamiento | carrera de completo
humanos capacitacion. y psicologia o

Controlar el tiempo | contratacion. | administracion

del personal. Pruebas

psicoldgicas.

Gerente 1 Tiene a cargo la Conocimiento | Egresado de Liderazgo, Tiempo | S/ 4900
General direccion y basico de administracion | orientado a completo

administracion de | todas las de empresas 0 | objetivos,

la empresa. areas del ingenieria. comunicacion.

Supervisa todas las | negocio. Experiencia en

areas. Mantiene
comunicacion con
el Directorio sobre
los resultados.
Representante
legal.

puestos
gerenciales.

97




Profesional Supervisar y Cultivos Egresado Analitico, Tiempo | S/ 1800
de capacitar operarios | hidroponicos. | carrerade Ing. | lider, completo
Hidroponia de produccion. Agrénoma capacidad de

Asegurar el trabajar en

suministro para las equipo.

plantas.
Profesional Supervisar y Técnicas de Egresado de Analitico, Tiempo | S/ 1800
Piscicola capacitar a los acuicultura carrera de lider, completo

operarios de peces. | (crianza de biologia o capacidad de

Asegurar el especies ingenieria trabajar en

suministro acuaticas agrénoma. equipo.

necesario para los | vegetales y Experiencia

peces. animales). con

acuicultura.

Encargado Planificar y Elaboracion Egresado de Analitico. Tiempo | S/ 1000
de ejecutar campafias | de campafias | carrera de Creatividad. parcial
marketing de marketing publicitarias. | marketing. Comunicador

mediante redes Posicionamie

sociales. nto de marca.

Responder Software de

mensajes en redes | disefio.

sociales.
Administra- Busqueda de Experiencia Egresado en Habilidades de | Tiempo | S/ 2000
dor canales en gestion de | Administracion | comunicacion | completo
comercial comerciales cadena de 0 carreras y negociacion.

(tiendas de retail, suministros. | afines.

tiendas minoristas). Deseable que

Encargado de la tenga contacto

venta a los canales. con tiendas de

Cobrar a los retail.

distribuidores por

los productos

vendidos.

Encargado de

postventa.
Operario Alimentacion y Experiencia Secundaria Responsable, | Tiempo [ S/930
Responsab cuidado de las en trabajos completa. empatico, completo
le peces tilapias. Limpieza | técnicos trabajo en

del estanque. relacionados a equipo y

Monitoreo agriculturao puntual.

continuo del estado | ganaderia.

del estanque.
Operario Encargado de Basicos, se Secundaria Responsable, | Tiempo | S/930
de transportar las les dara completa. empaético, completo
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produccion
(plantas)

plantas de etapa de
germinacion, hacia
cunas y cultivo.
Ademas debera
cosechar las
plantas una vez
estén listas.
Monitorear el
crecimiento de la
planta, estar al
tanto de las
necesidades que
tenga como
temperatura y pH.

capacitacion
en laempresa.

trabajo en

equipo y
puntual.

Operario
de
empaqueta
do

Encargado de
colocar
cuidadosamente las
lechugas en los
empaques.

Conocimiento
s basicos.

Secundaria
completa.

Trabajo en
equipo,
responsable,
puntual

Tiempo
completo

S/930

Analista de
calidad

Manejar y asegurar
la calidad de los
suministros, del
producto en
proceso y del
producto
terminado.
Responsable de
realizar
seguimiento y
medicién de los
procesos de
produccién.

Cultivos
hidroponicos
y -
acuaponicos.

Estudiante o
recién egresado
de carrera de
agronomia o
afines

Trabajo en
equipo.

Medio
tiempo

S/2000

Contador

Revisar libros
contables de la
empresa y registrar
movimientos
financieros.

Leyesy
normas de
contabilidad.

Colegiado en
Contabilidad

Trabajo en
equipo,
analitico,

transparente.

Terceriza
do

S/1500
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2. Matriz de Responsabilidades

P: responsabilidad principal

S: responsabilidad secundaria

Actividad Miembro del Equipo
Operari | Operario | Administrado | Analist | Operario de | Profesional | Encargad | Profesional | Gerente | Lider Encargad | Encargad
0de de r comercial ade empaquetad | de ode piscicola general | del ode 0de
peces plantas Calidad | o Hidroponia | marketing proyecto | compras recursos
humanos

Alimentacion de P S

los peces

Cultivo de P S

vegetales

Cosecha de P S

vegetales

Empaquetado de S S P

vegetales

Monitorear P S

plantas

Revisar solucién S S P

nutritiva

Monitoreo de P S

tilapias

Reproduccion de P S




tilapias

Planificar y
supervisar
distribuidor

Venta de
vegetales a
tiendas de retail
y tiendas
minoristas

Planificar y
ejecutar
camparias de
marketing

Monitorear la
calidad de los
insumos,
productos en
proceso,
productos
terminados

Reclutar y
contratar
personal

Buscar, negociar
y contratar a
proveedores




Adquisicion y
almacenamiento
de semillas

Supervisar
acondiciona-
miento de planta

Constitucion de
empresa




3. Organigrama de puestos, plazas y unidades

Durante la fase de implementacion del proyecto, se usara el siguiente organigrama.

ADMINISTRACION E R
Lider def proyecto 0 I
|
RECURSOS HUMANOS £ ® COMPRAS E it
Encargado de RRHH 0 1 Encargado de compras G 1

Para la fase operativa, se usara el siguiente organigrama.

ADMINISTRACION € R

Gerente 0 |

Contabilidad (tercerizado) 0 |

Administradar comercial O 1
MKTYVENTAS  [E R CALIDAD I\E R
Encargado de marketing 0 I Analista de calidad 0 |

OPERACION E ®

Operario empagquetado 0 1

Operario peces | 0 2

Operario de plantas 0 2

Profesional Piscicola 0 |

l‘mfc;snum.l dcv Hidroponia 0 |

R dend

1. Supervisar bos procesos y dreas
involucradas

2. Regstrar movimeentos fimanceeros del
proyecto

3. Gesnomar la ejecucson de las tareas

4. Mantener comumeacion con ef Derectono |

5. Gesnsonar Jos canales comercinles

[ Marketing ¥ vents [ Calidad | Recursos b
.G las camp de marketing [l. Asegurar cabdad de los sunmmstros 1. Reclutar al persoml
|2. Mangjar las redes sociales 2. Asegurar cabdad de los procesos 2 Cantratar al personal
3. Realizar investigacionss de mercado 3. Asegurar cabidad del prodacto final 3. Capacitar al persoual
Operacsy Comgen:

1. Realizar ¢l proceso do produccion de la = -

anje vaxticl | Buscar posibles proseedores

;2 Maomnitorear ef crecimsento de las plantas 2. Negociar con los proveedores

3, Monitonar la alimentacsdm ¥ cusdado de 3. Gestion &l presupuesto de <c %

Tebagine v

4, Empagquetar ¢f producto sl

4.  Plan de adquisicién del personal

Dentro del proyecto la adquisicion del personal es muy selectiva ya que los interesados para
pertenecer a este proyecto deben de cumplir estrictamente con los requerimientos de
contratacién. En la siguiente tabla se detalla mas sobre este punto.
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5.

Proceso de Estrategia Resultados

adquisicién

Gestion de - Realizar una previa evaluacion de los | -Una vez aprobadas las
trabajadores conocimientos y experiencia de acuerdo | evaluaciones anteriores se

al puesto requerido.

-Solicitar el curriculum vitae asi como
referencias de otras empresas en las
cuales haya trabajado.

- De acuerdo a la relevancia del puesto se
puede requerir un examen practico o
tedrico (técnico) con el fin de validar los
conocimientos necesarios para el puesto.

- El encargado de RRHH determinard si
el postulante cumple con las habilidades
blandas para el puesto.

evaluara para colocar su
perfil y rol dentro del
proyecto.

Verificacion de
la adquisicion

-Tener la certeza que el personal que se
desea adquirir cumple con los requisitos
especificados de acuerdo al puesto.
(Realizando una evaluacién previa y
validando la informacion brindada en su
curriculum vitae).

-Seleccionar personal capaz
y adecuado para el puesto.
-Seguridad para seleccionar
al personal deseado.
-Evaluar su trabajo.

Validacion de la
adquisicion

El personal adquirido debe demostrar sus
conocimientos asi como sus habilidades
para llevar a cabo las responsabilidades
del puesto con éxito.

-Proyectos en tiempo y
forma.

-Excelencia de trabajo.
-Demostrar
profesionalismo

Evaluacion de la
adquisicion

- El personal adquirido periédicamente es
evaluado por el encargado de recursos
humanos para poder determinar si dicho
personal cumple con las necesidades de la
empresa y del puesto que desarrolla.

- Se utilizard el plan de evaluaciéon de
desempefio por participante y por equipo

-Tener laborando personal
confiable

-Personal actualizado

- Rendimiento del personal
actualizado para analisis
cualitativos y cuantitativos.

Contratacion de personal

Cargo Mes de Desvinculacién Tipo de contrato
ingreso
Lider del proyecto Mes 1 Término pactado Plazo determinado
para el mes 4
Encargado de compras Mes 2 Término pactado Plazo determinado
para el mes 2

104



Encargado de recursos Mes 4 Término pactado Plazo determinado
humanos para el mes 4

Gerente General Mes 5 Por mutuo acuerdo | Indefinido
de las partes

Profesional de Hidroponia | Mes5 Por mutuo acuerdo | Indefinido
de las partes

Profesional Piscicola Mes 4 Por mutuo acuerdo | Indefinido
de las partes

Encargado de marketing Mes 5 Por mutuo acuerdo | Indefinidoy a
de las partes tiempo parcial
Administrador comercial Mes 4 Por mutuo acuerdo | Indefinido

de las partes

Operario Responsable Mes 5 Por mutuo acuerdo | Indefinido
peces de las partes
Operario de produccion Mes 5 Por mutuo acuerdo | Indefinido
(plantas) de las partes
Analista de calidad Mes 5 Por mutuo acuerdo | Indefinido

de las partes

6. Cronograma de recursos humanos

6.1. Cronograma para la implementacion de la granja

Actividades Mo
1 2 3 4
1 Buscar alquiler del local X
2 Constitucion de 1a empresa X
3 Busqueda y eleccion de proveedores X
4 Aceondicionamiento de local X X
5 Contratacion con clieates X
6 Contratacion de personal y tercenizacion X
7 Adquisicion de Tilapias X
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Equipo HH 1 2 3 4 5 6 7

Lider del proyecto 160 | 160 | 90 33 195 80 60 20

Encargado de recursos humanos 160 160

Encargado de compras 160 160

Administrador comercial 160 160

Profesional de Piscicultura 160 160

|.\'timero de meses de etapa | | 1 | 1 I 1 | 2 I 1 | 1 I 1 |

6.2. Cronograma para la operacién de la granja.
A partir del mes 7, se repiten las mismas actividades del mes 6.
Meses
Actividades
4 5 6

1 Adquisicién y almacenamiento de semillas X X X

2 Germinacion de lechugas X X X

3 Cuna | X X X

E Cuna 2 X X X

5 Cultivo X X

6 Empaquetado y almacenamiento X

7 Venta de lechugas X

8 Alimentacion de tilapias X X X

9 Monitoreo de Tilapias X X X

10 Monitoreo de lechugas X X X

11 Mejora continua y control de calidad X X X

12 Gestion de Marketing Digital X X X

13 Servicio al cliente X X X
Equipo HH | 1 2 3 4 5 6 8 9 |10 | 1n | 12|13
Gerente General 160 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100
Administrador comercial 160 80
Profesional de Hidroponia 160| 80 80 80 80 80 80
Profesional de Piscicultura 160 80 80 80
Operarios de peces 160 80 80
Operarios de produccion (plantas) 160 80 80 80 80
Encargado de Marketing 40 50
Operario de empaquetado 160 160
Analista de calidad 160 160
I.\'limero de meses de etapa l | 1 | 1 ] 1 I 1 I 1 l 1 | 3 | 3 l 3 I 3 I 3 I 3 |
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Plan de capacitacion

El programa de capacitacion planteado consta de dos etapas: la primera capacitacion
sera previa a la implementacion de las granjas verticales y la segunda capacitacion
sera cuando la granja ya esté implementada y sera para el personal que operara en la
granja.

Primera capacitacion

Capacitacion Facilitador Dirigido a

Exposicion de objetivos, Lider del proyecto Encargado de recursos

mision y vision del proyecto. humanos, encargado de
compras.

Exposicion de cronograma 'y Lider del proyecto Encargado de recursos

responsabilidades humanos, encargado de
compras.

Segunda capacitacion

Capacitacion Facilitador Dirigido a

Exposicidn de mision y vision, | Gerente general Todos los trabajadores
organigrama de la empresa,
plan de reconocimientos y

recompensas.

Técnicas de cultivo acuaponico | Profesional de Operarios de
(Capacitacion teérica y Hidroponia produccidn (vegetales)
practica)

Técnicas de Piscicultura a los | Profesional Piscicola Operarios

operarios. (capacitacion tedrica responsables de peces
y préctica)

Las capacitaciones para técnicas de cultivo y técnicas de piscicultura se daran también
cuando hayan nuevos operarios en la empresa.

Plan de reconocimientos y recompensas

El plan de recursos permitira reconocer el esfuerzo y compromiso de los trabajadores
en relacion al desarrollo del proyecto.
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Reconocimientos y recompensas.

Cuando se consigan distintos hitos importantes para el proyecto,
independientemente del area, el lider del proyecto enviard un correo de
agradecimiento a todos los empleados felicitandolos por ser parte de ese logro y
trabajar en equipo.

Cuando se completen distintas fases importantes del proyecto, se les daré a los
empleados un almuerzo/cena especial a eleccion del grupo.

Cada vez que los empleados terminen sus de actividades asignadas correctamente
en tiempo y forma el lider del proyecto les felicitara personalmente por se
excelente forma de trabajo, para asi motivarlos en el proyecto.

Se daré un bono de 250 soles a los operarios de plantas y peces si el Profesional
de Hidroponia y la Profesional Piscicola, respectivamente, califican su trabajo y
linea de aprendizaje durante el proyecto como excelente.

El lider del proyecto recibird un bono del 15% de su salario base siempre y
cuando cumpla con el cronograma y el proyecto supere la meta financiera
planeada.

El administrador comercial recibird un bono de 10% de su salario base siempre y
cuando cumpla sus funciones de manera sobresaliente de acuerdo a lo
pronosticado y el proyecto supere la meta financiera planeada.

Plan de evaluacién de desempefio por participante y por equipo

Se determinara 4 indicadores de desempefio del equipo, sera evaluado todo el equipo
del proyecto por igual. En la siguiente tabla se explicara el indicador con su respectiva
férmula, meta y frecuencia.

Indicador Formula Meta Frecuencia
(Por trabajador) | N, pe tareas asignadas
Eficiencia No. De H-H laboradas Minimo 95% Mensual
(Por trabajador) mensual /
No. De H-H programado
mensual
Rotacion (A nivel Cantidad de retiros Maximo 20% Trimestral
de empresa) producidos al afio /
Cantidad promedio anual
empleados
Ausentismo No. de dias ausente / No. | Maximo 7% Mensual
(Por trabajador) de dias programados
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PLAN ECONOMICO Y DE RIESGOS

Determinacién de los costos

A continuacion se presentan los costos que la empresa debe costear para llevar a cabo
el proyecto. Se observard que se realizé una distincion entre el primer afio y los
demaés. Esto se debe a que el primer afio, la empresa inicia operaciones el mes cuatro,
lo que implica que no tiene ciertos costos hasta ese punto, sobre todo los de
produccion: mano de obra, materia prima, entre otros. Ademas, debido a la naturaleza
del proyecto, se dispone de producto terminado desde el mes seis, pues la primera
cosecha toma 2 meses en ocurrir. En ese sentido, el primer afio, existen otros costos
como envases, transporte, comisién por ventas que se dan desde la mitad del afio.

La primera tabla (ver tabla 1) muestra los costos de insumos en los cuales
incurre la empresa para poder obtener el producto terminado: verdura
orgdnica. Como se puede observar las semillas no representan un costo
significativo para la empresa; sin embargo, sin ellas no se obtendria el
producto final. Ademas, la adquisicion de peces solo se realiza una vez, pues
después de ello se reproducira la Tilapia dos veces al afio, para lo cual se usa

la hormona.
Tabla 1: Costos de materia prima
Costos de Materia Prima
Nombre Aiio 1 (S)) Ano 2-10 (S)

Semillas de lechuga S/39.00 S/39.00
Semillas de espinaca 75.00 5/75.00
Semillas de albahaca S/39.00 S/39.00
Semillas de col S/79.00 S/79,00
Semillas de apio S/99.00 S/99.00
Alimento de peces $/3.713.00 S/7.426.00
Peces $/1.764.00 S/25.00
Hormona S/328.00 S/636.00

Total S/6.176.,00 S/8.478,00

La siguiente tabla muestra un costo importante para la empresa: mano de obra
(ver tabla 2). Al igual que el anterior costo, este presenta diferencias entre el
afio 1y los otras, debido a que en la parte de ejecucion se necesita un personal

y en operacion otro.
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Tabla 2: Costos de mano de obra

Costos de Mano de Obra
Nombre Aino 1(S) Ano 2-10(S)

Lider de provecto S/19.200,00 -
Encargado de compras S/12.400,00 -
Encargado de RRHH S/12.400.00 -
Gerente General S/51450,00 S/68.600,00
Profesional de hidroponia S/18.900,00 S$/25.200.00
Profesional piscicola S/18.900,00 S/25.200,00
Encargado de marketing S/10.500.00 S$/14.000,00
Administrador comercial S$/21.000,00 S/28.000.00
Operarios $/9.765,00 $/65.100,00
Analista de calidad $/21.000,00 $/28.000,00

Total S/195.515,00 S$/254.100,00

La tercera tabla (ver tabla 3) contiene los costos de servicios de energia
eléctrica, agua, internet y telefono (costos LAT). Cabe mencionar que el costo
de energia eléctrica es alto debido a que gracias al uso de focos LED las
plantas pueden crecer. Asimismo, es importante resaltar que los costos de agua
no son muy altos, dado que el sistema de la granja esta disefiado para que se

optimice al maximo su uso.

Tabla 3: Costos de servicios LAT

Costos de servicios
Nombre Ano 1(S) Ao 2-10 (S)
Energia S/24.975.00 S/32.400.,00
Agua S/4.764.00 $/5.472.00
Internet y teléfono S/1.800.00 S/2.400.00
Total S/31.539.00 S/40.272,00

La cuarta tabla (ver tabla 4) presenta los costos de pagar por la tercerizacion
de los servicios de transporte, legal y contabilidad. El costo de transporte no es
muy alto, gracias a la posicion en la que se ubica nuestra planta, lo cual es una
ventaja competitiva de la empresa.

110



Tabla 4: Costos de servicios de terceros

Servicios de terceros

Nombre Aino 1(S) Ano 2-10(S)
Legal $/1.500,00 $/1.500,00
Transporte $/3.600.00 $/7.200,00
Contabilidad $/13.500,00 $/18.000,00
Total S/18.600,00 S/26.700,00

- Latabla a continuacion muestra los costos del financiamiento /ver tabla 5), los
cuales se componen por los intereses que cobra la entidad bancaria por prestar

el dinero.
Tabla 5: Costos financieros
Costos financieros
Nombre Ano 1 (8) Ano 2 (S))
Intereses S/70.806.30 S/24.877.8%
Total $/95.684,19

- La tabla 6 muestra otros costos (ver tabla 6) en los que incurre la empresa,
dentro de los cuales los envases varian en funcion a la produccion; el
mantenimiento web al ser un servicio de hosting, se pagara segun lo que se
consuma; y la comision de ventas varia en funcion a lo que las tiendas logren

vender.
Tabla 6: Otros costos
Otros costos
Nombre Ano 1 (8) Aio 2-10 (S)

Envases ecoamigable $/72.296,00 S$/123.936,00
Publicidad $'4.000.00 $/6.000.00
Mantenimiento web $/2.000,00 $/3.000,00
Alquiler S/349.860,00 S/349.860,00
Comision de ventas S/87.798.90 S/37.184.72
Licencias, permisos S/2.000.00 S/2.000.00

Total S$/428.156,00 S$/482.796,00

1.1.  Cronograma de inversiones

Segun la tabla de cronograma de implementacién de la granja, el acondicionamiento
del local se dara entre el mes 2 y el mes 3. De esta forma, la adquisicion de
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maquinaria se dara en este lapso de tiempo. Cabe mencionar que la materia prima se
adquirira en el mes 5, mes que da inicio a las operaciones de la empresa.

Tabla 7: Maquinaria, equipos y materia prima

S - Precio - Mes de
Descripcion del equipo Cant. it Precio total adquisicion
PRODUCCION
Aire acondicionado 4 $/1.400.00 §°5.600.00 2
Foco Led multicolor 375 S/60.00 $/22.500.00 2
Balanza digital 3 S/70.00 5210.00 3
Semillas de lechuga ! S/39.00 §/38.00 4
Semillas de espinaca 1 S/73.00 S/73.00 4
Semillas de albahaca i $/39,00 S:39.00 4
Semullas de col I S78.00 $/78.00 4
Semillas de apic ! S/80.00 $82.00 4
Alimento de peces 393 S/40.00 $/15.800.00 4
Peces 84 $210,00 $/1.764.00 4
Balanza digital 3 §120,00 5/360.00 3
Manguera ! S'180,00 5/180.00 2
Filtro para pecera 2 $/530,00 $/13.200,00 2
Canastilla hidroponica 16800 5022 $73.696.00 3
Modulo 20 5/8.000,00| $/160.000,00 2
Acuario 20 $/6.000,00( S/120.000.00 2
Espuma fenclica 16800 S/0,30 $/8.400,00 2
Bomba de agua 240 $/162,00 §/40.360,00 2
D”“eq‘l"”‘m Cant. | P | preciototal | dz‘;;‘;;én
EQUIPOS PARA LA CALIDAD
Sensor de pH 20 §/100,00 §/2.000,00 3
Senzor de
conductividad 20 §7100,00 $2.000.00 3
Sensor de temperatura 20 S/100,00 $/2.000.00 3
Senszor de humedad 20 $/70,00 S/1.400,00 3
EQUIPOS PARA LA SEGURIDAD
Video camarzs 6 §/160,00 5/260,00 3
Extintores 7 S/70,00 S/480.00 3
EQUIPOS PARA LA OFICINA
Computadora 6 $450.00 $9.126.00 3
Siztema de mtemet 1 $200,00 S:200,00 3
Mueble de oficina 6 $:270.00 §/1.620.00 3
Microondas 1 $/370,00 §/370,00 3
SANITARIOS
Sanitario de dos piezas 3 §195.00 S/385.00 2
Espejo 3 $/40,00 S/120,00 2
ELEMENTOS DE LIMPIEZA
Escoba v recogedor 3 816,00 S/48.00 3
Aspiradora 2 §/100,00 $/200,00 3
Tachos de bazsura 6 S2800 S/168.,00 3
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Con respeto a la mano de obra, tal y como se menciona en el plan de recursos
humanos, habra desvinculacién con algunos trabajadores tras el fin de la ejecucién del

proyecto.
Tabla 8: Mano de obra ejecucion del proyecto
Cargo ?nigeds: Desvinculacion| Salario
Lider del proyecto Mes 1 Mes 4 S/ 4800
Encargado de compras Mes 1 Mes 4 S/3100
Encargado de RRHH Mes 2 Mes 4 S/3100

Tabla 9: Mano de obra operacién del proyecto

Cargo Mes de Salario
ingreso
Gerente General Mes 4 S/ 4500
Profesional de S/ 1800
3 i Mes 4
Hidroponia e
Prc.)fe’sxonal Mes 4 S/ 1800
Piscicola
Encargacb de Mes 4 S/ 1000
marketing
Administrador S/ 2000
: Mes 4
comercial
Operario Mes 4 S/ 930
responsables peces
Operario de S/ 930
produccion Mes 4
(vegetales)
Analista de S/ 2000
: Mes 4
calidad fes

Asimismo, se muestra el inicio de los otros costos como el alquiler, los envases, el
mantenimiento de la web que serad desarrollado antes de iniciar ventas, los servicios que se
tercerizan y los costos LAT de la empresa en las siguientes tabla.
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Tabla 10: Inicio de otros costos de la empresa

Otros costos
Nombre Costo mensual | Mes inicio
Envases $1.032,00 6
Alquiler !
Publicidad 5
Mantemmiento web 5
Servicios de terceros
Nombre Costo Mensual| Mes inicio
Legzal $125,00 1
Transporte S &
Contador S1 -
Costo Servicios mensual
Nombre Mes13  [Mesd-12
Energia $225,00| $/2.700,00
-i;t-h; S220,00] S456,00
Intemnet v teléfono - $200,00

Dado que el dinero tiene valor en el tiempo, es importante saber en qué momento se necesitara el dinero para solicitarlo

oportunamente. En ese sentido, los momentos que seran realizados los gastos y los valores de estos, se presentan en el cronograma
de costos mensual (ver tabla 11).

Tabla 11: Cronograma de Costo mensual por tipo de gasto primer afio

Mes Total 1 2 3 4 | E | 6 | 7] 3 9 10 11 12
DATOS COSTOS
Sueldos 5/.195.315,00 | 5/11.000,00 | 5/11.000,00 | §/.11.000,00 [ 5/25430,00 [ 5/14430,00 | 8/21.643,00 | 51443000 | §/.14430,00 | 5/.1443000 | 5.14430,00 | 5.14430,00 | 5/28.860,00
Materia Prima 5/.7.665.40 5/21277113 5/.505,34 5/.1.169.82 5/.702.49 5/.711,13 5/.810,18 8/.142.13 5/.505,34 S/.841.82
Maquinaria y equipos
indizpensable
acondicionamiento | 333079300 5/550.793,00
Otros MYE 5/.24.848.00 5/24.848.00
Servicios a terceros | 5/.19.20000 [ 5/125.00 5/.12500 5/125,00 5162300 | 5/.162300 [ 5/222500 | 5222500 | 5222500 | §/222500 | S/ 222500 | S/ 222500 | 5/222500
Costos LAT 5/31.530.00 | 5/445.00 5/.44500 3/445.00 5335600 | 5/3336,00 [ 5/333600 | 5/333600 | 5.3.33600 | S5/3.33600 | 5333600 | 8333600 | 8/333600
Otros costos 5/443.156,00 | 5/29.13500 | 5/29.13500 | 5/29.13500 | /4415500 | 5/29905,00 | /4023300 | 5/40233, 5/.40.233, 5/.40.233, S/40.23300 | 5/4023300 | 8/40.23300
Total Costos 5/.858.71540 | 8/11.570,00 | 5/.562.363,00 | 5/65.573,00 | 5/32.688,13 | 5/19.91634 | 8/23.30582 | 5.20.71349 | §.10.722,13 | 5/20.821,18 | 5/20.153,13 | §/20.51634 | $/35282,81

114




Capital de trabajo
2.1. Activo circulante
Valores e inversiones

o Ejecucion:
El proyecto requiere una gran cantidad de inversion inicial debido a que la tecnologia
y estructuras que se van a utilizar necesitan ser importadas e implementadas de una
manera especifica para poder aplicar la piscicultura. Los costos incluyen todos los
equipos necesarios para poder realizar la piscicultura a la vez que todos los
implementos de seguridad, limpieza, muebles de trabajo y todo el proceso de
acondicionamiento.
Ademas de eso, se debe considerar los sueldos del personal que trabajara durante toda
la etapa inicial del proyecto. Sumando ambas tablas, los costos de ejecucion serian de
S/.435,457.00

o Operaciones:
Por otro lado, debido a que nuestro producto son vegetales organicos, no se obtendran
ingresos hasta que las verduras sean cosechadas y estén listas para la venta. Dado
estas condiciones, la empresa obtendra ingresos por la venta de estas a partir del mes
6 de operaciones asi que los costos de operaciones s6lo contabilizaran los meses 4 y 5.
Los costos de operaciones ascenderian a un total de S/. 126,664.27

Inventarios

A lo largo del proyecto, hacemos uso de tres tipos de materia prima para el correcto
funcionamiento de la granja vertical, estos son: las semillas de los distintos vegetales
organicos ofrecidos (lechuga, col, apio, espinaca y albahaca), los peces que serviran
para el proceso de cultivo de los vegetales y la comida de estos peces.

1. Semillas:
En cuanto a todas las semillas, se comprara anualmente la cantidad necesaria para los
365 dias debido ya que es mas econdémico comprar este producto en grandes
cantidades. Ademas, estas no ocupan un espacio significativo en el almacén debido a

su pequefio tamafo y tampoco son productos perecibles.

Tomando en cuenta los costos de materia prima, se gastard anualmente un total de
S/.371 anualmente para el abastecimiento de los cinco tipos de semillas.
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2. Peces:

Por otro lado, los peces Unicamente se compraran una vez a lo largo de la vida del
proyecto ya que se mantendra cuidado de estos para su correcta reproduccion dentro
de la granja. Si ocurre algun percance o desastre, se procedera a comprar nuevos, pero
no estd planeado el realizar mas compras de los peces que se necesitan para la
operacion. La compra inicial es de una suma de S/1764 por un total de 8400 peces.

3. Alimento para peces:

Sin embargo, si debemos analizar la cantidad de compra 6ptima del alimento para los
peces, ya que la comida representa un gasto significativo y no es posible comprar los
kg. necesarios para las operaciones de un afio entero porque ocupan mucho espacio en
el almacén de materia prima. Para ello, calculamos el valor del lote econdmico de este
producto.

Formula de lote econémico de la comida de peces:

Lote econémico = LE =

F: Costos fijos de colocar y recibir una orden de compra

Los costos fijos implicados en la colocacion y recepcion de una orden de compra son
el salario del personal a cargo de la compra de comida de peces y los recursos que
necesiten. En este caso, el personal a cargo de colocar y recibir la orden de compra es
el profesional piscicola, cuyo salario mensual es de S/.1800. Calculamos que
aproximadamente estas dos tareas de colocar y recibir la orden de compra le tomara
un dia laboral al empleado.

, S/.1800
Salarios = i S/.75

Por otro lado, debemos calcular el costo de los implementos que usara el profesional
piscicola al momento de realizar las tareas, en este caso necesita una laptop, conexion
a internet y muebles de oficina. El costo del ordenador es de $450 y tiene una vida util
de 5 afios. La tasa de cambio del ddlar al sol es de 3.52. Ademas, el sistema de
internet con el que cuenta el proyecto tiene un costo de S/.200 mensuales y los
muebles de oficina de S/.270 con una vida til de 7 afios.
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e le O,
s C J.

Por lo tanto, el valor de los costos fijos de colocar y recibir una orden de compra (F)
seria la suma proporcional del salario del profesional piscicola, mas el costo de la
laptop e internet, mé&s los costos de oficina que dan un resultado de S/.84.304.

U: Consumo anual en unidades de materia prima

Se estima que la granja vertical para sus operaciones correctas anuales debe consumir
aproximadamente 3632 kg lo que equivale a 91 sacos de 40 kg de comida de pez. Por
lo tanto, el valor del consumo anual en unidades de materia prima (U) seria de 91.

C: Costo para mantener el inventario

Expresaremos el costo para mantener el inventario como la tasa de rendimiento que
puede producir el dinero en una inversion distinta como un depdsito a plazo en un
banco en vez de que sea invertido en la compra de comida de peces. Las tasas de
interés promedio que brindan los bancos a sus clientes han sido en promedio 3%. Por
lo tanto, el costo para mantener el inventario seria 0.03.

P: Precio de compra unitario

Las compras de la comida para los peces la realizaremos en sacos de 40 kg, cada saco
de comida para el crecimiento de los peces cuesta alrededor de S/.75.

Lote econémico de comida de peces:

o oo [2XS/84304x91 o o
ote economico = 0.03 x 5/75 = . —
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Como podemos ver, la férmula indica que el lote econdmico es de 83 sacos de comida
para peces. Entonces, cada vez que se compre inventario se deben adquirir estos 83
sacos. Por lo tanto, la inversion en inventario inicial es de S/6225.

Como vemos, la férmula indica que se debe adquirir una gran cantidad de sacos por
orden de compra que se realice, anualmente se necesitan 91 sacos y cada pedido debe
ser de 83. Es decir, unicamente se hara un pedido de materia prima al proveedor al
afio o0 maximo dos debido a que el costo de mantener el inventario o el costo de
oportunidad es sumamente bajo (3%). Es mejor invertir en abastecer el almacén de
materia prima en vez de tener ese mismo dinero en otras inversiones. Ademas, la vida
atil de la comida de pez es de més de un afio, por lo que no significa ningun problema
tener esta cantidad de alimento en el almacén.

Stock de seguridad
Para hallar el stock de seguridad se utilizé la siguiente formula:

Stock de seguridad = (Plazo maximo — Plazo normal) x Demanda media diariaq

El stock de seguridad debe cubrir los posibles 9 dias de retraso de entrega de la orden
del proveedor en los que podemos no contar con comida para alimentar a los 8400
peces, los cuales son vitales para el funcionamiento de la granja vertical.

Stock de seguridad = (30 dias — 21 dias) x 0.2528 sacos = 2.275 =~ 3 sacos

2.2.  Pasivo circulante

Todo el pasivo circulante ya esta incluido en la inversién, por lo que no se va a
requerir de ningun préstamo bancario; sin embargo; los inversores puede que
necesiten pedir un préstamo para cubrir la inversién. Esto se detallara en la parte de
financiamiento.

Célculo del Punto de equilibrio

El célculo de punto de equilibrio ayuda a entender la relacion entre costos fijos,
variables e ingresos pues determina el nivel de produccion en el que los ingresos por
ventas son iguales a la suma de los costos variables y fijos (Baca, 2010).

Para el célculo del punto de equilibrio se us6 el Método del Margen de Contribucion

Ponderada debido a que el proyecto contempla la venta de varios productos con
distinto precio y distintas cantidades proyectadas a vender.
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Primero se establecid el margen de contribucion en base a la diferencia entre el precio
de venta unitario y el costo variable unitario por cada producto. Luego se pondero en
base al porcentaje de participacion de cada producto en las ventas totales. Finalmente,
se sumaron todas las contribuciones ponderadas.

Tabla 12: Calculo del punto de equilibrio

Productos Lechuga Espinaca  Albahaca Col 7 Apio 7 Peces
Ventas proyectadas 59136 41067 33949 75816 37908 12000
Participacion en ventas 22,76% 15,80% 13.06% 29.17% 14,59% 462%
Precio de venta unitario S$/2,90 S/2,20 8/10,80 S/4,10 S/2,10 S/6,50
Costo variable unitario $/0,0010 S/0,0018 S/0,0017 S/0,0010 $/0,0026 S/0,0300
Margen de contribucién unitario Y, 2,90 /2,20 S/ 10,60 S/4,10 S$/2,10 S/6,47
Margen de contribucion ponderado S/ 0,66 S/0,35 S/1,38 S/1,20 S/0,31 S/0,30

Luego, al dividir los costos fijos entre la suma de los mérgenes de contribucién
ponderados se obtuvo el nimero de productos a vender en el punto de equilibrio.

Costos Fijos | 5/930.990,80

Punto de equilibrio 222083 ' unidades totales

Gréfico N°1: Punto de equilibrio

Ingresos y Ingresos
costos »
Beneficios

Pm,“,l) L_‘L‘ Costo total

equilibrio \

S/ 931 562.68

| Costos fijos

S/ 930 990.80 |
222 083 Unidades producidas
y vendidas
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Finalmente, se determinaron las unidades para el punto de equilibrio para cada
producto. Si se producen menos unidades, los costos seran mayores a los ingresos
recibidos y se perdera dinero. En cambio, si se producen mas unidades, los ingresos
por las ventas superaran los costos variables y fijos produciendo ganancias.

Tabla 13: Unidades halladas para el punto de equilibrio

Frodiucion z:ﬂi:?bgg
Lechuga 50536
Espinaca 35095
Albahaca 29012
Col 64790
Apio 32395
Peces 10255

El nivel de produccién por producto proyectado para cada afio del proyecto es
superior a los puntos de equilibrio; por lo tanto, los ingresos por ventas superan la
suma de los costos variables y costos fijos, y se generaran ganancias.

Financiamiento

El financiamiento es un aspecto clave para poder llevar a cabo el proyecto. En ese
sentido la propuesta del proyecto es que el 50% de la inversion sea financiada por los
inversionistas y el otro 50% sea financiado por el banco. Esto en la realidad no es tan
sencillo, pues las entidades bancarias no prestan dinero facilmente a nuevas empresas,
sobre todo si el nivel de apalancamiento el alto y no se tiene un patrimonio de
respaldo. Por esos motivos la tasa a la cual te otorgan ese financiamiento suele ser
muy elevada. A continuacion, se presenta una simulacion de cémo se serian las cuotas
mes a mes considerando un periodo de 2 afios, es decir la tabla de pago de deudas.
Cabe mencionar que esta tasa de préstamo se hallé6 consultando al area de banca
empresa de Interbank.

Tasa de descuento 20%
Periodo 24
Préstamo S/300.000.00
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Tabla 14: Tabla de pago de deuda

Periodo Cuota Intereses | Amortizacion Saldo
0 $/500.000,00
1| S$/28.488.07 S/7.654.74| S/20.833,33| S/479.166.67
2| §/28.169.12 S/7335,79| S/20.833.33| S/45833333
3| S/27.850.17 S$/7.016.84| S/20.833.33| S/437.500,00
4| S/2753123 S/6.697.89| S/20.83333| S/416.666.67
5] S$/2721228 S$/6.37895| S/20.833,33| S/395.83333
6| S/26.89333 $/6.060,00| S/20.833.33| $/375.000,00
7| S/26.57438 S/5.741.05| S/20.833.33| S/354.166.67
8| §/2625544 S/5422.10| S/20.833.33| S$/333.33333
9] S$/2593649 S$/5.103,16| S$/20.833.33( S/312.500,00
10| S/25617.54 S/478421| S/20.833.33| S/291.666.67
11| $/25298.60 S$/4465.26| S$/2083333( S/270.833.33
12| S$/24979.65 S/4.14631| S/20.833.33| $/250.000,00
13| S§/24.660.70 S/3.82737| S/20.833.33| S/229.166.67
14| S/2434175 S/3.508.42| S/20.833.33| S/208.33333
15| S$/2402281 $/3.189.47| $/20.833.33| S$/187.500,00
16| S/23.703.86 S/287053| S/20.833.33| S/166.666.67
17| S/23.38491 S/2.551.58| S$/20.833.33| S/145.83333
18] S$/23.065.,96 $/223263| S/20.833.33| $/125.000,00
19| S/22.747.02 S$/1.913,68| S$/20.833.33( S/104.166.67
201 S$/22.428.07 S$/1594.74| S/20.83333| S/83.33333
21 §/22.109.12 S/1.275,79| S$/20833.33| S/62.500,00
221 S/21.790.18 S/956.84 S/20.833.33| S/41.666.67
23| S/2147123 S/637.89 S§/20833.33| S/20.83333
24| S/21.15228 S/31895 S/20.833.33 $/0,00

Cabe mencionar que al finalizar de pagar la deuda, este financiamiento le generaria
costos por intereses a la empresa de un total de S/95.684,19.

Costo de capital

Es importante mencionar que la mejor institucién para un depdsito a plazo en Peru es
Compartamos financiera, cuenta con la cobertura del Fondo de Seguro de Depdsitos
(FSD) y debido a que el deposito seria mayor a S/. 100,000 y tendra un plazo mayor a
1080 dias la Tasa Efectiva - TEA es de 6.70%. Se considera esta alternativa como la
opcién libre de riesgo.

Ademas, de acuerdo a Gabriel Baca Urbina - evaluacion de proyectos, las tasas de

ganancia recomendadas para un riesgo medio son: 11 a 20 %. De acuerdo a esto la
tasa minima aceptable de rendimiento seria = 6.70% + 11% (minimo de riesgo medio)
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= 17.7%. Por otro lado, de acuerdo al analisis: TMA = Inflacion (1) + Premio al riesgo
(PR) + (I) * PR, con un premio al riesgo de 15%, la tasa minima aceptable seria
18.08%. Vease la siguiente tabla.

Tabla 15 : Célculo de TMA

Expectativas 100% +
No Ao Macroeconomicas | Expectativas Macroeconomicas de
de Inflacion Inflacion
1 2020 2.27% 102.27
2 2021 2.34% 102.34
3 2022 2.21% 102.21
I = inflacion media anual 2.27%|/ano
PR = Premio al riesgo / afio 15%|/ano
TMA 17.61%|/ano

Fuente: Encuests de expectativas macroeconomicas BCRP.
Elsboracion: Propiz

Dado el analisis anterior, se definid la tasa minima aceptable de rendimiento para el
proyecto en 17.7% anual.

Andlisis econdmico

Se estima una inversion inicial de -S/.902,946.50 y una duracion del proyecto de 10
afios. Se va a considerar todos los costos de produccion del proyecto asi como los
beneficios operativo para calcula la EBITDA. Se espera una merma de produccion del
primer afio que varia entre 10% y 12.5% , siendo lo méas probable 10%. Las mermas
esperadas de produccion para los siguientes afios se estima en promedio de 6% y
varia entre 2% y 8%. El porcentaje de mermas de produccién disminuye después del
primer afio, debido a que se espera que las ventas se incrementen para el segundo afio
de operaciones y por ende se reduzcan las ventas perdidas.

Asimismo, segun el estudio de mercado Yy expectativas de crecimiento, se calcula
que serd posible para el cuarto afio de operaciones destinar el 70% para ventas a
través de nuestra pagina web y 30% para distribuidores, los afios anteriores sera un
porcentaje mas conservador 50% para distribuidores y 50% para la pagina web.

La tasa de cambio, que afecta el costo del alquiler del local, varia entre 3.4 y 3.5 soles
por ddlar de acuerdo a la data histdrica. Se considera una tasa de descuento anual o
costo de oportunidad del capital de 17.7%. Tras la aplicacion de simulacion de
Montecarlo de 10000 iteraciones, se proyecta en los afios de duracion del proyecto,
los siguiente resultados:
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6.1. VAN

Graéfico 2: Resultados de la simulacion montecarlo respecto al VAN

VAN CASA VERDE : .
-14,142

| 5% TR | e ruecakor
25 1 Minimo 7,500.14
Maxamo 78,872,50
Medis 15,057,138
IC: Gl = 26154
Moda 16,158.61
» Mediana 14915,24
Q 1 Desy Est 17,722.99
ol Asimetria 00444
E Curtosis 29560
g 1 Valores 10000
3 Errores 0
Fillrados 0
lzquiecds X 14,142
Izquierda P 5.0%
Detecha X 44,605
Derecha P 85.0%

2 < L4 .
t ¢ § - 1 § 1 "z

2 g g 2 g 3 2
) 1% -25,183,17
6.2. TIR

Graéfico 3: Resultados de la simulacion montecarlo respecto a la TIR

TIR CASA VERDE
—TT— s Pke e caninae
Minimeo 16.5621%
Maximo 19,3970%
Meais 18.0513%
IC: 90% = 5.999€-00%
Moda 18.1612%
Mediana 18,0582%
Desv Est 04255%
Asimetria 00404
Curtosis 295N
Valores 10000
Errores 0
Firtrados 0
lRquierda X 17.361%
lzquierda P 5.0%
Derecha X 18.769%
Derecha P 95.0%
g S 3 S g £ % Z oirx 1.4080%
= - > — « — -~ 5 Oonp 20.0%

A partir de estos resultados se puede interpretar lo siguiente:

- El VAN PROMEDIO del proyecto es S/.15057 y en el VAN se encuentra en el
intervalo [-47500,78,873].
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La TIR PROMEDIO es 18.06% y la TIR se encuentra en el intervalo
[16.56%,19,6%)].

El proyecto puede ser ejecutado ya que el VAN promedio es mayor que cero y la TIR
promedio es mayor a la tasa de descuento.

No obstante, cabe mencionar que si se presentan VANS negativos y considerando la
Van Minima, es probable que el proyecto tenga pérdidas de hasta S/.-47500.

Con respecto al periodo de recuperacion, este es en promedio 3.79 afios, casi 4 afios.
Por lo que se podria decir que hay una recuperacion de la inversién a mediano plazo
(casi la mitad de vida util del proyecto).

Analisis de riesgos

El resumen estadistico de los resultados de las simulaciones de 10000 iteraciones, se
presenta a continuacion:

Resumen Esradistico

Media 150571811

Error tipico 177.229942

Mediana 14019.0052
Moda END

Desviacion estandar | 17722.0042
Varianza de 1a muestra | 314104525

Curtosis -0.0439033
Coeficiente de asimetria| 0.04436957
Rango 126372.639
Minimo -47500.143
Maximo 78872.4954

Suma 150571811

Cuenta 10000

Tras la simulacion de escenarios aplicando la simulacion de Montecarlo, la
distribucion es la siguiente:
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Gréfico 4: Distribucién de la simulacién Montecarlo
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De esta forma, se observa una funcion probabilistica de forma de campana con
tendencia a una distribucion normal.

En los siguientes dos graficos se puede observar en primer lugar la curva de riesgo
para F(x) y en segundo lugar la curva de riesgo para 1- F(x). En ambas, se observa

para un determinado nivel de confianza, el riesgo estimado.

Gréfico 5: Curva de riesgo
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Grafico 6: Curva de riesgo inversa
Curva de riesgo (1- F(x))
120.0%
100.0%
80.0%
60.0%
40.0%
20.0%
0.0%

; &56? .\’i P8 B L F D B PSS A AT RS f,;?\

EF AP T ESPEP I ICLPE ¢

Intervalo 2862
Tamano intervalo valor 110388
Tamano intervalo Frec, Relativa 0.0%
Tamano intervalo Acumulada 2%
1 2 3 4
Valor -1104 0.0 1104 220.8
fix) 46% 46% 4.6% 4.7%
F(x) 19.8% 20.0%| 20.1%| 203%]|...
VaR 20%
VaR 20% 0

Con un VaR de 20% de probabilidad el monto de utilidad es 0 soles. En otras
palabras, la probabilidad de que el negocio no sea rentable o de no ganar (VaR
negativo) es 20%. Esto coincide con los resultados del siguiente grafico:
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Grafico 7: Resultados de la simulacién Montecarlo
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CVaR 20% -1631

Con respecto a la CVar con una probabilidad de riesgo del 20% se tiene una pérdida
promedio de S/1631.

A continuacion, se va a calcular el riesgo proyecto con 5% de probabilidad.

Intervalo 2

Tamano intervalo valor 1579.66
Tamano intervalo Frec. Relativa | 0.00275
Tamano intervalo Acumulada | 0.00933

1 2 3
Valor -1104| 14693 30489
f(x) 14% 1.6% 1.9%
F(x) 40% 5.0% 3.8%
VaR 5%

VaR 5% -14327

La pérdida o valor en riesgo para una probabilidad de 5% es de S/-14327.

127



CVaR 5% -1079

Para una probabilidad de riesgo de 5%, se tiene un promedio de pérdida S/1079. En
otras palabras, la pérdida promedio para 5% de probabilidad es de S/1079.

Conclusiones

Los costos de produccion del proyecto se analizaran de forma diferenciada para el
primer afio y para los siguientes. Esto debido a que en el primer afio se ejecuta el
proyecto y recién se comienza operaciones en el cuarto mes asi como por la
naturaleza del proyecto recién empieza a haber ingresos en el sexto mes.

En la determinacion de costos encontramos: costos de materia prima, costos de mano
de obra, costos de servicios, costos de servicios de terceros, costos administrativos,
costos financieros y otros costos.

Con respecto al punto de equilibrio, las unidades proyectadas a producir y vender cada
afio de los distintos productos es superior al punto de equilibrio. Por lo tanto, los
ingresos por ventas cubrirén los costos fijos y variables.

Por otro lado, en el analisis financiero nos sale un VAN promedio positivo por lo que
el proyecto puede ser ejecutado. Ademas, la TIR promedio es mayor a la tasa de
descuento. No obstante, tras presentarse VANSs negativos y considerando la Van
Minima, es probable que el proyecto tenga pérdidas de hasta S/.-47500.

En el analisis de riesgo, se concluye la minima ganancia esperada o el valor en riesgo
para una probabilidad de 5% es de S/1469 y la menor ganancia promedio para 5% de
probabilidad es de S/-606. No obstante si es que se considera el punto donde el
proyecto pasa a ser mayor a 0, este corresponde a un valor en riesgo de 20% y con
respecto a la CVar con esta probabilidad de riesgo se tiene una pérdida promedio de
S/-1631.

En conclusion, desde el punto de vista econdémico, el proyecto se presenta atractivo y

la decision de invertir o no finalmente dependerd de la aversion al riesgo del
inversionista.
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Anexo : Plan de Produccion

Produccién Grupo 1: Lechuga, espinaca y albahaca

Produccion ler afio: 8 semanas de atrazo.
_Produccidn lerafio 80080
Produccitn siguientes aflos 94640,
Seml  [Sem2  {Sem3  [Semd [SemS  [Sem6  [Sem7  [Sem8  [Semd  [Seml0
Germinacion 2106
Cuna 1
1895
Cuna 2
1857
Cultivo
1820

Produccién Apio

Produccién Col

Seml  [Sems2  [Sem)  [Semni  [Semt TSem”  (SemS  [Sem®  [Seml0  [Semll  [Seml:  [Seml) 1 15 [Semls
| Germmaciea
-
Cema }
Coma 2
Cultive
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