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CAPITULO I. RESUMEN EJECUTIVO.



Capitulo 1 RESUMEN EJECUTIVO.

La importancia del comercio exterior se expresa en el desarrollo de este trabajo, el
cual tiene como objetivo posicionar un producto mexicano en territorio extranjero,

en este caso, Peru.

Se encontrara en este documento el desarrollo de un plan de exportacién para la
empresa VERSE Technology, la cual opera con un giro industrial de servicios
tecnolégicos en territorio nacional y abastece necesidades de clientes

internacionales como lo es Bimbo.

Actualmente la empresa cuenta con distintos productos y soluciones enfocadas en
hacer mas inteligentes las ciudades y las empresas, el producto expresado en el
trabajo es una solucion capaz de medir a través de un solo dispositivo distintas

variables que determinan la calidad del agua, su nombre es KRAKEN.

Se proyecta que KRAKEN gracias a que evalua y controla la calidad del agua desde
cualquier dispositivo, satisfaga las necesidades de las principales empresas

pesqueras, acuicolas, agricolas y refresqueras del Peru.

A través del desarrollo de siete capitulos podra encontrarse el desarrollo de todos

los factores que hacen viable el desarrollo de esta exportacion.



Introduccion.

Gracias a la especializacion en administracion de comercio exterior es posible
realizar esta propuesta de proyecto de exportacion para la empresa VERSE
Technology S.A.P.l1 de C.V para uno de sus productos estrellas en territorio nacional
e internacional: KRAKEN.

La empresa ha tenido gran éxito con la innovacién de su producto en proyectos
nacionales en conjunto con instituciones de reconocimiento internacional como lo
es la gran casa de estudios UNAM, en apoyo al proyecto implementado por el
gobierno del estado de Guanajuato para la medicion de la calidad del agua del
suministro de la ciudad. Afiadiendo un poco mas al gran éxito que ha tenido esta
Startup mexicana, cabe mencionar que su principal cliente es la empresa Bimbo, la
cual busca mejorar la automatizacion de sus procesos y mejorar la calidad de sus

productos con ayuda de la implementacion de la tecnologia de la empresa.

Trabajando en conjunto con la empresa para la eleccién del mercado destino y dada
las circunstancias del pasado de la empresa, fue que se sugirié la busqueda de
clientes potenciales en el sector acuicola de Peru. Las compafiias donde KRAKEN
tiene un mercado son del sector agricola, pesquero, hotelero, refresquero v,

principalmente en la crianza de peces, el sector acuicola.

Peru es un pais con similitudes al nuestro, su economia se ve fortalecida y sobre
todo, los planes nacionales de desarrollo en Peru apuntan a la gran apertura
comercial y desarrollo tecnolégico, esto beneficia al producto por exportar al

territorio Peruano.

Con el desarrollo de este trabajo se pretende exponer en numeros de forma grafica
y visual, el desarrollo de la logistica del proyecto, y argumentar su viabilidad en
términos financieros gracias a una buena determinacion del precio de exportacion y
una posible cotizacion internacional para los clientes en Peru. Sobre todo, se busca
demostrar lo importante que es el papel de los especialistas en comercio exterior en

tiempos tan cruciales como los de ahora.



CAPITULO II. DESCRIPCION DE LA EMPRESA.



Capitulo 2 DESCRIPCION DE LA EMPRESA.

2.1 Antecedentes de la empresa.

Verse Technology es una empresa mexicana fundada en 2015 en la ciudad de
Veracruz, Veracruz con el objetivo de ofrecer soluciones integrales de hardware y
software mediante la transmisién, control y monitoreo simultaneo de variables de
dispositivos electronicos, para que las empresas puedan tomar decisiones con la
informacién en tiempo real sobre medicion de diferentes variables que ofrecen los

productos de la empresa.

Los socios tuvieron el propésito de crear dispositivos que se adecuen a las
necesidades cada vez mas globalizadas del mercado, potencializando el

implemento del internet de las cosas (loT).

El internet de las cosas es un conjunto de sistemas de dispositivos de computacion
interrelacionados y de maquinas mecanicas y digitales que tengan la capacidad de
enviar y recibir datos a través de la red, sin necesidad de la intervencién humana,

en pocas palabras de manera automatizada.

Este trabajo se realiza con el uso de sensores lo cuales permiten captar la
informacién que se transmite a un microcontrolador el cual, con base en los
parametros establecidos, realiza acciones mediante actuadores para poder dar

solucion al evento.

Actualmente la empresa tiene un fondo de inversidn para poder seguir creciendo y
que sus productos lleguen a mas mercados, la empresa ha tenido incursién en

multiples paises con la venta e instalacion de sus dispositivos.

El siguiente trabajo realiza un analisis de la empresa y del mercado destino al que
quiere exportar con el propdsito de reconocer todos los puntos que intervienen en
la realizacién de una planeacion exitosa. Por tal razén se realizé un analisis interno
de la empresa reconociendo sus caracteristicas, puntos fuertes, asi como las

necesidades de mejora. Por otro lado, se indagé en el mercado meta y los
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componentes de este pais, esto con el propdsito de poder tomar decisiones

preliminares frente a este nuevo mercado internacional.

La metodologia de investigacion para el presente trabajo es mixta puesto que tiene
un enfoque descriptivo, ya que se recopilé informacion de la empresa para poder
generar un panorama amplio de su situacion actual, también es explicativa ya que
se determinara el grado de éxito de la aplicacién de un proyecto de exportacion de

uno de sus productos.

El enfoque del trabajo es mixto porque cuenta con soporte cuantitativo y cualitativo,
en el aspecto cuantitativo se realizaran calculos relacionados con el proceso de
exportacién donde intervienen aspectos como el producto, pais destino, envio
(embalaje y transporte) asi como elementos para determinar la factibilidad de la
exportacién (costos). Por otro lado, en el aspecto cualitativo se analizaran variables

como la percepciéon de la empresa entorno a un nuevo mercado.

El presente del analisis se llevo a cabo a partir de las estrategias a nivel internacional
que pueden implementarse de acuerdo con el pais destino y también considerando
los elementos propios de la empresa y en caso de ser necesario, de acuerdo con

las exigencias del pais destino a exportar, adaptar el producto.

2.2 Aspectos Juridicos.

VERSE Technology S.A.P.l. de C.V. es una Sociedad Anénima Promotora de
Inversion de Capital Variable, es una persona moral que tiene el objetivo de
promover la inversion y fomentar el crecimiento de la empresa mediante la inyeccion
de capital por parte de los socios. La empresa se encuentra dada de alta ante la
Secretaria de Hacienda y Crédito Publico y en el Servicio de Administracion

Tributaria.



2.3 Mision, Vision y Valores de la empresa

Actualmente la empresa no cuenta con una filosofia corporativa, la propuesta de

filosofia empresarial para VERSE Technology es la siguiente:

2.3.1 Propuesta Mision VERSE Technology.

En VERSE Technology conectamos personas y dispositivos con la investigacion,
desarrollo, implementacion y soporte para Internet de las cosas, nos preocupamos
por el manana enfrentando los retos que afrontan nuestros clientes hoy por la falta
de datos en tiempo real, el espiritu de nuestra tecnologia radica en satisfacer la
eliminacién de las fronteras y poder acortar las distancias que limitan los lugares
remotos hasta la cercania de tu oficina a través de nuestras soluciones en loT, nos
caracterizamos por adaptar nuestros productos a sus necesidades especificas
dando la mejor y mas econdmica solucién del mercado recibiendo en su dispositivo

movil los datos en tiempo real.

2.3.2 Propuesta Vision VERSE Technology.

Ser la empresa materia tecnoldgica de telemetria en México, ofreciendo soluciones
en hardware y software en el internet de las cosas al mercado nacional e
internacional las cuales se adapten a las necesidades del cliente de sector publico

y privado.



2.3.3 Propuesta Sistema de valores VERSE Technology.

1. Pasion: La empresa busca dia con dia mejorar y ofrecer los mejores
productos y soluciones a los clientes.

2. Innovacion: Generar avances en materia tecnologica e industrial
constantemente, mejorar lo ya hecho mediante el desarrollo de soluciones
de acuerdo con lo visto en el mercado.

3. Adaptacion (Adaptabilidad): Reconocer el entorno y poder amoldarse a él, no
luchar contra corriente ni en circunstancias nuevas que vayan surgiendo,
estar abiertos al cambio es una guia para la empresa.

4. Integridad: La empresa siempre es honesta con lo que dice y lo que hace,
desde que un cliente o un inversor se acerca con dudas se explica de manera
detallada todos los puntos, siempre buscando un verdadero ganar-ganar.

5. Confianza: La confianza consiste en crear seguridad ya sea a nivel interno
(equipo de trabajo) y externo (clientes) de que se lograra el objetivo deseado,
que las metas que se establezcan se cumpliran.

6. Calidad: La empresa ofrece productos que sobresalen de la media y sobre
todo un servicio de calidad para cada uno de los que conforman la familia
VERSE Technology.



A continuacién, se muestran los diferentes valores y la forma en que se presentas

en los diferentes niveles.

Valores expresados Valores operativos. Valores aparentes.
Aparecen en los Correlacionados con los
documentos creados y|Enfocados a la|factores criticos de éxito
generalmente se incluyen |actividad cotidiana. organizacional y se perciben
en el acta constitutiva. implicitamente.

Innovacion Pasion
Intearidad Confianza Adaptacion
9 Calidad

Tabla 2.1 Valores de la empresa VERSE Technology. (Elaboracién propia)

2.4 Analisis FODA de la empresa.

Todas las organizaciones requieren de un proceso estructurado que sea capaz
ofrecer informacion y seguridad para la toma de decisiones para reducir el riesgo de
cometer errores, especialmente las empresas que quieran continuar incursionando

en el mercado internacional.

Para el caso de la empresa VERSE Technology, el proceso que se utilizd para
conocer su situacion real es la matriz de analisis FODA, en la cual se presenta
informacién basada en el entorno interno y externo que rodea a la empresa, por lo
cual para su elaboracion es necesario enfocarse en los factores de competitividad

sistémica de la organizacion.

Esta matriz la componen cuatro elementos, las fortalezas, puntos fuertes y
caracteristicas de la empresa que facilitan el logro de sus objetivos; las
oportunidades, situaciones del entorno potencialmente favorables y atractivas
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posibles de ser aprovechadas en éste momento por la organizacién para su
permanencia y/o crecimiento; las debilidades, puntos débiles asi como factores
propios de la empresa que obstaculizan e impiden el logro de los objetivos y las
amenazas como situaciones del entorno que en este momento representan un

riesgo o peligro para la organizacién, para su permanencia y/o crecimiento.

FORTALEZAS.

Ofrecen soluciones tecnoldgicas integrales especializadas para cualquier industria
basadas en telemetria.

Aportan al crecimiento tecnoldgico a través del impulso de una tarjeta de desarrollo
especializado en telemetria.

Los productos y soluciones de la empresa prometen transmitir a través de sus
sensores industriales datos en tiempo real mediante la red celular variables
obtenidas desde diferentes protocolos.

Utilizan paneles solares como fuente de energia para ciertos productos.
Innovacion para el financiamiento del desarrollo del crecimiento de la empresa
mediante un fondo de inversion.

Comunican, monitorean y presentan la informacién obtenida con sus productos y
soluciones de una manera inteligente en los dispositivos moviles de los clientes.
Tienen alianzas estratégicas con socios como Microsoft, Arduino, Sigfox, Ubidots y
Atmel.

Presentan experiencia con ventas internacionales en Peru, Brasil, Colombia,
Estados Unidos, Ecuador entre otros.

La calidad de los productos y soluciones que ofrecen la respalda grandes clientes
nacionales como la empresa Bimbo y Rotoplas.

La empresa esta involucrada constantemente con proyectos de desarrollo
tecnoldgico con el Estado, por ejemplo, en la ciudad de Guanajuato junto con la
UNAM implementando sus productos para la deteccién de fugas en los suministros

de agua.
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OPORTUNIDADES.

Busqueda constante de poder conectar el internet con la optimizacién de los
procesos para las empresas rezagadas en la obtencion de datos en tiempo real.
Brindar a las industrias la oportunidad de facilitar la toma de decisiones basada en
datos en tiempo real.

Ampliar la cartera de inversionistas por su alta tasa de retorno de 8 a 17%.
Competir con productos tecnoldgicos a nivel nacional e internacional en el loT.
Ampliar el mercado de clientes para productos con menor numero de ventas
actualmente.

Lograr una presencia internacional en un pais destino mediante relaciones
comerciales con empresas de un sector.

Lograr una mayor visualizacién de los proyecto y clientes con los que se ha
trabajado, demostrando que VERSE Technology se adapta a las necesidades del

cliente.

DEBILIDADES.

Empresa en curva de crecimiento, falta de reconocimiento exponencialmente.
Actualmente las redes sociales y pagina web no estan actualizadas para las
necesidades de su mercado.

Compleja identificacion de los procesos y usos de cada producto de acuerdo con la
informacion de la pagina web

En materia de publicidad la empresa no cuenta con actualizaciones constantes.

AMENAZAS

El uso de la tecnologia 4.0 esta en auge por lo que competencia extranjera puede
entrar en los mercados.

Precios mas econémicos en algunos productos de la competencia China.

Precio de proveedores pueden aumentar debido al tipo de cambio de moneda.

Empresas locales del pais destino cuentan con un mayor reconocimiento.
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Costo mayor que la competencia local debido a costos de envio.
loT esta siendo utilizado, pero actualmente PyME poco a poco lo implementan
Crisis mundial debido al COVID-19 por lo que las importaciones bajaron

considerablemente a nivel mundial.

2.5 Equipo de Direccidén

La empresa VERSE Technology esta conformado por un equipo de profesionistas
con vision a futuro y una fuerte conviccion con la tecnologia para el futuro. Es una
empresa que cree en el talento joven. VERSE Technology tiene 13 trabajadores que
se dedican a la planeacién, disefo, programacién, venta y promocion de los

productos.

El equipo de direccidon de la empresa se conforma por 4 socios principales que tiene

las funciones de:

e Chief Executive Officer
e Chief Operating Officer
e Senior Hardware Designer

e R&D Hardware Engineer

Por otro lado, los miembros operativos de las diferentes areas son 8 y tienen las

funciones de:

e Project Manager

e Product Manager

e Product Engineer

e Support Engineer Junior
e Design engineer.

e Full Stack Developer

e Operations Assistant

e Support Engineer

12



2.6 Estructura Organizacional

Chief Executive
Officer

Chief Executive Senior Hardware R&D Hardware

Officer Designer Engineer

Operations Product
Assistant Manager

Support Product

Engineer Engineer (P G

Support Full Stack

Engineer Junior Developer

Figura 2.1 Organigrama de la empresa VERSE Technology. (Elaboracion propia)

2.7 Macro y Micro localizacion.

2.7.1 Ubicacién de la empresa.

Hemos de destacar la macro y micro localizacion de la empresa es de gran
importancia para que los posibles clientes internacionales sepan referenciar la
veracidad de las instalaciones y también es de gran utilidad para la investigacion de
todo el plan logistico de exportacion.
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2.7.2 Macro localizacion.

VERSE Technology S.A.P.. de C.V cuenta con dos oficinas, las oficinas
corporativas se encuentran ubicadas en Insurgentes Sur 859, Piso 2 Suite 282 C.P.
03910, Colonia Napoles, Delegacion Benito Juarez, Ciudad de México y también

con oficinas operativas en Marti 512 Piso 2, Fraccionamiento R eforma en Veracruz.

Imagen 2.2 Mapa de la ciudad de México Imagen 2.1 Mapa del estado de Veracruz (Para
(Wikipedia,2018) Todo México, 2018)

2.7.3 Micro localizacion.

VERSE Technology se encuentra ubicada en la ciudad de Veracruz, con direccion
Elena Lara de Carballo numero 854, Colonia Villa Rica I, C.P. 91800.

2.8 Planes futuros.

VERSE Technology S.A.P.l. de C.V tiene siempre en la mira la busqueda de nuevos
mercados internacionales y la expansion a nuevos mercados, al haber realizado
exportaciones a distintos paises, la empresa puede contar con alguno de los

siguientes objetivos de expansion de mercado internacional:
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e Realizar alianzas estratégicas dentro de Peru con clientes potenciales
presentados dentro de esta investigacion.

o Satisfacer las necesidades especificas de clientes potenciales en los Estados
Unidos con la empresa Bimbo.

¢ Incursionar nuevos mercados en Latinoamérica y el Caribe.

e Abrir nuevos canales de distribucion de sus productos.

e Contar una frecuencia constante en la exportacion de los diferentes
productos que la empresa maneja para clientes internacionales.

e Continuar con el crecimiento del posicionamiento de la marca a nivel
internacional a través de eventos en materia tecnoldgica organizados por sus

socios estratégicos.

Para realizar un proyecto de exportacién es necesario partir de la eleccién de un
producto y estudiarlo a fondo, comprender como estd compuesto y sobre todo su
funcionalidad para poder detectar las necesidades que puede llegar a satisfacer y
asi, determinar el mercado meta y potencial. Este trabajo de investigacion se

enfocara en la solucion KRAKEN, la cual se presenta a detalle a continuacion.
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CAPITULO Ill. DESCRIPCION DEL PRODUCTO.
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Capitulo 3 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Verse Technology se destaca en el sector de
telemetria industrial con su producto “KRAKEN” el cual
cumple su funcion de incorpora el potencial del loT

(Internet of Things).

KRAKEN es un sistema de control de calidad de agua

preciso y completo. Es la solucion perfecta para la

industria que utiliza agua debido a que combina
hardware y software en un solo dispositivo capaz de . [
detectar variaciones en las propiedades del agua, esta SOLUGICN KRAKEN.

disefiado para ser implementado en cualquier /magen 3.1 Producto KRAKEN.
(VERSE Technology,2019)

ambiente.

El impacto de KRAKEN en la empresa se traduce en la reduccion de costos en el
mantenimiento del agua y ademas incrementa la productividad. El sistema permite
notificar las condiciones exactas del agua ya sea por medio de alertas en la
computadora mediante su plataforma digital o por medio de un mensaje SMS (Short
Message Service). KRAKEN es ideal para sistemas industriales, plantas
hidrologicas y cualquier compafiia donde la medicion del agua entre en el proceso
de produccion o prestacion de servicios. Su funcionamiento es continuo, y permite
monitorear y tomar decisiones en cualquier momento y desde cualquier lugar,

reduciendo costos y tiempo de trabajo.

3.1 Caracteristicas del producto.

KRAKEN monitorea las condiciones del agua en todo momento esto gracias a los
sensores con los que esta integrado, una vez sumergidos, es posible detectar

cualquier variacion de los parametros establecidos

Al instalar KRAKEN se determinan los parametros base, por lo que, si un valor
cambia de forma abrupta o se aleja de lo sefialado, el sistema envia alertas al
servidor, haciendo posible la toma de decisiones para corregir la situacion en tiempo
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real. La automatizacién es posible al programar acciones que controlen bombas de

agua y la adicién de agentes quimicos esto permite generar acciones pertinentes

en tiempo real para solucionar la problematica

El sistema del funcionamiento del producto se enlista a continuacion y se ejemplifica

con el siguiente diagrama:

Variables

Temperatura, conductividad,
oxigeno disuelto, pH,
ORP, color.

KRAKEN

i

Energia

Red eléctrica, USB,
celdas solares
o baterias.

/

Y,

/é'.. ')
Y

Internet

Red celular

i Meonitoreo

@ Alertas y nofificaciones

Imagen 3.2 Funcionamiento de KRAKEN. (VERSE Technology,2019)
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Rango de o o Rango de Tiempo de Expectativa

pH
ORP
Temperatura
Oxigeno disuelto
Conductividad
Color

Cloro

Tabla 3.1 Variables que detecta KRAKEN. (VERSE Technology,2019)

Las variables y control de KRAKEN se explican a continuacion:

1. PH. La sonda de pH se encarga de analizar una diferencia de potencial que
proviene de la actividad i6nica del agua, la cuales traduce en la actividad de
los iones H+ en una solucion acuosa; su rango de valores es de 0-14.

2. ORP. La sonda de ORP determina la interaccion entre las reacciones de
oxidacion y reduccion de las especies ionicas existentes en la solucion a
través de una diferencia de potencial.

3. Temperatura. La sonda de temperatura mide la resistencia eléctrica de su
electrodo de platino, teniendo como referencia de 1 KQ a 0°C.

4. Oxigeno disuelto. La sonda de OD consta de una celda galvanica con tres
electrodos, que miden la interaccion entre el oxigeno y el ambiente con el
catodo de la celda, produciendo una lectura de diferencia de potencial.

5. Conductividad. La sonda consiste en dos conductores eléctricos

posicionados de tal forma que se genera una constante de celda, la cual sirve
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de referencia para el calculo de la conductividad. La sonda integra una sonda
de temperatura para ajustes de calculos.
6. Color. La sonda utiliza LEDs que detectan colores, hacen comparativas de
color, mediciones de LUX, deteccidn de color CIE y deteccion de proximidad.
7. Cloro. El sensor de cloro tiene una poderosa forma de detectar la
concentracion de cloro libre en el agua, utiliza un electrodo de referencia

(plata/cloruro de plata), electrodos de oro y el electrolito.

Es importante sefalar que para el proceso productivo de KRAKEN, los
componentes que lo integran son importados, los sensores provienen de Estados
Unidos, China y Francia; el cerebro es importado de China, asi como las tarjetas
electronicas que se utilizan. El panel solar es de origen chino y dependiendo del
volumen de venta es donde se realiza el ensamblado, regularmente en las oficinas

de Veracruz se lleva a cabo este proceso.

3.2 Proceso de produccion.

3.2.1 Diagrama de flujo.

VERSE Technology requiere de un procedimiento en el cual es necesario la
conexion de diferentes componentes, esencialmente son la tarjeta madre (Goblin
2), los 7 diferentes sensores los cuales son los encargados de realizar el censado
de las variables (temperatura, conductividad, cloro, pH, color, ORP y oxigeno
disuelto), a continuacion, se muestra el diagrama de proceso que la empresa

contaba y la descripcion de los pasos que seguia:

Colocacion del Goblin 2 en la carcasa principal
Conexion de 7 sensores a la tarjeta Goblin 2
Comprobar el funcionamiento de los sensores

Medio filtrante plisado es sellado con ultrasonido

o =

Colocacion de celda solar en la alimentacion del sistema en general
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6. Comprobar el funcionamiento de la celda solar
7. Colocacion de protectores y sellado de KRAKEN

8. Comprobar el funcionamiento del sistema en general

INICIO PROCESO
DE FABRICACION
KRAKEN

l Conexion de 7 Comprobar

Colocacion de sensores a tarjeta | funcionamiento de |«
tarjeta madre "Goblin 2" sensores
"Goblin 2" dentro
de carcasa
principal
no
Los
Si sensores funcionan
; correctamente
c b Colocacion de £l medio fil
; 2O proar; o celdasolarenla | _ | m: 10 '"‘ﬁ";e
uncro&amlelnto e |- alimentacién [ plizado es sellado
celda solar general con ultrasonido
No,
¢Funciona
correctamente la celda
solar?
2 Comprobar / :
Si——— s i funconamietiol || .y cor?eil:ra.'ri:gztae (- Si
> -
Filmrliecgmaesky i general del i sistema?
sellado de Kraken sistema (

TERMINA
PROCESO DE
FABRICACION

Imagen 3.3 Diagrama de fabricacion de KRAKEN original. Elaboracién propia,
basada en (VERSE Technology,2019).

Como se puede ver el diagrama, el proceso se encontraba incompleto al no realizar
las pruebas pertinentes en cada uno de los sensores, es importante corroborar el
funcionamiento de todos los componentes por separado y también una ultima
revision del sistema en general, de esta manera se comprueba que el sistema
funciona adecuadamente y en caso de existir una falla en algun sensor buscar el

problema. En el diagrama de propuesta se realizaron dichas mejoras:
1. Colocacién del Goblin 2 en la carcasa principal
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© N o g bk Db

9.

Conexioén del sensor de PH a Goblin 2

Conexién de sensor de temperatura a Goblin 2

Conexion de sensor de conductividad a Goblin 2

Conexion de sensor de cloro a Goblin 2

Comprobar el funcionamiento del sensor de cloro

10. Comprobar funcionamiento del sensor de PH

11.Conexion del sensor de O2 a Goblin 2

12.Comprobar el funcionamiento del sensor O2

Comprobar funcionamiento de Goblin2 en maquina virtual.

Comprobar el funcionamiento del sensor de temperatura

Comprobar funcionamiento de sensor de conductividad

13.Conexién de la celda solar a Goblin 2 y sistema en general

14.Comprobar el funcionamiento de la celda solar

15.Comprobar el funcionamiento del sistema en general ya integrado

16.Embalaje del producto

Comprobar
funcionamiento de

Goblin 2 en
programa virtual,

INICIO PROCESO Colocacion de
DE FABRICACION wG‘zmaznggem
KRAKEN y
de carcasa
principal
Comprobar
funcionamiento de |e—] S;::;e[x:;n deH
sensor de pH P
¢Funciona & e
correctamente \,_vai g onexion
0 sensor de sensor de 02
pH?

¢ Funciond
correctamente
Goblin 2?

Conexion de
sensor de
Temperatura a
"Goblin 2"

Comprobar
funcionamiento de
sensor de
temperatura

Comprobar
funcionamiento de
sensor de
cloro

-

Conexion de
sensor de
cloro

sensorde 02

de

Conexién celda
>

solar

Comprobar
func de

¢Funciona

correctamente sensor

Comprobar
funcionamiento de

sensor de

Conexidn de
sensor de

¢Funciona

celda solar

¢Funciona

Comprobar

sistena en
general?

FIN DEL
PROCESO DE
FABRICACION

fit —
general

Conexion celda
solar

Imagen 3.4 Diagrama de fabricacion de KRAKEN actualizado. Elaboracién propia, basada en (VERSE
Technology,2019)
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3.3 Envase y embalaje.

En operaciones de comercio, el envase y embalaje son vitales para que los
productos lleguen protegidos y sin dafos a su destino, entendiendo envase como el
material que contiene o guarda al producto y que forma parte integral del mismo;
este sirve para proteger la mercancia y distinguirla de otros articulos y al embalaje,
como todos los materiales, procedimientos y métodos que sirven para acondicionar,

presentar, manipular, almacenar, conservar y transportar una mercancia.

Actualmente la empresa maneja todos los componentes de KRAKEN con las cajas
que envian sus proveedores, y el embalaje es realizado por parte de la empresa
transportista, durante el desarrollo de esta investigacion se propone un envase y

embalaje adecuado a las normas del pais destino.

VERSE Technology utiliza como envase una caja de plastico para productos
electronicos de tamafo: 9cmx13cmx11cm llamada gabinete Arduino de plastico,
Acrilonitrilo butadieno estireno, el cual es un plastico resistente a impactos y es
utilizado en procesos de tecnologia de automatizacién. Esta caja de plastico, la cual
tiene proteccion IP67, lo cual asegura la proteccion del producto respecto al polvo y

brinda certeza de que puede ser sumergido en agua hasta un metro.

El producto va contenido dentro de la caja, protegido y fijado con la colocacion de
este insertado en el disefio de la caja. En la tapa de la caja de plastico, la empresa
tiene impreso el nombre de la marca y el nombre del producto junto con su slogan,
a continuacion, se ejemplifica con imagenes el proceso de envase y embalaje de

VERSE Technology para la exportacion.

- _,{ * x \
- - - >
i b —t ‘ 4 VERSE
= = - & Technology
e = B 90mm =
\. ./ I:>
[ ]
, v = / 4 KRAKEN
130 L O &
m /4m L < - ] *

Gabinete arduino Dimensiones Interior Contenido Envase de exportacion.

Imagen 3.5 Envase de KRAKEN. Elaboracion propia, basada en (VERSE Technology,2019)
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El embalaje primario del producto envasado como de describié anteriormente se

propone sea una caja de cartdon corrugado con proteccion 200lbs/pulgada, y con

embalaje de proteccion plastico burbuja, las dimensiones del embalaje son
12cmx20cmx15cm.

> ¢

VERSE
Technology

ENVASE

o
=
o
1
Material
Cartén corrugado

200 mm

120mm »

|
150mm

Dimensiones

eSS
e\

1 N
Vi | g
|

Cinta de sellado

Embalaje primario

Imagen 3.6 Embalaje primario KRAKEN. (Elaboracién propia)

El embalaje secundario para la unitarizacion de la mercancia se propone utilizar de

igual manera cajas de carton corrugado rigidas, de dimensiones 30cmx30cmx25cm,

en donde seran colocados cuatro embalajes primarios, separados y protegidos con
planchas de carton del mismo material.

Embalaje primario

Material
Carton corrugado

Planchas de carton

proteccion y separacion

250mm
300mm’ 300 mm

Dimensiones

Acomodo de
embalajes primarios EMBALAJE SECUNDARIO

Cinta de sellado

Imagen 3.7 Embalaje secundario KRAKEN (Elaboracion propia)

La etiqueta de exportacion se presenta graficamente a continuacion, la cual contiene

el nombre de la empresa, el nombre del producto y su funcién representada con su

eslogan, acompafado de la forma basica de logotipo de la empresa.

Vil

VERSE
Technolo

ay

Imagen 3.8 Etiqueta de exportacion KRAKEN. (Elaboracién propia)
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CAPITULO IV. ANALISIS DEL MERCADO.
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Capitulo 4 ANALISIS DEL MERCADO

4.1 Descripcidn del sector en México.

Iniciando con la presentacion del sector en materia tecnologica de telemetria en
México podemos destacar que, la comprension de la I6gica del desarrollo telematico
constituye en la actualidad una necesidad para el analisis de los mecanismos
puestos en marcha en los paises a fin de aprovechar las nuevas alternativas de la

economia global.

En la actualidad las tecnologias de comunicacion son consideradas como una
condicion para el despegue econdmico y un factor para alcanzar el bienestar social,
esto hace que las mediciones de variables en tiempo real sean imprescindibles para

cualquier empresa.

La importancia de este sector de sistemas de automatizacion en materia de loT,
vuelven al Estado a fijar metas sobre la inversién y la administracion de la
infraestructura telematica en las regiones y zonas marginales como una obligacion
para asegurar una participacion equitativa en las expectativas de desarrollo en
Meéxico como pais emergente que participa en una economia mundial cada vez mas

exigente.

Entendiendo la automatizacién como la forma de utilizar sistemas de control para
operar cualquier maquinaria o sistema que permita completar un proceso particular
en las industrias. Uno de los beneficios importantes de la automatizacion es el uso
reducido de mano de obra. También ayuda a aumentar la precision y calidad de los
procesos facilitando el trabajo. La automatizacion genera sistemas fluidos donde la

produccion en masa es esencial para lograr un aprovechamiento de los recursos.

Las empresas dedicadas a la automatizacion en México se encargan de brindar
soluciones efectivas y sostenibles segun las necesidades de las compafiias a las

que asisten, cuentan con un equipo altamente especializado para cumplir
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optimamente con los requerimientos que necesita la planeacién e implementacion

de los sistemas de control y automatizacion.

El propdsito de la empresa VERSE Technology es desarrollar la mejor solucién
basada en la necesidad de cada proyecto superando asi la expectativa de los
clientes con el objetivo de mejorar su rentabilidad a través de la reduccion de
tiempos y costos de ejecucion, tanto para proyectos nuevos como para aquellos que
ya estan en operacion en los cuales se implementaran mejoras que equilibren la
rentabilidad, vida util y correcto funcionamiento del sistema de control de calidad del

agua.

Los sistemas de automatizacién Industrial para el monitoreo y control de la calidad
del agua estan cada vez mas presentes en las fabricas mexicanas, una de las
principales empresas del sector en el pais es Wagtech, kits moviles que son de los
mas frecuentes en actividades de cooperacion para el desarrollo humano, la cual
presenta tecnologia para la medicién de temperatura, usando un termémetro; para
la conductividad, un medidor especifico; para el PH, un medidor electrénico
especifico; para medir la cantidad de cloro residual, utiliza un medidor por

colorimetria.

Otra competencia indirecta en el sector tecnolégico es el paquete de sensor
completo para medir la calidad del agua que ofrece la empresa LG SONIC, el cual
es un sistema de boya flotante que mide los indicadores esenciales de las algas y
busca su eliminacién (Clorofila-a, Ficocianina y Turbidez) y los parametros del agua
(Oxigeno Disuelto -OD, Redox, pH, y Temperatura) para controlar la calidad del
agua. Los datos medidos se pueden visualizar en tiempo real a través de un
software, basado en la web, llamado MPCView. LG Sonic ofrece la posibilidad de
incluir sensores adicionales como medicion del nivel de profundidad, GPS y

sensores de radiacidn solar para una mejor prediccion de las algas.

Eureka Water Probes es otra empresa del sector telematico que ofrece una solucion
similar a la de VERSE Technology respecto a la medicion de variables como
conductividad, oxigeno, turbiedad, entre otros, sus aplicaciones las enfocan a lagos,

rios, agua subterranea, agua de lluvia, etc.
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Los servicios de automatizacion varian por empresa, abarcan desde el disefio,
ingenieria e implementacién del proyecto, utilizando protocolos de integracion con
la intencion de entregar al usuario toda la informacién en una sola pantalla de

operacion y facilitar la gestion de la informacion.

La importancia que esta tomado este sector en México es gracias a sus
aportaciones al PIB, México ocupa el lugar 31 de 45 paises con indice de
competitividad en el 2019 pero de se prevé que aumente al lugar 20 en el 2020
(Instituto Mexicano para la Competitividad A.C., 2019) lo que significa una
oportunidad de crecimiento del sector en el pais, igualmente el flujo de efectivo
aportado a la economia nacional gracias a las diferentes operaciones
internacionales que se realizan, la importacion de materiales para la fabricacion de
los Hardware provienen de China, Estados Unidos, Alemania y la exportacion de los
productos finales se realizan para los mercados de Brasil, Colombia, Ecuador,
Estados Unidos y en este proyecto se propone la exportacién hacia el mercado de

Peru.

4.2 Descripcion de Peru

En la tabla a continuacion se mencionan datos mas relevantes sobre Peru
comparados con los del pais exportador, obtenidos de The World Fact Book por la
CIA, para reconocer sus caracteristicas principales como pais y la ventaja

competitiva que demuestra como el pais destino del producto KRAKEN.

PAIS EXPORTADOR: MEXICO PAIS IMPORTADOR: PERU

l.- FACTORES ECONOMICOS.

1.Desarrollo econémico

-PIB $ 2.463 billones de dolares
-PIB per capita $ 19,900
-indice de Desarrollo Humano:

-PIB $ 430.3 mil millones de dolares.
-PIB per capita $ 13,500.
-IDH: 0,734 / 1
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IDH: 0,756/1

-IDH, clasificacion mundial: 74/18
-Exportaciones: $ 409.8 mil millones de ddlares
-Socios: US 79.9%

-Importaciones: $ 420.9 mil millones de délares
-Socios: EE. UU. 46.4%, China 17.7%, Japon
4.3%

-IDH, Clasificacion mundial: 84/188.
-Exportaciones: $ 44.92 mil millones de
dolares

-Socios: China 26.5%, EE. UU. 15.2%,
Suiza 5.2%, Sur Corea 4.4%, Espana 4.1%,
India 4.1%

-Importaciones: $ 38.65 mil millones de
dolares

-Socios: China 22.3%, EE. UU. 20.1%,
Brasil 6%, México 4.4%

2.Infraestructura

México busca ser competitivo a través de su
infraestructura carretera, aérea, maritima, férrea
y de telecomunicaciones orientdndose hacia una
interconexion que detone una sinergia entre las
cadenas de valor.

-La infraestructura en México es insuficiente para
las necesidades de conectividad.

-En 2018, cay6 cinco lugares en el indice de
Competitividad por Calidad de Infraestructura
2017.

Peru es lider en términos de mejorar la
infraestructura a través de la construccién
de carreteras de la integracion de la
infraestructura regional sudamericana y el
corredor bioceanico en el sur y norte del
pais.

-El Estado a través de estos proyectos
aumenta la productividad y asegura el
crecimiento econdmico y sobre todo busca

unir a todas las regiones del pais.

3. Mercados de recursos y productos.

-Recursos naturales: petréleo, plata, cobre, oro,

plomo, zinc, gas natural, madera

-Recursos naturales: cobre, plata, oro,
petroleo, madera, pescado, mineral de
hierro, carbdn, fosfato, potasa, energia

hidroeléctrica, gas natural.

4.Condiciones econdmicas.
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-Desde que entr6 en vigor el Tratado de Libre
Comercio de América del Norte (TLCAN) en
1994, la economia de $ 2.5 billones de México,
se considerd la undécima mas grande en el
mundo, esta se ha centrado cada vez mas en la
fabricacion; el énfasis del gobierno en las
reformas econ6micas apunta a mejorar
competitividad y crecimiento econémico a largo
plazo.

-Economia orientada a las exportaciones; es
miembro de la OCD; se considera un mercado
financiero emergente.

-Mas alto ingreso per capita de América Latina;
pais de América Latina con mayor apertura
internacional; muy dependiente de la economia

estadounidense.

Principales exportaciones de México:

-Automoviles de turismo y demas vehiculos
concebidos principalmente para transporte de
personas.

-Partes y accesorios de automoviles.
-Automaoviles para transporte de mercancias.
-Maquinas automaticas para tratamiento o
procesamiento de datos y sus unidades; lectores
magnéticos u opticos, maquinas para registro de
datos sobre soporte en forma codificada y
maquinas para tratamiento o procesamiento de

estos datos.

-a economia del Peru refleja su variada
topografia: una tierra baja arida region
costera, la sierra central de los Andes, y la
densa selva tropical del Amazonas; una
amplia gama de minerales importantes
recursos, como plata y cobre, que se
encuentran en las montafias, ademas las
aguas costeras proporcionan excelentes
zonas de pesca.

-Economia de ingreso medio bajo, tiene un

mercado financiero emergente.

Principales exportaciones de Peru:

-Minerales de cobre y sus concentrados.
-Oro, incluido el oro platinado, en bruto,
semielaborado o en polvo.

de

bituminoso.

-Aceites petrdleo o de mineral

-Minerales y concentrados de zinc.
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Principales importaciones:

-Partes y accesorios de automdviles.

-Aceites de petroleo.

-Automaoviles concebidos principalmente para
transporte de personas.

-Maquinas automaticas para tratamiento o
procesamiento de datos y sus unidades; lectores
magneéticos u Opticos, maquinas para registro de
datos sobre soporte en forma codificada y
maquinas para tratamiento o procesamiento de
estos datos.

-Gas de petrdleo y demas hidrocarburos
gaseosos.

destinos de las

Los principales

exportaciones de México:

- Estados Unidos ($307 Mil millones de ddlares)
- Canada ($22 Mil millones de dolares)

- China ($8,98 Mil millones de ddlares)

- Alemania ($8,83 Mil millones de dolares)

- Japoén ($5,57 Mil millones de ddlares)

Principales origenes de sus importaciones

son:

-Estados Unidos ($181 Mil millones de délares)
-China ($52,1 Mil millones de dolares)

Principales importaciones:

de

bituminoso.

-Aceites petrdleo o de mineral

de

radiotelegrafia, radiodifusion o television,

-Aparatos emisores radiotelefonia,
incluso con aparato receptor o de grabacién
o reproduccion de sonido incorporado;
videocamaras,

camaras de television;

incluidas las de imagen fija; camaras

digitales.

Los principales destinos de Ilas

exportaciones de Peru:

-China ($11,7 Mil millones de dodlares)
-Estados Unidos ($6,77 Mil millones de
ddlares)

-Suiza ($2,47 Mil millones de dodlares)
-Corea del Sur ($2,19 Mil millones de
ddlares)

-Espafa ($2 Mil millones de doélares)
de sus

Principales origenes

importaciones:

- China ($8,75 Mil millones de ddlares)
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-Alemania ($14,9 Mil millones de dolares)
-Japon ($14,8 Mil millones de doélares)

-Corea del Sur ($10,9 Mil millones de délares)

-Estados Unidos ($7,73 Mil millones de
dolares)

- Brasil ($2,37 Mil millones de dolares)

- México ($1,78 Mil millones de dolares)

- Chile ($1,39 Mil millones de doélares)

5.Moneda
(Precios a julio 2020)

Moneda nacional: Peso mexicano (MXN)
1 MXN = 0.045 USD, 1 USD = 22.39 MXN
1 MXN =0.16 PEN, 1 PEN = 6.36 MXN

Moneda nacional: Nuevo Sol
(PEN)
1 PEN =6.36 MXN, 1 MXN =0.16 PEN

1 PEN =0.28 USD, 1 USD = 3.52 PEN

peruano

Il. FACTORES SOCIOCULTURALES.

1.Cultura.

-México es dos naciones en una: la nacion
moderna, la de la minoria privilegiada que
acapara ciencia, riqueza, poder, y la de la
mayoria oprimida y marginada: polarizacion de
explotadores y explotados.

-El mexicano de la clase “alta” sigue buscando
un privilegio por encima de la ley, y nuestra
politica no es la representacién ni la expresion
del pueblo, sino una esfera separada de la

sociedad.

-El

respetuoso de los derechos de los demas y

peruano es respetuoso, empatico,
culto en su manera de comunicarse y

relacionarse.

-La cultura peruana a pesar de su
nacionalismo, estd enfrentando los
beneficios de la apertura comercial
internacional.

-Busca beneficio propio al generar beneficio

externo.

2. Valores

Unidad familiar, constancia para el trabajo,

solidaridad y respeto.

Solidaridad, creatividad, patriotismo.

3.Comportamiento.
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Tienen conciencia de ser una clase o estrato
dentro de la sociedad, de vivir en el pais de la
corrupcion, viven en funcién de la simulacion y
de un hedonismo superficial, critican la sociedad
de consumo, pero la asimilan y viven en ella y de

ella, son izquierdistas: defienden los postulados

En Peru el comportamiento es explicado

con tres pilares: ocio, consumo de

sustancias toxicas y conducta sexual.

del socialismo, pero se acomodan en los
espacios facilones del capitalismo.
4. Idioma
Espanol Espafiol, quechua y aimara.
5.Religion.
Catolico Romano 82.7%, Pentecostal 1.6%, | Catdlico Romano 60%, cristiano 14.6%,

1.4%,

evangélicas 5%, otras 1.9%, ninguna 4.7%, sin

Testigo de Jehova otras iglesias

especificar 2.7%

otro 0.3%,

especificado.

ninguno 4%, 21.1% no

6.0rganizacion social.

- Urbanizacién: poblacion urbana: 80,2% de la
poblacion total.

- tasa de urbanizacion: tasa de cambio anual de
1.59%

- Urbanizacion: poblacion urbana: 77.9% de
la poblacion total.
- tasa de urbanizacion: 1.44% tasa anual de

cambio.

7.Educacion.

Alfabetizacion: 94,9%

Alfabetizacion: 94,2%

lll. FACTORES JURIDICO POLITICO.

1.Riesgo politico.

La de

decisivamente hacia la izquierda por primera vez

politica México se desplazara
en décadas, luego de la aplastante victoria
presidencial del
Lopez Obrador (AMLO) en 2018.

Su arrolladora victoria obtuvo mayorias para su

izquierdista Andrés Manuel

coalicion en ambas camaras del Congreso, lo

La crisis judicial de Peru y una creciente
batalla entre los poderes ejecutivo y
legislativo del gobierno elevaran los riesgos
politicos.

La posicion del presidente Martin Vizcarra
se esta fortaleciendo en medio del

menguante apoyo a la oposicion Fuerza
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que facilitara la politica. formacion y dejar poco
en el camino de los contrapesos al poder
ejecutivo.

AMLO probablemente aumentara el papel del
gobierno en la economia mexicana, aumentando
el gasto en programas sociales e infraestructura.
Se espera que el presidente Andrés Manuel
no

Lépez Obrador solo frene, revierta, la

liberalizacion del sector energético y deje
intactos los acuerdos comerciales existentes. Sin
embargo, la incertidumbre politica pesara en la
inversion y el crecimiento en el transcurso de
2019, ya que los inversores siguen siendo
cautelosos con respecto a la formacion de
politicas potencialmente erraticas bajo AMLO.

Mientras tanto, AMLO ha comenzado a
reestructurar parcialmente el enfoque de México
para combatir la violencia relacionada con el
trafico de drogas con un récord recreando una
Guardia Nacional y un Ministro de Seguridad
Publica. Sin embargo, no se espera una mejora

sustancial o rapida en la seguridad.

Popular (FP) y su lider en conflicto Keiko
Fujimori (FP perdid la mayoria en el
Congreso debido a la crisis que surgio
después de que Keiko Fujimori fuera
arrestado por cargos de corrupcion). A
diferencia de Fujimori, la popularidad de
Vizcarra ha ido en aumento, ya que los
peruanos responden positivamente a sus
llamados a la reforma.

A fines de 2018, Vizcarra us6 poderes
especiales que le otorgd el Congreso para
aprobar reformas fiscales y anticorrupcion.
Estos son populares entre el publico, y se
espera que el Congreso los haga
permanentes a pesar de las tensiones con
el FP.

Sin embargo, los cambios estructurales que
el presidente busca aun enfrentan muchos
desafios. El riesgo de una eleccion general
rapida persiste, pero la estabilidad politica
a largo plazo esta garantizada por un

amplio consenso de centroderecha.

2.Inestabilidad politica.

- El presidente de México, Andrés Manuel Lépez
Obrador, asegura que el pais goza de estabilidad
politica y que la economia mexicana no ha

entrado en recesion.

-Los empresarios no invierten en el Peru

por la inestabilidad politica, excesiva
burocracia y la lentitud en el otorgamiento

de permisos.

3.Leyes y regulaciones.

-jefe de estado: presidente Andrés Manuel Lopez
Obrador.

-jefe de estado: presidente Martin Alberto

Vizcarra Cornejo
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-Jefe de Gobierno: presidente Andrés Manuel
Lopez Obrador

-Tipo de gobierno: republica presidencial federal
-Legislatura: Congreso de la Union esta formado
por el Senado de 128 escafios, y la Camara de
Diputados con 500 escafos, Judicial: Corte
Suprema de Justicia, consiste en el jefe justicia 'y
11

penales, administrativos y laborales.

jueces y organizados en civil, paneles

Fuentes de informacién econémica:
-Secretaria de Economia

-Secretaria de Desarrollo Social
-Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
-Secretaria de Energia

-Oficina Nacional de Estadistica

-Banco Central de México.

-Bolsa Mexicana de Valores

-Instituto Nacional de Estadistica y Geografia
-SEDECOP

Diarios de informacién:

- El Financiero

- El Economista

- El Universal

- Portales econdmicos de comercio en México.

-Jefe de Gobierno: presidente Martin
Alberto Vizcarra Cornejo

-Tipo de gobierno: Republica presidencial.
-Legislatura: Congreso de la Republica del
Peru con 130 asientos. Judicial: Corte
Suprema 16 jueces y dividido en sectores

sociales civiles, penales y constitucionales.

Fuentes de informacién econémica:
-Banco Central de Reserva de Peru (BCRP)
-Congreso del Peru
-Instituto Nacional de Defensa de la
Competencia y de la Proteccion de la
Propiedad Intelectual (INDECOPI)
-Instituto  Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI)

-Ministerio de Agricultura

-Ministerio de Comercio Exterior y Turismo
o Comision de Promociéon del Peru
(PromPeru) o Comision para la Promocion
de Exportaciones (PROMPEX).

-Ministerio de Economia y Finanzas
-Ministerio de Relaciones Exteriores

- Superintendencia de Banca y Seguros
-Superintendencia Nacional de
Administracion Tributaria (SUNAT): Portal

Aduanero y Tributario.

Tabla 4.1 Descripcion de México y Peru. (Central Intelligence Agency. The CIA world factbook

2019)
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4.3 Descripcién del sector en Peru.

Peru es el pais ideal para realizar la exportacion del producto KRAKEN debido a su
excelente ubicacion y cercania con México, en la parte central y occidental de
América del Sur. Gracias a sus limites con el Océano Pacifico al oeste, hacia el sur
limita con Chile, al oriente con Bolivia y Brasil ademas de Colombia y Ecuador hacia
el norte, esto lo posiciona como un pais atractivamente ubicado para operaciones

comerciales.

El pais destino tiene una superficie de 1285.215 km2, que consta de una variedad
de razas y culturas debido a la conquista espafiola y la posterior migracion de
africanos, asiaticos y europeos. Esta dividida en 24 departamentos y Lima es su

capital.

Peru es un pais con varias regiones naturales, en cada una de ellas se realiza la

produccion de diferentes especies para el consumo, estas son:

e Zona maritima: La produccion de concha de abanico es el principal motor de
los pescadores, la zona norte del Peru ha permitido la crianza de esta
especie.

e Zona costera: Los langostinos son producidos mediante semillas importadas
o extraidas del mar, la ventaja de esta especie es su adaptabilidad al agua
dulce.

e Zona de sierra: En las montanas las truchas son producidas gracias a la

claridad del agua (el deshielo forma lagunas y rios limpios).

A continuacion, se muestra la produccién acuicola (toneladas) de Peru de 2011 a
2016 de acuerdo con datos de Organizacion de las Naciones Unidas para el
Desarrollo Industrial (ONUDI), 2017:
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Especies 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Continentales 23.609 29.564 40.068 38.683 45.758 58.713
Boquichico 13.822 35 56 6 9 31
Camaroén gig. 13 11 20 78 21 31
De Malasia
Carachama 6 7 10 5 4 9
Carpa 8 19 6 2 4 4
Gamitana 522 453 531 504 299 1.836
Paco 130 299 443 453 825 1.39
Pacotana 12 17 15 9 219 11
Paiche 422 637 94 55 135 142
Tilapia 2.423 3.174 3.84 4.61 3.25 2.926
Trucha 19.962 24.762 34.992 32.923 40.946 52.217
Sabalo 95 46 58 37 33 87
Otros - 102 3 1 12 | -

Maritimas 68.592 42.73 85.625 76.586 45.219 39.978
Algas - 146 44 3 2 1
Concha de 52.213 24.782 67.694 55.096 23.029 19.533
abanico

Langostino 16.379 17.801 17.883 21.484 22.182 20.441
Lenguado - 1 3 3 4 3
Otros - - - - 11 -

Total 92.201 72.293 125.693 115.269 90.976 98.691

Tabla 4.2 Produccion acuicola en toneladas del Pert de 2011 a 2016. (Organizacion de las
Naciones Unidas para el Desarrollo Industrial (ONUDI), 2017)

La especial mas cultivada en 2016 fue la trucha enfocandose en la produccion
mediante jaulas flotantes, siguiendo los langostinos que se crian en las costas de
Tumbes y Piura, finalmente las conchas de abanico son el tercer producto con

mayor numero de produccion.

4.4 Consideraciones politicas y legales.

Para presentar las consideraciones politicas y legales, econdmicas, culturales y

sociales, entre otras, se presenta a continuacion un analisis sistémico de Peru.

En la actualidad es de gran interés conocer si en una region o localidad especifica

existen las condiciones para aplicar los instrumentos econémicos conocidos vy si
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adquieren sentido concreto para las empresas exportadoras y, de ser el caso,

identificar cuales funcionan y cuales no.

En materia politica y juridica Peru esta conformado por un gobierno republicano

presidencial integrado por:

v Jefe de estado: residente Martin Alberto Vizcarra Cornejo

v Jefe de Gobierno: presidente Martin Alberto Vizcarra Cornejo

v’ Legislatura: Congreso de la Republica del Peru con 130 asientos. Judicial:
Corte Suprema la cual cuenta con 16 jueces y dividido en sectores sociales

civiles, penales y constitucionales.

Para fines administrativos, el pais se divide en 25 regiones, que se dividen en
departamentos, provincias y distritos. El nivel regional de gobierno abarca regiones
y departamentos; provincias, distritos y centros de poblacion mas pequefios los

cuales constituyen los niveles de gobierno local.

4.5 Consideraciones econdmicas.

4.5.1 Elementos generales de la sociedad.

Peru ha experimentado un incremento de la poblacién econédmicamente activa (PEA
y esto dio como resultado grandes niveles de empleabilidad en los ultimos 10 afios,

a pesar de esto las tasas de empleo informal se mantienen altas.

Las principales exportaciones del pais incluyen:

v" Minerales de cobre y sus concentrados ($12 Mil millones de ddlares).
v Oro, incluido el oro platinado, en bruto, semielaborado o en polvo ($7,13 Mil
millones de ddlares).

v Aceites de petréleo o de mineral bituminoso ($2,49 Mil millones de délares).
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v' Minerales y concentrados de zinc ($2,1 Mil millones de ddlares) y cobre
refinado y aleaciones de cobre, en bruto ($1,77 Mil millones de doélares), de

acuerdo con la clasificacion del Sistema Harmonizado (HS).

En 2018 el pais adopté medidas importantes para combatir la corrupcion, generar
una transparencia en todos los niveles de gobierno y aunado a esto se convirtié en
miembro de la OCDE donde promulgd 29 decretos legislativos en materia ambiental,
fiscal, politica reglamentaria, anticorrupcion, integridad y de desarrollo urbano y
rural. Peru desarrollo la agenda de competitividad 2014-2018 la cual sirve de
herramienta para el gobierno para trabajar con rumbo al bicentenario del pais en

2021, implementando las 65 metas con 8 lineas estratégicas:

1. Desarrollo productivo y empresarial: Asegurar transparencia y eficiencia
mediante regulaciones de calidad ademas de una mayor coordinacion
intergubernamental y mejora de las capacidades de gestion y planificacién.

2. Ciencia, tecnologia e innovacion: Con el objetivo de aumentar las
capacidades de innovacion y de generacién de conocimiento, promoviendo
alianzas entre los actores y atrayendo y reteniendo talento.

3. Internacionalizacion de las empresas: Buscando un incremento en el
acceso a los mercados internacionales, a traves de la articulacion a cadenas
globales de valor, la facilitacion del comercio y el desarrollo de mercados
sostenibles.

4. Infraestructura: Mejorar la logistica y transporte, basado en la generacién
de polos de servicio logistico articulados que acomparen el crecimiento
economico de las regiones.

5. Tecnologias de informacion de comunicaciones (TIC): Buscando
implementarlas en la estructura econdmica a través de mayores servicios
electronicos en el Estado y empresas ademas de mayor cobertura y

capacidad de las redes nacionales.
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6. Facilitacion de negocios: Mejorar y crecer las capacidades para la gestion,
promover la colaboracion entre empresa y la articulacion en cadenas de
valor, y el fortalecimiento del sistema nacional de calidad.

7. Capital humano: Aumentar la calificacién de la mano de obra y a su vez la
productividad, los salarios y el consumo. Los esfuerzos se centraran en la
formacion técnica y universitaria de calidad, adecuada a las necesidades de
la empresa. Se abordara también la calidad de la oferta de servicios de salud
y la promocion del aseguramiento del trabajador y su familia con un enfoque
en la prevencion.

8. Recursos naturales y ambiente: Buscando asegurar el crecimiento
sostenible, mediante una eficiente gestion de calidad en el acceso y

aprovechamiento de los recursos naturales y energia.

4.5.2 Politica presupuestal.

El Presupuesto publico del 2019 aumentd un 6.9% respecto al 2018 y este tiene el
propdsito de mejorar el crecimiento econdmico asé como utilizar eficientemente los
recursos para mejorar el proceso de descentralizacion. En educacion se fomento el
desarrollo en universidades publicas y el mantenimiento general de las escuelas,
ademas de mejorar el salario de los docentes en general.

Para el tema de salud una de las prioridades es la lucha de la anemia buscando

disminuir a 19% en nifios menores de 3 afios para el afo 2021.

4.5.3 Politica monetaria.

La politica monetaria es una parte de la politica econémica de Peru que es
responsabilidad del Banco Central de Reserva (BCR), entidad auténoma e
independiente del Gobierno Central. La herramienta principal de la politica
monetaria es la tasa de interés de referencia interbancaria (TIRI), definida como la
tasa de interés que los bancos comerciales se cobran entre si para préstamos de

muy corto plazo.
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Peru acordd mantener la tasa de interés de referencia en 2.75%, dado que en enero
ultimo de 2019 la tasa interanual de inflacién y los indicadores de tendencia
inflacionaria se ubicaron dentro del rango meta. La autoridad monetaria peruana
afiadid que también se mantienen los riesgos respecto a la actividad econdmica
mundial asociados a las tensiones comerciales, aunque se ha venido observando

una menor volatilidad en los mercados financieros internacionales.

Actualmente gracias a la pandemia del COVID-19 el panorama mundial en materia
econdmica es incierto debido a que se afectd el precio de commodities y también
las cadenas de valor sobre todo con China. Aunado al hecho de las medidas
restrictivas implementadas por los paises con la finalidad de salvaguardar la
integridad de la poblacién, se puede ver una clara desaceleracion de practicamente
todas las economias. De acuerdo con el Reporte de Inflacion del afio 2020 creado
por el Banco Central de Reserva del Peru (BCRP) se estima que el PBI mundial se
contraiga 5.5 por ciento en 2020, principalmente en el primer semestre, y se

recupere 5.5 por ciento en 2021.

En el mismo documento del BCRP se menciona que disminuyo la tasa de interés
de referencia de politica monetaria en 100 puntos basicos en marzo a 1.25 por
ciento (tasa hasta entonces solo alcanzada en 2009 durante la crisis financiera
internacional), y luego, con la primera ampliacion de la cuarentena, disminuyé en

abril dicha tasa a un nivel minimo histérico de 0.25 por ciento.

4.5.4 Politica fiscal.

Peru se ha caracterizado por mostrar histéricamente por mostrar déficits fiscales
persistentes debido a que los gastos fiscales han sido casi siempre s superiores a

los ingresos; entre 1970 y 2016, solo 6 afnos se tuvo superavit (convencional).

Aunque el déficit fiscal promedio del periodo 1990-2018 ha disminuido
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drasticamente respecto a décadas anteriores (-2.0% del PBI comparado con -7.5%
en el periodo 1970-1990).

La recuperacion del pais debido a la pandemia dependera de la rapida
implementacion de un plan adecuado de reanudacion de las actividades y de la
adaptacién de las empresas al nuevo entorno de negocios, sobre todo de los
sectores mas afectados por las medidas de contencion, los no primarios. En
simultaneo, la demanda interna acompafaria a la reapertura de la economia con la
recuperacion parcial de la capacidad de gasto de los ciudadanos, la progresiva
recuperacion de la confianza del consumidor y de las empresas, apoyada por los

estimulos fiscal y monetario extraordinarios.

El fisco realizo acciones como la postergacion de pago de impuestos y
fraccionamiento tributario en empresas y en las familias mediante transferencias
monetarias, ambas que se fueron ampliando en la medida que se extendi6 el
periodo de aislamiento social. Ha existido un mayor gasto asociado a atender la
emergencia sanitaria y el estado de emergencia nacional. Como resultado de las
medidas de estimulo fiscal y la menor actividad econémica, el BCRP proyecta un
déficit fiscal de 9.7 por ciento del PBI para 2020, por el mayor gasto no financiero
(25.2 por ciento del producto), principalmente corriente, y por los menores ingresos
(17.5 por ciento del producto). Para el 2021 el BCRP pronostica una reduccion del

déficit fiscal en un 4.2%.

4.5.5 Politica de competencia.

Peru se somete a una revision por pares de su ley y politica de competencia en
2018. Donde se busca el desarrollo de su régimen de competencia con un enfoque
en la politica actual y su aplicacion. Esta nueva ley busca generar un programa
recompensas econdmicas a las personas que proporcionen informacion
determinante para detectar, investigar y sancionar infracciones sujetas a la

prohibicién absoluta.
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Ademas, esta ley prohibe los métodos comerciales que emplean llamadas por
teléfono (call centers), mensajes de texto a celular, mensajes electronicos masivos
para promover productos y servicios, asi como prestar servicios de telemercadeo;
salvo que se dirijan a consumidores que hubiesen brindado su consentimiento a los

proveedores respectivos para el empleo de esta practica comercial.

4 5.6 Politica cambiaria.

El tipo de cambio en Peru en 2019 convierte al nuevo sol en la moneda mas cara
de paises entre Colombia, México, Chile y Brasil. Las implicancias de este hecho
son varias, pero las mas importantes son el efecto negativo en la competitividad
respecto a los demas paises y el efecto positivo en la estabilidad financiera ya que
gran parte de las hojas de balance de las empresas y personas estan en dolares.
El Banco Central de Peru es independiente y tiene un solo mandato que consiste
en mantener la estabilidad monetaria. En el periodo comprendido entre diciembre
de 2019 y junio de 2020, el sol se deprecid 5,7 por ciento y esto fue gracias a la
rapida expansion del COVID-19 tanto en China como en el mundo, la caida mundial

de los precios del petroleo y por la incertidumbre de una recesion global.

4.5.7 Politica comercial.

En materia comercial Peru ha logrado generar distintos acuerdos, entre 2005 y el
2012 se suscribieron 17 acuerdos comerciales, pero entre el 2013 y el 2014 se
considerd con mayor importancia estos. Actualmente Peru cuenta con 21 acuerdos
comerciales vigentes, Peru tuvo en 2018 crecimiento consecutivo de intercambios
comerciales, que sumaron US$ 91,000 millones, de acuerdo con la Camara de
Comercio de Lima (CCL). Para el afio 2019, tres acuerdos comerciales podrian
entrar en vigor para el Peru y asi modificar el panorama de los exportadores,

importadores y, en general, de los empresarios peruanos.
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Los tres nuevos acuerdos que Peru podria concretar son:

e Australia: El acuerdo se firmo en el 2018 y podria entrar en vigor en el 2019

e Nuevo TPP: Este acuerdo multilateral cobr6 vigencia en 2018, al haberlo
ratificado ya seis de los 11 paises firmantes, pero no se hara efectivo para
Peru mientras no lo ratifique también. Este acuerdo ofrece al Peru solo cuatro
nuevos mercados: Nueva Zelanda, Vietnam, Brunéi y Malasia.

e Elacuerdo con la India: proporcionaria a Peru un nuevo mercado con mas

de 1,300 millones de personas.

Para el afio 2020 se preveia una tasa de crecimiento de 3.2% en materia de
actividad econdmica global y esto gracias a la firma del acuerdo comercial entre
EUA y China. La situacién actual por la que pasa la economia peruana implica que
las perspectivas de crecimiento sean inciertas, esto radica en la evolucién de la
pandemia y en como las empresas podran hacerles frente a las nuevas formas de

comercio.

4 .5.8 Situacién de Peru.

El foro econémico mundial 2019 clasificé a Peru en el puesto 69 de 140 a nivel
mundial en calidad de infraestructura. Actualmente existe un Plan Nacional de
Infraestructura para la Competitividad, presentado por el gobierno de Peru en
diciembre de 2018 donde busca fortalecer las instituciones y los mecanismos de
gestion que les permitan competir exitosamente en los mercados, con el uso
eficiente de los recursos al igual que aprovechar las ventajas comparativas y

generar bienestar para todos los ciudadanos.

En materia de educacién, actualmente existe el Proyecto Educativo Nacional, PEN
con el objetivo principal de lograr una educacion para la realizacion personal de
todos los peruanos y una educacion para la edificacion colectiva de la democracia

y del desarrollo del pais, a través de seis objetivos estratégicos:
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1. Oportunidades y resultados educativos de igual calidad para todos.

2. Estudiantes e instituciones educativas que logran aprendizajes pertinentes y
de calidad.

3. Maestros bien preparados que ejercen profesionalmente la docencia.

4. Una gestion descentralizada, democratica, que logra resultados y es
financiada con equidad.

5. Educacion superior de calidad se convierte en factor favorable para el
desarrollo y la competitividad nacional.

6. Una sociedad que educa a sus ciudadanos y los compromete con su

comunidad.

Peru actualmente tiene en vigencia el Plan Nacional Estratégico de Ciencia,
Tecnologia e Innovacion para la Competitividad y el Desarrollo Humano, PNCTI
2006-2021, el cual permitira consolidar el Sistema Nacional de Ciencia, Tecnologia

e Innovacién Tecnoldgica (SINACYT) logrando estos objetivos donde se promueva:

1. La generacién y transferencia de conocimiento cientifico — tecnoldgico
alineando los resultados de investigacion con las necesidades del pais.

2. Nuevos incentivos que estimulen e incrementen las actividades de Ciencia,
Tecnologia e Innovacion (CTI).

3. La generacién de capital humano debidamente calificado para la CT.

4. Mejorar los niveles de calidad de los centros de investigacion y desarrollo
tecnologico.

5. Generar informacion de calidad sobre el desempeno de los actores que
conforman el SINACYT.

6. Fortalecer la institucionalidad de la ciencia, tecnologia e innovacion

tecnologica en el pais.

Pero principalmente es su enfoque que esta dirigido hacia la demanda, es decir, las
prioridades de generacion y aplicacion de conocimientos son definidas por los

propios usuarios, empresas, organizaciones sociales, instituciones del Estado y
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ciudadanos en general, facilitando asi su aplicacion industrial y comercial en los
mercados, en concordancia con los objetivos sociales y ambientales que el pais se

proponga alcanzar.

El Estado Peruano cuenta con el Plan Nacional de Infraestructura para la
Competitividad del Peru, una herramienta fundamental que les permitira asegurar el
crecimiento, el progreso y el bienestar social, a través de la realizacién de 52
proyectos priorizados en diversos sectores. La agencia de Promocion de la
Inversion Privada de Peru (Prolnversion) para el periodo 2019-2021 alcanza los
US$10.327 millones en proyectos de mejora de infraestructura en sectores como

transporte, energia y mineria, educacion, salud, saneamiento e irrigacion.

En Peru La Politica Nacional del Ambiente se sustenta en los principios contenidos

en la Ley General del Ambiente y adicionalmente en los siguientes principios:

1. Transectorialidad, analisis costo beneficio, competitividad, gestién por
resultados, seguridad juridica, mejora continua, coorporacion publico-

privada.

Todos basados en orientados a alcanzar el desarrollo sostenible del pais: a través
de:
1 - Conservacion y aprovechamiento sostenible de los recursos naturales y de
la diversidad bioldgica,
2 - Gestién Integral de la calidad ambiental.
3 - Gobernanza ambiental.

4.- Compromisos y oportunidades ambientales internacionales.

El Instituto Peruano de Economia (IPE) a través de su el indice de Competitividad
Regional — INCORE 2019, presenta la posicion relativa de las 25 regiones a través
de seis pilares de competitividad: Entorno Econdmico, Infraestructura, Salud,

Educacion, Laboral e Instituciones. Dando como resultado: regiones mas
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competitivas Lima, Arequipa y Tacna. Y las regiones menos competitivas son
Huancavelica, Cajamarca y Huanuco. Lima se mantiene como la regidn mas
competitiva del pais, ocupa el primer puesto en los pilares econdmico,

infraestructura y laboral; el segundo en salud y educacion.

El estado peruano cuida el desincentivar el consumo de productos que generan
externalidades negativas en el orden individual, social y medioambiental, como, por
ejemplo: las bebidas alcohdlicas, cigarrillos y combustibles, esto lo hace a través de
la imposicibn de un impuesto selectivo al consumidor, el cual grava
la importacion de determinados bienes a la importacion, la base imponible es el
valor CIF aduanero mas el Ad/Valorem. De igual manera, la Superintendencia
Nacional de Aduanas y de Administracién Tributaria (SUNAT) pondra en
funcionamiento una nueva plataforma que optimizara las importaciones de
mercancias a nivel nacional y que se reflejara en una disminucion de tiempos y
costos de estas operaciones aduaneras. El alcance de esta herramienta sera para
las 18 aduanas operativas del pais y todas las vias de transporte maritima, terrestre

y aérea.

En Peru el 22 de febrero de 2017 entr6 en vigor el Acuerdo sobre Facilitacion del
Comercio (AFC) de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC). Su importancia
radica en que establece medidas enfocadas en brindar transparencia a las normas
vinculadas al comercio exterior, agilizar y simplificar los tramites relacionados al
despacho de las mercancias, reducir las trabas al flujo de mercancias y a generar
equidad en las decisiones de las entidades de control.

Actualmente el Estado Peruano tiene acuerdos comerciales con la OMC,
MERCOSUR, comunidad andina, cuba, APEC, Chile, México, Estados Unidos,
Canada, Singapur, China, EFTA, Corea del Sur, Tailandia, Japdn, Panama, la Union

Europea, Costa Rica, Venezuela, Alianza del Pacifico y Honduras
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4.5.9 Las empresas en Peru.

Segun el indice de Actividad Emprendedora Temprana, TEA, desarrollado por el
estudio de investigacion GEM (Global Entrepreneurship Monitor) y la universidad
ESAN, Peru se ubica en el tercer lugar a nivel mundial con mayor cantidad de
emprendimientos en fase temprana a nivel mundial. 1 de cada 4 peruanos mayores
de edad, se encuentra involucrado en la puesta en marcha de un negocio o ya es

duefio de uno, con menos de 3.5 afos de funcionamiento.

El premio EMA (Empresas mas admiradas) en Peru situa como ejemplo a las diez
mejores empresas por su aplicacion de estrategias empresariales, donde resaltan
las siguientes como un referente para todas las empresas que aspiran a liderar el

crecimiento del Peru:

1. Mantener la visidn en los consumidores para fortalecer el desarrollo de
megamarcas a través de la innovacion.

2. Diversificacion geografica de la empresa como una ventaja competitiva.

3. Asumir compromisos en materia de nutricién, desarrollo de la cadena valor y
el cuidado del medio ambiente al 2021.

4. Conexion online para las ventas, la introduccion de nuevas marcas,
empaques innovadores y una reduccion en el consumo de agua y energia.

5. Instalacién de una plataforma a nivel de retail management en el pais.

6. Trabajo con la inteligencia comercial.

7. Deleitar a los clientes cuando interactuen con las plataformas digitales.

Las empresas peruanas continuaran digitalizandose en el 2019, mayores
inversiones en recursos humanos para aumentar y capacitar a personal con perfil

mas digital son aplicadas.

La demanda de RRHH mas digitales, Peru espera un aumento de ocho puntos

porcentuales en el numero de empresas que incrementen sus inversiones en
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recursos humanos segun un estudio de PwC. Las empresas incrementaran el
personal tecnologico en 9% buscando perfiles relacionados a analitica de

informacion.

El presidente de la CONFIEP (Confederacion Nacional de Instituciones
Empresariales Privadas), invita a que la cuarta revolucién industrial ubique a Peru
frente a cambios complejos y que estos permitan una capacidad de adaptacion al
igual que resalta la importancia que tiene la educacién como factor transformador

en las vidas de las personas.

El estado peruano se rige en logistica empresarial por el Plan Nacional de Logistica
y el Plan Estratégico Nacional Exportador. En el afio 2016 se presento el analisis
Integral de la Logistica en el Peru que revela que el desempefio de la logistica
peruana se encuentra entre los escafios mas bajos en comparacién con otros

paises de ingreso medio de América Latina, por ejemplo, en la exportacion:

e Tiempo para Exportar: Documentos (horas): 48
e Costo para Exportar: Documentos (USD): 50
e Tiempo para Exportar: Tramites de frontera (horas) :48

e Costo para Exportar: Tramites de frontera (USD): 460

Revelando la importancia de mejorar aspectos criticos de la logistica que pueden
apoyar la competitividad de Peru en mercados internacionales.

El banco mundial en el 2017 en su indice de desempefio logistico total (IDL) por
componente, situa a Peru en Calidad de los servicios logisticos con 2.78 comparado

con Corea del Sur que tiene 3.66.
Peru enfrenta nuevos paradigmas, prioridades corporativas, eficiencia costos

tiempo calidad flexibilidad velocidad y mejoramiento en la logistica global, los

procesos de negocios actuales estan regidos por:
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Gestion relaciones con el cliente, customizacion /programas.
Desarrollo/Comercializacién Producto

Servicio al cliente, informacion y etapas.

Obtencion de Insumos

Gestion del flujo de manufactura

Administracion de la demanda o del flujo de materiales

N o o ke~

Cumplimiento de 6rdenes, entrega en tiempo y forma.

Y sus cadenas de Abastecimiento, Supply Chain, como la integracién de los
procesos de negocios desde el usuario final hasta los proveedores originales, que

proveen productos, servicios e informacion que aumenta valor a los clientes

4.6 Consideraciones culturales y sociales.

La cultura peruana es un conjunto de creencias, costumbres y formas de vida
heredadas de los incas nativos, los conquistadores y colonos espafioles. Grupos de
inmigrantes como africanos, japoneses, chinos y europeos también han contribuido
a la sociedad, mezcla de culturas y formas en que viven los peruanos. Cualquiera
sea su origen étnico, los peruanos estan de acuerdo en la importancia de la familia
y la religién. En muchos casos, generaciones de una familia viven juntas donde los

mas jovenes cuidan a los ancianos y se ayudan mutuamente en tiempos dificiles.

Los peruanos expresan su cultura a través de su musica, literatura, formas de arte,

danza, vestimenta, celebraciones, religién, educacion, deportes y vestimenta.

Una de las partes mas importantes de cualquier fiesta peruana, tal vez después de
la comida, es la musica y el baile. La musica andina es mundialmente famosa por
los dulces sonidos de sus flautas y flautas. Los instrumentos de cuerda introducidos
por los espafoles, como el charango, las arpas y los violines, complementan los

sonidos de tambores nativos, instrumentos de viento y metales. Los andinos tienen
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al menos 300 bailes diferentes, pero el mas popular es el huayno, que se baila con

un vigoroso estampado en los pies, los bailarines visten trajes coloridos

La comida peruana es diferente en cada region, por lo que lo que comen depende
de donde vivan. La cocina de la costa se basa en mariscos. Los platos de la
Amazonia usan pescado disponible en rios y muchas frutas tropicales. La cocina
andina se basa en papasy carne. Hace miles de afos, las papas, el maiz,

la quinua y la carne de llamas y cuyes eran los Unicos recursos en los Andes.

La sociedad peruana se divide en tres clases sociales. La clase alta se encuentra
principalmente en los centros urbanos. La clase media esta formada por familias de
clase trabajadora asalariadas, propietarios de pequefias empresas y ocupaciones
comerciales, burdcratas, maestros y profesionales en un trabajo asalariado. La
clase baja son aquellos con bajos ingresos, generalmente agricultores y
trabajadores inmigrantes que viven en barrios marginales alrededor de Lima y otras

areas urbanas.

4.7 Mercados objetivos

Después del estudio desarrollado del mercado en Peru se destacan los siguientes
sectores como propuesta para posibles clientes para la solucion KRAKEN medidor
de la calidad del agua: el sector agricola, pecuario, refresquero, cervecero y

especialmente el acuicola.
Dentro del sector agricola y acuicultura se destacan las siguientes empresas:

e Camposol.

e Louis Dreyfus Peru.

e Contilatin del Peru.

e Palmas del Espino S.A.
e Cargill Americas Peru.

e Chimu Agropecuaria.
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e Sociedad Agricola Viru.
e Molinos & Cia.
e Danper.

e British American Tobacco del Peru Holding.

Para el sector pesquero se enlistan las siguientes empresas:

e Tecnoldgica de Alimentos.
e Pesquera Exalmar.

e Pesquera Hayduk.

e Copeinca.

e Pesquera Diamante.

e Austral Group.

e Seafrost.

e CFG Investment.

e Pesquera Centinela.

El nicho de mercado propuesto para las industrias refresqueras y cerveceras en
Peru, Backus y Johnston, seran consideradas por la empresa VERSE Technology

con base en situaciones del pasado con clientes como Pepsi.

La propuesta a la empresa de clientes de firmas de acuarios sera considerada
dependiendo de la cantidad de soluciones KRAKEN que requieran, la firma de
acuarios propuesta es Nautilus para su actual acuario y el proximo proyecto de
apertura en el centro comercial Santa Anita; de igual manera Mega Acuario y

Aventura Bajo el Agua son posibles nichos de mercado a considerar.
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4.8 Clientes potenciales

4 8.1 Sector acuicola Peru.

La acuicultura, también conocido como acuacultura, es el término que hace
referencias a las actividad, conocimientos y técnicas para la crianza de especies
acuaticas, animales y vegetales. El uso de estas especies puede ser industrial,
farmacéutico, ornamentacion, repoblacion de especies 0 consumo humano. La
crianza puede ser en agua dulce o salada y también estar ubicada en sistemas

abiertos naturales o en condiciones controladas.

La definicion de acuicultura en Peru de acuerdo con la Ley de Promocion y

Desarrollo de la Acuicultura es:

Conjunto de actividades tecnoldgicas orientadas al cultivo o crianza de especies
acuaticas que abarca su ciclo biolégico completo o parcial y se realiza en un medio
seleccionado y controlado en ambientes hidricos naturales o artificiales, tanto en
aguas marinas, dulces o salobres. Se incluyen las actividades de poblamiento o
siembra y repoblamiento o resiembra. (Ley de Promocién y Desarrollo de la
Acuicultura ,2001)

En Peru la acuicultura tomo un papel fundamental a partir de los afios ochenta
gracias a la disponibilidad de especies nativas y condiciones favorables para la

acuicultura marina y de agua dulce en areas de la amazonia y sierra peruana.
Dentro de la acuicultura existen diferentes ramas y tipos de cultivo, por ejemplo:

¢ Moluscos bivalvos: Dentro de esta se encuentran las almejas, mejillones y
ostras.

e Carpicultura: Se incluye la carpa comun y otros ciprinidos (tipo de pez de
agua dulce).

e Salmonicultura: Se incluye el salmoén (en este proceso se inicia en agua

dulce, pero termina en agua de mar).
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e Truticultura: Se incluyen especies de truchas (el proceso se puede realizar
unicamente en agua dulce hasta la venta comercial o realizar el proceso
utilizado con el salmon).

e Camaronicultura: Cultivo de camarén

e Cultivo de langostinos

La acuicultura peruana, se encuentra actualmente en una etapa emergente, donde
vienen destacando en produccién especies como la concha de abanico, langostino,

trucha, tilapia, gamitana y paiche.

A continuacién, se muestra un grafico comparativo de las principales exportaciones
de productos acuicolas de enero a agosto de los anos 2017 y 2018:

200

150

100

USS millones

Concha de abanico Langostino Trucha

B 2017 2018

Gréfica 4.1 Principales exportaciones de productos acuicolas de enero a agosto en Pert
de los afios 2017 y 2018. (Programa Nacional de Innovacion en Pesca y Acuicultura
(PNIPA),2018)

Tanto el langostino como la concha de abanico son especies cultivadas en Tumbes
y Piura, ambas son regiones de la zona norte en el Peru y se puede ver el
crecimiento en las exportaciones de este producto. Las conchas de abanico y los

langostinos son exportadas, para el consumo local la trucha es un alimento esencial

en el consumo cotidiano.
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Desde el 2009, la Direccion General de Acuicultura, fue disefiando y sentando las
bases de desarrollo e impulso de la acuicultura, las cuales estan referidas a la
gestion y planificacién del desarrollo de esta actividad a mediano y largo plazo
incluyendo la investigacion y desarrollo tecnolégico. ElI Programa Nacional de
Innovacion en Pesca y Acuicultura (PNIPA); el cual cuenta con un fondo de US$120
millones, es la ‘promesa’ del florecimiento de la industria. Durante el primer
semestre del 2019 el cultivo de peces ha estado en su core, con 220 proyectos
financiados versus 28 en pesca en el 2017 y el 2018. En total, ha involucrado a 451

instituciones, de las que 94 son empresas y 119 organizaciones acuicolas.

4 8.2 Datos del sector acuicola en Peru.

La produccion acuicola en Peru en el 2017 alcanzé las 100 mil toneladas, un
crecimiento del 7.28% respecto al afio 2016 ( Organizacion de las Naciones Unidas
para la Alimentacién y la Agricultura, 2016).La produccion de langostinos ha
mostrado un crecimiento sostenido y estable, a una tasa del 10% de crecimiento
promedio anual desde el afio 2008, lo que ha permitido alcanzar la cifra récord
superior a las 26 000 toneladas como consecuencia de las inversiones en
tecnificacion de los campos productivos. En el ambito continental, las cifras de

produccion muestran aun una gran variabilidad, propias de una etapa de desarrollo.

De acuerdo con las proyecciones de la Organizacién de las Naciones Unidad para
la Alimentacion y Agricultura presentadas en el informe de Estado Mundial de la
Pesca y Acuicultura 2020, Peru tendra un crecimiento de 54.4% con respecto al afio
2018. En la tabla a continuacion se muestran los 5 paises mas representativos en

Latinoamérica:
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Produccion De la cual la acuicultura

2018 2030 Crecimiento | 2018 2030 Crecimiento
de 2030 vs de 2030 vs

2018 2018

(1000 toneladas) (%) (1000 toneladas) (%)
Latinoaméricay | 17587 16730 -4.9 3140 4170 32.8

el Caribe

Argentina 839 905 7.9 3 4 24.8
Brasil 1319 1490 12.9 605 800 32.2
Chile 3388 3950 16.6 1266 1650 30.3
México 1939 2050 5.7 247 365 a47.7
Peru 7273 5600 -23 104 160 54.4

Tabla 4.3 Proyecciones de crecimiento de paises de Latinoamérica y el Caribe para el 2030 (

Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura, 2016)

© Quito

ECUADOR

BOLIVIA

Cochabamba

O
sucre

Imagen 4.1 Principales zonas de produccion de trucha (azul), paiche (naranja), Tilapia (Verde),
Langostino (café) y Concha de Abanico (rosa). (Fomento econémico peruano.2018)

Como se puede ver en la imagen anterior la produccion de trucha se realiza en

mayor numero en casi todo el Peru, pero demostrando una mayor concentracion de
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dicha produccién en la zona sur del pais, por otro lado, los langostinos son

cultivados principalmente en la zona norte.

De acuerdo con datos del INCORE (indice de Competitividad Nacional) en el afio
2019 de las 25 las regiones del Peru, las regiones de Tumbes y Piura tuvieron un
lugar por encima de la media, ambas son regiones de produccion de langostinos
(clientes para la solucion KRAKEN). La primera regién obtuvo un indice de 5.2 y la
segunda uno de 4.5, Lima es la region con el mayor indice de competitividad

regional con un 7.7

4.8.3 Langostinos

4.8.3.1 ATISA: “Calidad, frescura e innovacioén para tu satisfaccion”

))\/"\K

La empresa fue creada en el ano 1997, dedicada a la

. . | Y @
acuicultura de langostinos de alta calidad. Trabajan at. s a
en consideracién del medioambiente y una sélida

politica de responsabilidad social aplicada en su Imagen 4.2 Atisa. (Atisa,2018)

comunidad y sus trabajadores.

Exportan a mercados exigentes como Portugal, Italia, Francia y Espafia, ademas de
ser proveedores de los principales hoteles, restaurantes y supermercados de Peru

(cuentan con la distincion “Marca Pera”).

En Atisa realizan procesos exhaustivos para garantizar la alta calidad, obteniendo

siempre la frescura, las buenas practicas acuicolas y la excelencia en el servicio.

El inicio de sus operaciones radica en el criadero de larvas de alto rendimiento y
comprobada calidad genética, el agua utilizada viene del mar y antes ser utilizada,

goza por un proceso de mejora buscando la inocuidad del producto.
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La calidad del alimento de los langostinos ha sido certificada en origen, uno de los
requisitos de la certificacion Global GAP (esta certificacién proporciona seguridad

de que el producto cuenta con los niveles establecidos de calidad e higiene).

El uso de una cadena de frio controlada durante el proceso de cosecha, produccién

y empaque es vital para la empresa.

Su linea de productos contiene:

e Su marca “COOL” con camarones con o sin cabeza congelados.

e Langostino entero

e Cola con cascara

e Cola pelada y desvenada con colita de adorno tail-on

e Corte mariposa

e Cola pelada sin desvenar

e Cola peladay desvenada

e Cola pelada y desvenada con colita de adorno

e Pelado y desvenado sin corte

e Todos con el tipo de congelado: Bloque, Semi IQF, IQF (Individual Quick

Freezing).

Respecto al proceso, se inicia con una exhaustiva seleccion de las larvas,
provenientes de su laboratorio certificado ubicado en peninsula de Santa Elena,
Ecuador, desde donde, son exportadas a su criadero de langostinos, ubicado en
Tumbes, al norte del Peru, donde es aplicado el raceways ademas de recibir un

proceso de refuerzo nutricional e inmunoldgico.

Posteriormente, son llevados a estanques abiertos donde se monitorea
continuamente la calidad del agua, salud y crecimiento del langostino (la empresa

cuenta con 150 hectareas de criaderos).

Cuando han llegado a la talla comercial, los langostinos son cosechados poniendo

mucho cuidado en alcanzar rapidamente una temperatura de cero grados: Los
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langostinos vivos son depositados en hielo y agua dentro de unos contenedores

donde mueren en frio para evitar cualquier tipo de descomposicion.

Los langostinos son procesados en la planta frigorifica ubicada a solo 30 minutos
de los criaderos, cabe resaltar que la cadena de frio no se rompe en ningun

momento desde la cosecha hasta el consumo final.

Gracias a su politica de innovacion ha conseguido certificaciones como GLOBAL

GAP: GGF Certified Aquaculture, a nivel internacional.

Su sistema de cultivo ha sido certificado por Global GAP en la version 5, la cual
garantiza buenas practicas de acuacultura y sanidad del langostino, respeto al

trabajador, cuidado del medio ambiente y una politica de responsabilidad social.

Atisa ha obtenido premios por parte de la Asociacion de Exportadores ADEX, y por

la OEFA, Organismo de evaluacion y fiscalizacion ambiental en Peru.

Datos de contacto: Tumbes, Perd / KM. 22/ Carretera Puerto Pizarro
Ventas@atisaperu.com / (511) 996 300 001 y (511) 430 0598

Videos de la empresa: https://www.youtube.com/watch?v=IIKAZHhMCx0

OJAtisa Cimpo
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Imagen 4.3 Distancia entre Lima y Atisa. (Google Maps,2018)
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https://www.youtube.com/watch?v=lIKAZHhMCx0

= amisa a i
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Puerto Pizarro, Tumbes Q !

Acuicultura sostenible y de avanzada
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Imagen 4.4.Ubicacion de Atisa (Google Maps,2018)
4.8.3.2 ECOSAC “Cada cosecha tiene una historia que contar”

Empresa peruana con vision de ser una compaiia

productora y comercializadora de productos agricolas,

-

agroindustriales y acuicolas. Es lider en el mercado

nacional e internacional, que se caracteriza por el

cumplimiento de estandares de calidad, innovacidn
constante de los procesos y proteccion del medio

) ) . o Imagen 4.5 Ecosac
ambiente, manteniendo la alta vocacién de servicio, (Ecosac,2019)
honestidad, trabajo en equipo y responsabilidad para

satisfacer las necesidades de sus clientes.

ECOSAC es responsable por la comercializacion de las empresas del Grupo Costa
del Sol al que pertenece. Las otras empresas son Proserla, ubicada en Chiclayo,
que produce uva, mango y aguacate. La otra es La Bocana, ubicada en Tumbes

que produce langostino.
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La Bocana: en Tumbes cuentan con una langostera de 80 hectareas de un cultivo
semi — intensivo de langostino. Esta produccién complementa lo que se produce en
ECOSAC.

ECOSAC esta ubicada a 8 km de Piura, el puerto mas importante del Norte de Peru
esta a 70km. El area total de este campo es de 6,000 hectareas, usan
aproximadamente 2,350 has, tomando agua del Rio Piura a través de un canal

propio que inicialmente la distribuye en la zona de cultivo de langostino

Ademas de la produccidon de langostino cultivan pimientos del piquillo, pimiento

morrén, paprika, quinua y fruta como la uva de mesa y el aguacate.

Las certificaciones con las que cuenta la empresa son:

+ Global GAP
- HACCP

- BRC

- 1SO 14001

- BASC

- OEA

Su producto estrella es el Langostino Penaeus Vannamei, el cual comenzd en
ECOSAC en el afio 2000, con pruebas en pozos que eran anteriormente utilizadas
para cultivar tilapia, actualmente cuentan con 500 hectareas de pozas que producen
4,500 toneladas de langostino entero. Actualmente la empresa exporta langostino

a Estados Unidos, Espaina y Holanda.

La empresa tiene en proceso la construccion una planta de congelado de
langostinos en el Centro de Produccién en Piura. Tendra una capacidad de
produccion de 60,000 kg por dia en un area construida de 4,900 m2 y contara con

equipos de ultima tecnologia.
La empresa cuenta con 2 principales centros de produccion:

v ECOSAC: Es el centro de produccion mas importante de la empresa y se

encuentra ubicado cerca de la ciudad de Piura y de uno de los puertos mas
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importantes del norte de Peru: Paita. En este centro se realiza el cultivo de

langostino, pimiento morrén, paprika, quinua y uva de mesa.
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Imagen 4.6 Ubicacion de Paita. (Google Maps,2018)

v' Proserla: Ubicado en Jayanca, al Norte de Chiclayo, con un area potencial
de cultivo de 400 has, este campo se dedica a frutas: uva de mesa, mango y

aguacate. El puerto mas cercano es Paita y se encuentra a 3 horas de la

empacadora.
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Imagen 4.7 Ubicacion de Chiclayo. (Google Maps,2018)
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4.8.3.4 MARINASOL: una empresa de CAMPOSOL.

Algunas de las caracteristicas de la empresa son:

Empresa acuicola lider en la produccion de
langostino/camaréon (Penaeus Vannamei) en el
Peru.

Para la empresa los langostinos de 6ptima calidad

son saludables, limpios, libres de antibidticos,

cultivados en agua de mar en pozas con
parametros controlados. Imagen 4.8 Marinasol
Dadas las técnicas avanzadas de cultivo intensivo, (Marinasol,2017)

su integracion vertical y el control sobre todas las etapas de produccion:
reproduccion de larvas, cultivo y procesamiento, garantizan total trazabilidad
en la produccién los 12 meses del afio.

Los productos de la empresa son: Langostino HOSO, HLSO y de Valor
agregado.

MARINASOL cuenta con mas de mil hectareas de campos de cultivo de
langostinos en la costa norte del Peru (cerca de la frontera con Ecuador).

Las certificaciones con las que cuenta MARINASOL son: HAACP, BRC, BASC
y BAP.

Actualmente exportan a Europa, Asia y América.

Contacto: Av. El Derby 250, Piso 4 / Urbanizacién El Derby de Monterrico Santiago

de Surco Lima — Peru / (51 +1) 634 7175 / sales@marinasol.com.pe

Video de la empresa: htips://www.youtube.com/watch?v=SwaOt6g mEQ
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4.8.4 Pescados

4.8.4.1 World Dream Fish Peru

Empresa coreano-peruana dedicada

a la Acuicultura, especificamente a
la crianza de Lenguado Super —
Hirame en convenio con Corea del & iiasewine e

S Imagen 4.9 World Dream Fish Pert (World Dream
ur. Fish Peru.,2018)

Trabajan a nivel local e internacional con diferentes tipos de productores vy
empresarios cooperando en la elaboracion y realizacion de proyectos de

investigacion.

El objetivo de la empresa es satisfacer en forma permanente las continuas
necesidades alimenticias del Peru y América y colaborar con el desarrollo de este
reduciendo el costo y aumentando el beneficio nutricional de diferentes especies

marinas.

World Dream Fish, empresa coreana-peruana inicié sus actividades en el afio 2008
cuando el actual presidente Tedfilo Lavado Rubianes firmé un memorandum de
entendimiento de transferencia tecnolégica en acuicultura con el Instituto del

Gobierno Coreano "Kordi" (actual "Kiost") a través de Biama S.A.

En el afio 2009, World Dream Fish a la cabeza de su Presidente Fundador Jung
Sun Kim, invirtié6 aproximadamente 4 millones de délares USD en la construccion
de la primera planta criadera de Lenguado en la provincia de Ica (Peru)

implementada con tecnologia surcoreana.

Contacto: Av. José Pardo 651 Miraflores, Lima-Peru. Teléfono: (511) 999 100 215.

E-mail: tlavadorubianes@wdf.com.pe Pagina web: http://www.wdf.com.pe/
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4.8.4.2 Tilapia Azul AQUAPERU

En el norte de Peru, se encuentra una de las
regiones menos contaminadas del mundo,
utilizando el equilibrio perfecto de la naturaleza y
la tecnologia de punta se encuentran las

instalaciones de acuicultura, considerado por

muchos expertos como la produccion premium de  a0en 4.10 Tilapia Azul AQUAPERU (Tilapia

tilapia de piscifactoria del hemisferio occidental. Azul AQUAPERU, 2018)

La Tilapia Azul del Peru que se exporta a los Estados Unidos es de la mas alta
calidad, y no presenta los problemas de salud que pudiese existir en Tilapias de
otros origines. Por el contrario, es un producto integro criado bajo regimenes
optimos de acuacultura, nutritivo y de trazabilidad de origen transparente. Por ello

las cadenas americanas mas exigentes compran el producto con la empresa.

87 AQUAPERU
Rimac
El Agustino
()] Carmen de
T la Legua . A Santa Anita
AL Reynoso Lima District
Callao District
Bellavista Parque de la
Exposicion (5 COVIMA
LaPunta Museo Larco @ ~
b District San Miguel La Victoria Gs LA PLANICIE
2o Jesus Maria La Molina ‘)
av. Javie Prado E51€ (0D
San I°Tro San Borja
AQUAPERU
Miraflores CHACARILLA
DEL ESTANQUE
Barranco Santiago

de Surco

San Juan de

: Miraflores
Google My Maps Villa Maria

Imagen 4.11 Ubicacién de Aqua Peru (Google Maps,2018)

Contacto: Av. Los Conquistadores 638, 2do Piso — San lsidro, Lima — Peru.

Teléfono: +511 2015300. Pagina web: www.aquaperu.com
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4.8.4.3 Tecnologia en alimentos S.A

Son una empresa peruana lider en el sector pesquero, produciendo alimentos e
ingredientes marinos de alta calidad, lo cual ha permitido ser la primera empresa

exportadora de harina y aceite de pescado del mundo.

Cuentan con mas de 2600 colaboradores, ellos estan alineados con los valores
corporativos orientados al compromiso por la excelencia, integridad, desarrollo
integral y la sostenibilidad. La empresa forma parte de grupo Breca, el cual es un
conglomerado empresarial originado en el Peru que cuenta con mas de 130 anos

de existencia y que tiene operaciones en Peru y otros paises de Latinoamérica.
La empresa cuenta con:

e 10 plantas de produccion Steam Dried a lo largo de todo el litoral.

e 48 embarcaciones con una capacidad de bodega total de 20,150 TM.

Realizan exportaciones a diferentes partes del mundo:

Alemania

2 Turquia

Imagen 4.12 Exportaciones de Tecnologia en alimentos S.A. (Tecnologia en alimentos
S.A.,2018)

Contacto: Jiron Carpaccio #250, Piso 11 - San Borja, Lima 41 - Peru.
comunicaciones@tasa.com.pe (51 +1) 611-1400/ (51 +1) 611-1401
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4.8.5 Conchas de mar.

4.8.5.1 Aquacultivos del pacifico.

Aquacultivos del Pacifico es una empresa con mas de 15 afios de experiencia en el
desarrollo de la acuicultura de conchas de abanico en viveros suspendidos,
habiendo alcanzado en la actualidad una produccién cercana a las 300 toneladas
métricas anuales. La empresa realiza operaciones en la bahia de Samanco —

provincia de Ancash, por ser una zona rica en recursos naturales.

Dentro de los productos se encuentran:

e Conchas de Abanico:
La Concha de Abanico que crece en el mar peruano es un molusco filtrador
bivalvo cuyo nombre cientifico es Argopecten Purpuratus. Es una especie
hermafrodita de fecundacién externa, con un alto porcentaje de la poblaciéon con
gametos maduros que durante todo el afio son continuamente reemplazados; sin
embargo, al afio ocurren con frecuencia 2 desoves masivos intensos principalmente

en verano y primavera.

Las conchas de abanico, también conocidas como ostidbn o vieira, son muy
aceptadas por su sabor, apariencia y sobre todo porque son consideradas como
una gran fuente nutricional ya que 100 gramos de concha de abanico contienen una
cantidad importante de acidos grasos omega-3 (EPA y DHA); y los contenidos de

grasas, carbohidratos y colesterol son bajos.

Contacto: Av. Paseo de la Republica 4044, Miraflores, Lima18, Peru. (511)
3194800. Raul Soriano — Gerente Comercial (raul.soriano@agpacifico.pe)
Imagenes: https://www.flickr.com/photos/121564622@N02/with/13448940033/

67


mailto:raul.soriano@aqpacifico.pe
https://www.flickr.com/photos/121564622@N02/with/13448940033/

4.9 Estrategia de entrada.

Buscando la expansion de la empresa VERSE Technology a mercados
internacionales con la exportacion de su solucion KRAKEN, presentamos de
acuerdo con la Sociedad Nacional de Acuicultura Peru y su comité de langostinos,
las empresas lideres de la regidon como posibles clientes potenciales, los cuales en
sus procesos de produccidén requieren la medicién de la calidad del agua y el
monitoreo constante de datos para la toma de decisiones en tiempo real, para
mantener sus altos estandares de calidad en sus productos los cuales son
supervisados y fiscalizados por el Organismo Nacional de Sanidad Pesquera
(SANIPES).

Se presenta a continuacion las principales estrategias propuestas para la empresa

VERSE Technology.

4.9.1 Sistema estratégico integral.

SISTEMA ESTRATEGICO INTEGRAL
ESTRATEGIAS

1. Aumentar la demanda de
productos de VERSE
Technology a través de la
ampliacion de

segmentaciéon de mercado.

Detectar los sectores industriales no atendidos
por las empresas nacionales, como el
agroindustrial, agropecuario y pecuario que
necesiten medir la calidad del agua y recibir los
informes en tiempo real en la comodidad de sus
dispositivos moviles, para lograr mantener o
aumentar la demanda de productos de la

empresa.

2. Exportar el excedente de la
produccion para el mercado

nacional.

Mantener el volumen de venta constante y evitar

costos fijos altos a través de la absorcion de
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estos en los precios nacionales y no elevar el de

la exportacion.

Ofrecer un producto

integral.

Evadir fusiones y adquisiciones con otras
industrias a través de la venta de un producto
integral que ofrezca también los servicios que
llegasen a necesitar los compradores sin
necesidad de algo mas de cualquier empresa

terciaria.

Contar con el equipo mas
del

ingenieros,

capacitado sector
telematico:
desarrolladores, creadores,

disenadores.

Cerrar la brecha de la necesidad de obtener

tecnologia y conocimientos técnicos
especializados para no propiciar rezago contra la

calidad que ofrezcan los competidores.

Realizar marketing

industrial.

Combatir la fuerte lealtad por parte de los

consumidores por determinadas marcas

peruanas con reuniones concretas con los
posibles clientes para exponerles los productos
de la empresa con la estrategia de marketing

industrial a través de una venta B2B.

Promocionar el fondo de

inversion de la empresa.

Luchar contra los grandes requerimientos de

capital inicial para la exportacion mediante
invitaciones hacia inversionistas quienes tengan
visidon a largo plazo y crean en la calidad y
grandeza de los productos que maneja la
empresa (con $50 000 se puede ser inversory la
empresa rendimientos

puede asegurarles

anuales hasta del 17%).

Realizar alianzas
estratégicas con nuevos
proveedores

presentandoles la

Negociar un precio menor con los proveedores
para evitar situaciones donde el costo de

cambiar de una materia prima a otra es alto.
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periodicidad y volumen de

las compras que se

realizarian en el extranjero.

sectores como agricultura,
saneamiento de agua e
industrias con lineas de
produccion las que buscan

monitorear sus procesos.

8. Realizar estudios de | Reconocer el mercado ideal del producto en el
mercado detallados. pais destino a través de estudios que detecten
los nichos que requieran la solucion mas certera

de la gama de productos de VERSE Technology.

9. Enfocar clientes en | Diferenciar a la empresa del resto destacando

los puntos clave de los procesos en los que la
empresa se enfoca ademas de demostrar el
crecimiento tan grande en poco tiempo
mostrando las alianzas con sus socios y clientes

globales como la empresa BIMBO.

10.Mejorar la interaccién en las

de

de la

plataformas
comunicacion

empresa.

Mejorar el proceso de promocion de la empresa
a través del reconocimiento de los habitos que
los clientes actuales y futuros tienen para

generar un mayor engagement.

11.

Tener en claro que Verse
Technology da soluciones
en concreto a los
problemas de los clientes
de

necesidades.

acuerdo con sus

Mantener la misién y la visién de la empresa
presente en la mentalidad de los clientes al
momento de elegir la marca para realizar su
compra, realizando una venta personalizada con

el cliente y de acuerdo con su necesidad.

12.Mantener

proyecciones
financieras trimestrales

para ver las posibles

acciones a realizar con el

presupuesto.

Atraer inversiones financieras de inversionistas
interesados en hacer crecer su dinero a través
de la grande actividad econdmica de la empresa
con la promocion del fondo de inversion de Verse
Technology y mostrandoles el comportamiento

de las finanzas empresariales.
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ofrecer servicios
mantenimiento,
disponibilidad

telefonica, certeza

13.Posterior a la venta, realizar

encuestas de satisfaccion,

técnica

garantia de funcionamiento.

Desarrollar en los clientes fidelidad hacia la
compania mediante incentivarlos a realizar

compras futuras.

14.Destinar encargados

atencion al

promociones especiales.

cliente

capacitados en ventas y

Construir la lealtad del cliente al brindarle por
parte de la empresa, incentivos, promociones,
precios especiales o regalos que diferencien el
trato con clientes primerizos, agradecer su
antigledad y fomentar su compra continua.

Ofreciéndolos a los antiguos clientes en su
segunda o posteriores compras o acercamientos

con la empresa.

con la que cuenta

empresa.

15. Ampliar el canal de ventas

mas alla de la pagina web

Generar mas utilidades para la empresa gracias
a la ampliacién de los canales de venta como
posicionar productos en otros buscadores,
tiendas industriales en linea, publicidad en

tiendas de herramientas, entre otros.

Tabla 4.4 Sistema estratégico integral para la entrada de VERSE Technology en Perd.
(Elaboracion propia)

4.9.2 Evaluacion de la estrategia.

De las 15 estrategias se utilizara un método de ponderacion, pero analizando las

estrategias de manera que se responda a la pregunta:

¢ La estrategia numero “x” afecta a la estrategia numero “x”?

Para la comparacion de estrategias iguales no aplica esta evaluacion por lo que la

diagonal principal de la matriz mostrara la anulacion.
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La ponderacion que resulta de la comparacién de las estrategias se determinara

tomando como referencia la siguiente tabla que fue obtenida del libro planeacion

estratégica con enfoque sistémico del afio 2014

Grafica de relaciones y valores.

La relacion

Respuestas dicotémicas

Grado de afectacion

Valor asignado

Afecta

No No existe 0
Bajo 1
Si Medio 5
Alto g

Tabla 4.5 Tabla de relaciones y valores para la ponderacion de las estrategias. (Luis, 2014)

La valoracion inicia preguntando con la estrategia de las filas, y de manera

descendente. Esto quiere decir que la estrategia numero 1 de la fila es con la que

se empezara el analisis. Esto se ve representado en la siguiente tabla obtenida del

libro planeacion estratégica con enfoque sistémico del ano 2014

Llenado de la matriz de evaluacion.

Afectacion

'

E1 E2 E3

E4 E5

E6

E7 2

E1

X

E2

1 X

E3

E4

ES

E6

E7

z

Tabla 4.6 Llenado de la matriz de evaluacion de estrategias. (Luis, 2014)

Finalmente, el calculo de las sumatorias de las columnas y renglones existentes en

la matriz de evaluacion se realiza sumando los resultados de manera horizontal de

cada una de las estrategias. En la siguiente imagen se muestra el calculo de las

estrategias propuestas para la empresa VERSE Technology en forma de matriz:
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Tabla 4.7 Matriz de evaluacion de la empresa VERSE Technology. Elaboracién propia, basada en
(Luis, 2014)

4.9.3 Definicién estrategias motrices.

Para definir las estrategias motrices para la empresa VERSE Technology fue
necesario la realizacion de un analisis estructural, el cual Luis Alfredo Valdés
Hernandez, en su libro Planeacién estratégica con enfoque sistémico, lo define
como una técnica del estructural funcionalismo donde se define a la estructura como
una realidad que es estudiada como un sistema, cuyos elementos guardan

relaciones de interdependencia.

En este analisis primero se identifican y definen los elementos, estrategias, para,
posteriormente, cuantificar las relaciones sistema-elemento y elemento-sistema;
dicha cuantificacién se lleva a cabo en un arreglo matricial, en el que se vierten las
calificaciones que el equipo responsable de la planeacion estratégica en la
organizacion otorga a las relaciones que existen entre elemento y sistema. La
evaluacion se aplica de acuerdo con la influencia que tenga sobre el sistema, los

niveles de la evaluacién son nulo, bajo, intermedio y alto.

Los valores otorgados a las relaciones se conforman en un arreglo matricial donde
las sumatorias de cada una de las columnas y los renglones permiten establecer la

relacion estructural por elemento.
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Se presenta la siguiente figura para determinar de donde surgen las estrategias

motrices para la empresa:

I Pasado I

I Estrategias I Estrategias I Estrategias |

] |

Sisterma
estratégico

Presente

L
Analisis
estructural

-
Determinacion del area
motriz
Estrategias clave

Figura 4.1 Esquema conceptual del analisis estructural para determinar las estrategias clave. (Luis, 2014)

Una vez adquirido los datos de la matriz de evaluacion, se realiza la tabla para poder
establecer los pares que representan las coordenadas (X, Y). Posteriormente se

graficara en una representacion cartesiana.

(Luis, 2014) menciona lo siguiente:

“La graficacion de las estrategias permitira visualizar la existencia de una zona de
influencia, la cual esta acotada por las relaciones entre las estrategias y
organizacion de estudio, la cual queda limitada por los valores minimo y maximos

de afectacion en los ejes X-Y respectivamente”. (p.125)
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Lo anterior se muestra en la siguiente grafica:
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Gréfica 4.2 Determinacion de la zona de influencia de las relaciones. (Luis, 2014)

Dentro de esta misma zona de influencia se realiza una division de 4 cuadrantes

entre los puntos de las coordenadas. El eje de las coordenadas X representa el

grado de afectacion que la estrategia tiene sobre la empresa (estrategia/empresa)

y el eje de las Y representa el grado de afectacion que la empresa tiene sobre la

estrategia (empresa/estrategia). En la siguiente imagen se muestran los 4

cuadrantes que permitiran una identificacion de las mejores estrategias:
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Alta Cuadrante Cuadrante
afectacion Il a0
Area Area
Dependiente Interdependiente
Cuadrante Cuadrante
| v
_ Area Area Motriz
Baja Independiente
afectacion
Baja Alta
afectacion afectacion

Imagen 4.13 Cuadrantes existentes en la zona de influencia encontrada
(Luis, 2014)

Los cuatro cuadrantes se explican a continuacion:

Cuadrante | (area independiente): Estrategias que afectan poco a la empresa
y tienen un impacto bajo en la misma. Estas estrategias afectan de manera
autonoma.

Cuadrante Il (area independiente): Las estrategias tendran un bajo impacto
en la empresa, pero estaran sujetas a los cambios que pudieran surgir en la
empresa.

Cuadrante lll (area interdependiente): En esta zona las estrategias tendran
un impacto en la empresa, pero también la empresa tendra un impacto en
estas.

Cuadrante IV (area motriz): Las estrategias ubicadas en esta zona afectaran
de manera intensa a la empresa, pero la empresa tendra una influencia baja
en estas. Las empresas buscan que las estrategias se encuentren en este

cuadrante para poder aplicarlas.
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A continuacion, se muestra la tabla con las 15 estrategias y sus correspondientes

coordenadas:

Coordenadas (X, Y)
Sumatoria columna =

Estrategia X Sumatoria renglén =
Y

1. Aumentar la demanda de productos de VERSE Technology a través de (88, 102)
la ampliaciéon de segmentaciéon de mercado. (E1) ’
2. Exportar el excedente de la produccién para el mercado internacional. (105, 65)
(E2) ’
3. Ofrecer un producto integral. (E3) (114, 93)
4. Contar con el equipo mas capacitado del sector telematico, ingenieros, (90, 101)
desarrolladores, creadores, disefiadores. (E4) ’
5. Realizar marketing industrial. (E5) (90, 65)
6. Promocionar el fondo de inversion de la empresa. (E6) (54, 65)
7. Realizar alianzas estratégicas con nuevos proveedores presentandoles
la periodicidad y volumen de las compras que se realizarian en el (54, 52)
extranjero. (E7)
8. Realizar estudios de mercado detallados. (E8) (74, 77)
9. Enfocar clientes en sectores como agricultura, saneamiento de agua e
industrias con lineas de produccién las que buscan monitorear sus (94, 89)
procesos. (E9)
10. Mejorar la interaccion en las plataformas de comunicacion de la
empresa. (E10) (72, 81)
11. Tener en claro que Verse Technology da soluciones en concreto a los (94, 93)
problemas de los clientes de acuerdo con sus necesidades. (E11) ’
12. Mantener proyecciones financieras trimestrales para ver las posibles (86, 64)
acciones a realizar con el presupuesto. (E12) ’
13. Posterior a la venta, realizar encuestas de satisfaccion, ofrecer
servicios de mantenimiento, disponibilidad técnica telefonica o via internet (74, 73)
24 hrs, certeza de garantia de funcionamiento. (E13)
14. Destinar encargados de atencion al cliente capacitados en ventas y

. . (111, 67)
promociones especiales. (E14)
15. Ampliar el canal de ventas mas alla de la pagina web con la que cuenta (110, 89)

la empresa. (E15)

Tabla 4.8 Estrategias y coordenadas correspondientes a cada una de ellas. (Elaboracion propia)
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Con las coordenadas se procede a graficarlas y posteriormente identificar el area

de influencia con sus respectivos 4 cuadrantes, en la siguiente imagen se muestra:

Grafica de las relaciones entre las estrategias y el sistema

Gréfica 4.3 Relaciones entre las estrategias y el sistema. Elaboracion propia, basada en (Luis, 2014)

Entendido por Coordenadas Y=Grado de afectacion del sistema sobre la estrategia.

Coordenadas X=Grado de afectacién de la estrategia sobre el sistema.

El analisis de este sistema rectangular permite identificar las relaciones que cada
elemento, estrategia, establece con el sistema, organizacion, y a partir de estas

relaciones es posible distinguir o ponderar la importancia relativa de cada elemento.

Ya graficadas estas estrategias permiten la visualizacion de la existencia de una
zona de influencia, la cual esta dotada por las relaciones entre estrategias y
organizacion en estudio, la cual queda limitada por valores minimos (eje x) y

maximos (eje y) de afectacion.

Como se mencion6 anteriormente, en la siguiente descripcion de los cuadrantes se

argumenta el porqué de la eleccidn de las estrategias motrices.

En el primer cuadrante se encuentran las estrategias que afectan poco a la
organizacion y que también la organizacion las afecta a ellas de manera poco
importante, estrategias auténomas. Cuadrante de estrategias, elementos,

independientes a la organizacion, sistema.
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El cuadrante dos, ubica las estrategias que tienen baja afectacion sobre el sistema,
pero a su vez el sistema presenta impacto en la estrategia. Estrategias
dependientes del sistema, las cuales si no se invierte en ellas se veran resueltas

por otras.

El tercer cuadrante, presenta las estrategias de gran impacto en la organizacion y
también permiten que la organizacion las afecte importantemente. Se presenta una
interdependencia. Estrategias catalizadoras, creadoras de circulos de dependencia.

Es un area de resonancia.

El cuarto cuadrante es el que genera mayor impacto, ya que se localizan en los
elementos que afectan intensamente a la organizacién y la organizacion los afecta
poco. Es decir, si se aplican, tienen gran impacto en la organizacion. Cuadrante

motriz.

Con base en la explicacion anterior, podemos observar que, para este caso de
estudio, las estrategias que se encuentran dentro de este cuadrante son la E2, E5,
E12y E14.

Las cuatro estrategias ubicadas en el cuarto cuadrante tienen un mayor grade de
afectacion en la organizacion y la organizacion poco impacto en ella, se consideran
lineas genéricas de accidon que mueven la organizacion y por ellos son

recomendables para invertir.

A continuacion, se presenta un desglose detallado de las estrategias motrices para

este proyecto, las cuales salen del cuarto cuadrante presentado anteriormente.
La E2 sera presentada como estrategia motriz 1.

La E5 sera presentada como estrategia motriz 2.

La E12 sera presentada como estrategia motriz 3.

La E14 sera presentada como estrategia motriz 4.
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4.9.4 Estrategias motrices

Con la identificacion de las mejores estrategias se procede a determinar con mayor
detalle cada una de ellas mediante la definicion del objetivo, la meta y las acciones

para realizar en cada una.

Estrategia 1

Exportar el excedente de la producciéon para el mercado internacional. (E2)
(105,65)

Objetivo: Mantener el volumen de venta constante y evitar costos fijos altos a través

de la absorcion de estos en los precios nacionales y no elevar el de la exportacion.

Meta: Mantener con el cliente seleccionado en Perd un volumen de venta de al

menos 20 unidades trimestrales a partir del primer envio que se realice.

Acciones motrices:

A1: Seleccionar el cliente adecuado en el mercado de Lima, Peru, 20 unidades.
A2: Generar una cotizacion para el cliente sobre cada unidad requerida.

A3: Realizar el proceso de exportacion hasta su llegada al pais destino de las 20
unidades.

A4: Mantener un sistema de postventa, asi como estar al tanto de las necesidades
del cliente por cliente y por pedido.

A5: Mostrar las soluciones a las dudas que puedan surgir ademas de otros
productos de la compafia, ensefiando productos complementarios a las 20

unidades proyectadas.
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Estrategia 2

Realizar marketing industrial. (E5) (90,65)

Objetivo: Combatir la fuerte lealtad por parte de los consumidores por determinadas
marcas peruanas con reuniones concretas con los posibles clientes para exponerles
los productos de la empresa con la estrategia de marketing industrial a través de

una venta b2b.

Meta: Establecer un contacto solido con al menos 10 sectores empresariales de
Peru para finales de 2020 donde el producto pueda tener uso, mediante

organizaciones, alianzas, exposiciones, congresos.

Acciones motrices:

A1: Hacer un analisis del mercado para conocer las posibilidades del producto a
exportar (empresas y sectores), una presentacion ejecutiva.

A2: Realizar un filtro para seleccionar los sectores mas desarrollados o con mayor
desarrollo en los ultimos 5 afios.

A3: Buscar los canales adecuados de llegada (congresos, conferencias, ferias,
alianzas, etc.) y cuantificarlos en un cronograma de eventos internacionales
anuales.

A4: Mandar un equipo de trabajo que esté constantemente presentado el producto

y soluciones para su sector con datos duros de 5 personas, 2 para cada sector.

Estrategia 3

Mantener proyecciones financieras trimestrales para ver las posibles

acciones a realizar con el presupuesto. (E12) (86,64)

Objetivo: Atraer inversiones financieras de inversionistas interesados en hacer

crecer su dinero a través de la grande actividad econdmica de la empresa con la
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promocion del fondo de inversion de Verse Technology y mostrandoles el

comportamiento de las finanzas empresariales.

Meta: Obtener el financiamiento correspondiente a $600,000 pesos mexicanos para

el primer semestre del 2020

Acciones motrices:

A1: octubre 15 2019 se generan estrategias publicitarias de las diferentes redes
sociales, asi como conferencias para promocionar el fondo de inversion, 2
estrategias por campana.

A2: Se determina el monto de inversion para cada medio, que no exceda del
presupuesto de promocion.

A3: noviembre 2 de 2019 se lanzan las campafas publicitarias en los medios

seleccionados (Duracién de la publicidad de noviembre 2019 a. junio 2020)

Estrategia 4

Destinar encargados de atencién al cliente capacitados en ventas y

promociones especiales. (E14) (111,67)

Objetivo: Construir la lealtad del cliente al brindarle por parte de la empresa,
incentivos, promociones, precios especiales o regalos que diferencien el trato con
clientes primerizos, agradecer su antigliedad y fomentar su compra continua.
Ofreciéndolos a los antiguos clientes en su segunda o posteriores compras o

acercamientos con la empresa.
Meta: Crear una base de datos de los clientes de VERSE Technology y que se

mantenga actualizada para proporcionar informacion mensual de la empresa, asi

como novedades de productos y/o servicios, este mensaje estara personalizado.
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Acciones motrices:

A1: Formar una base de datos con datos de correo y paginas oficiales para poder
dar seguimiento a los clientes existentes y nuevos.

A2: Enviar informacidn mensual de la empresa y novedades a los correos
electronicos.

A3: Dicho correo ademas mencionara otros servicios y/o productos con los cuales

la empresa esta desarrollando.

4.9.5. Estrategias de internacionalizacion.

En esta etapa de disefio y formulacién del plan estratégico, las estrategias de
internacionalizacién son la fase donde se centra en la formulacién de alternativas
estratégicas de internacionalizacion con base en las estrategias motrices
seleccionadas. La empresa debe adoptar, siete tipos de decisiones en el terreno
internacional, ya que la empresa desarrolla la estrategia de internacionalizacion a lo
largo de diferentes ambitos de decision. El conjunto de decisiones que abarca la

estrategia internacional y con base en la cuales se disefia el plan estratégico son:

e Estrategia de localizacion

e Estrategia de entrada y permanencia
e Estrategia de crecimiento

e Estrategia corporativa

o Estrategia competitiva

o Estrategia de estructura

e Estrategia de enfoque
Para la empresa VERSE Technology se proponen las siguientes:

1. Estrategia de localizacion: Poder localizar los clientes potenciales en

Peru, asi como reconocer las opciones mas viables de permanencia.

Objetivo: Detectar los sectores agroindustrial, agropecuario y pecuario de Peru
para enero 2020, los cuales necesiten medir la calidad del agua y recibir los informes
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en tiempo real en la comodidad de sus dispositivos moviles y generar alianzas con

ellos para poder realizar acuerdos B2B.
Meta: Reconocer minimo 8 clientes potenciales en Lima, Peru para diciembre 2019.
Acciones de estrategia:

A1: Realizar un analisis situaciones y del mercado de Peru en los 3 sectores
mencionados (Oct 8-Nov 8)

A2: Hacer un filtro y reconocer las empresas con posibilidades de adquirir el
producto (Nov 8- Nov16)

A3: Envio de carta de presentacion e informacion de la empresa a los posibles
clientes (Nov 16 - Nov 20)

A4: Entablar juntas para dudas y poder demostrar mas del valor agregado de
VERSE Technology (Nov 20- diciembre 20)

2. Estrategia de entrada y permanencia: Escoger el método de
permanencia a Peru para el tipo de productos que maneja Verse

Technology.

Objetivo: Realizar una propuesta de exportacion activa(B2B), evitando las fusiones
y adquisiciones con otras industrias a través de la venta de un producto integral que
ofrezca también los servicios que llegasen a necesitar los compradores sin

necesidad de algo mas de cualquier empresa terciaria para junio 2020.

Meta: De la lista de clientes potenciales, generar una alianza para que pueda

comprar el producto para junio 2020
Acciones de estrategia:

A1: Mediante una junta explicar valora agregado y diferenciacion de los productos
de VERSE Technology (enero 08- enero 28)

A2: Explicar métodos de envio y de instalacion de los productos (enero 28- febrero
14)
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A3: Reconocer la necesidad del cliente y poder hacer frente a sus requerimientos
especificos, asi como el volumen necesario, adaptarlo al producto final (febrero 20-
mayo 20)

A4: Envio de primeros prototipos de la empresa para su testeo (mayo 30- Junio 30)

3. Estrategia de crecimiento: Generar un crecimiento mediante el ingreso
de nuevos inversores nacionales e internacionales lo cual permitira

satisfacer la demanda internacional.

Objetivo: Atraer inversiones financieras de inversionistas en Peru interesados en
hacer crecer su capital a través de las actividades econdmicas de la empresa con
la promocién del fondo de inversion de VERSE Technology y mostrandoles el
comportamiento de las finanzas empresariales mediante una campafa de duracion

de 3 meses para el 2020.

Meta: Realizar campana de marketing para promocionar el fondo de inversion en
Peru para el mes de agosto 2020, analizando el engagement que se genere de la

misma.
Acciones de estrategia:

A1: Reconocer el sector al cual nos queremos dirigir, asi como las caracteristicas
del mismo (Enero 2020- Febrero 2020)

A2: Determinar medio de comunicacibn mas adecuado para tener un mejor
engangement (febrero 202- marzo 2020)

A3: Una vez teniendo caracteristicas y medio de comunicacién, elaborar el disefio
de la campafa, asi como los elementos que se puedan requerir (imagenes, videos,
etc) (marzo 2020- Abril 2020)

A4: Lanzar la campana publicitaria con duracion de 3 meses inicialmente (mayo
2020-Julio2020)
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4. Estrategia corporativa: Dar a conocer que Verse Technology da
soluciones en concreto a los problemas de los clientes de acuerdo con

sus necesidades, son productos especializados en el loT.

Objetivo: Mantener la misidn y vision de la empresa presente en la mentalidad de
los clientes al momento de elegir la marca para realizar su compra mediante
publicidad con elementos clave de la empresa durante el proceso de seleccién de

clientes potenciales en Peru (Estrategia de localizacién)

Meta: Elaborar brochures y redisefnar los documentos de promocién de acuerdo con
la misién y visién de la empresa para diciembre 2019 y continuamente analizando y

redisefiando hasta agosto 2020.
Acciones de estrategia:

A1: Reconocer qué elementos se enviaran a los posibles clientes y definir una lista
de estos (Oct 8-Nov 8)

A2: Elaboracion de dichos documentos de acuerdo con las caracteristicas de la
empresa y de Perud, manteniendo los elementos de disefio (fuente y color, logos
principales) (Nov 8- Nov16)

A3: Enviar los documentos durante (Nov 16 - Nov 20)

A4: De ser necesario hacer ajustes al disefio y/o mejoras esenciales (enero 2020-
agosto 2020)

5. Estrategia competitiva: Demostrar el valor agregado de la empresa, los
productos se adaptan al cliente y no al contario ademas de siempre

ofrecer un verdadero ganar-ganar.

Objetivo: Renovacioén de las redes sociales y pagina web para febrero de 2020 para
poder enfocarse en sectores como agricultura, saneamiento de agua e industrias
con lineas de produccion las que buscan monitorear sus procesos, destacando el

uso del 10T y la informacién en tiempo real.

Meta: Redisenar la plataforma web, asi como las redes sociales de la empresa para

gue sean mas amigables al usuario ademas de poder reconocer las labores que la
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empresa ha hecho durante los 4 anos de funcionamiento. Esto la meta de poder

estar actualizada para febrero de 2020.
Acciones de estrategia:

A1: Analizar las fallas actuales y areas de oportunidad de los medios de

comunicacion de la empresa (Oct 8-Nov 8)

A2: Identificadas las mejoras, reconocer los nuevos elementos que nos

proporcionarian un mejor flujo de clientes (Nov 8- Nov 30)
A3: Acoplar los disefios (Dic 2019- enero 2020)

A4: Puesta en marcha y reconocimiento de errores (febrero 2020)

6. Estrategia de estructura: Poder tener un area especializada en los

negocios internacionales de VERSE Technology

Objetivo: Crear un area de negocios internacionales que permita enfocar los
recursos en temas relacionados exclusivamente con clientes de otros paises, para
esto se requerira de un equipo de trabajo que reconozca los puntos clave a tratar

para febrero 2020

Meta: Reconocer las necesidades de los clientes internacionales actuales y
posibles clientes en Peru, determinando las tareas por realizar en esta nueva area

en el 2020. Iniciando su formalizacién en febrero 2020.
Acciones de estrategia:

A1: Reconocer las necesidades de mercados extranjeros mediante la obtencion de

informacion de las relaciones con clientes pasados (Oct 8-Nov 8)

A2: Generar un filtro y determinar las acciones que el nuevo departamento generara
con los clientes actuales y en el nuevo mercado: Peru (Nov 8- Nov 30)

A3: Determinar si existe personal capacitado en nuestra empresa o si es necesario
contratar a alguien mas. De ser necesario utilizar los medios que se han utilizado

para la contratacion de personal (Dic 2019- enero 2020)
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A4: Seleccion y capacitacidon del personal (enero 2020)

7. Estrategia de enfoque: Reconocer a la competencia nacional de Peru,
asi como competencia internacional que pudiera estar laborando en

dicho pais y sectores a los cuales VERSE Technology quiere enfocarse.

Objetivo: Realizar estudios de mercado que permitan reconocer a la competencia
directa en Peru en materia de soluciones tecnolégicas enfocadas a la medicion y el
loT.

Meta: Reconocer el mercado del producto y posteriormente contabilizar la
competencia en Peru, reconociendo sus ventajas frente a nosotros, asi como la

diferenciacién en cuanto a valor agregado para agosto 2019.
Acciones de estrategia:

A1: Analisis de mercado de los clientes actuales en Peru (Oct 15-Nov 15)

A2: Diferenciacion entre la competencia y VERSE Technology, sacando puntos
importantes que podemos wusar como ventajas ante la competencia
nacional/internacional (Nov 16- Dic 16)

A3: Adaptar nuestros productos y también nuestros medios de publicidad para que
demuestren las ventajas que VERSE Technology tiene frente a sus competidores
(Dic 16 - enero 28 2020)

A4: De ser necesario hacer ajustes al disefio y/o mejoras esenciales (enero 2020-
agosto 2020)
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4.10 Investigacion de mercados.

Para la determinacion del mercado para la exportacion de la empresa VERSE
Technology, se propone la realizacion de una investigacién concluyente a través de
la realizacion de encuestas probabilisticas elaboradas para aplicarlas a empresas
del sector agricultor, pesquero, acuicola que aun no tengan técnicas de
implementacion de innovacién tecnolégica para sus procesos, enviadas por

plataformas digitales para agilizar el proceso de recoleccion de datos.

Se planea preguntar cuales son los principales problemas que les genera no tener
datos de las mediciones que realiza el producto KRAKEN, precisos en tiempo real

para poder tomar decisiones de solucién a problemas al momento.

Todas las empresas acuicolas de Lima Peru seran la poblacién de la investigacion,
la muestra se planea que sean las empresas con mas disposicidon y poder
adquisitivo. Se espera obtener resultados favorables para demostrar la necesidad

de incursionar en este mercado no atendido aun.

4.11 Competencia

En el pais destino para Verse Technology se encuentra un nicho de mercado ya
atendido por empresas anteriormente, como lo son la compaiia espafola de
comunicaciones y servicios tecnologicos Telefénica que trabaja con el gremio
agricola de Peru para transformar la industria agricola en un segmento
tecnologicamente sustentable e inteligente, esto a partir del despliegue de sistemas

como redes de sensores y drones para monitorear las cosechas.

De igual manera, una competencia directa se considera el proyecto de unos jovenes
recién graduados de la universidad de Peru que acaba de lanzar un startup que
busca automatizar la agricultura. Yupibots es el nombre de la iniciativa y propone el
disefio e implementaciéon de una plataforma robdtica moévil no tripulada para
siembra, riego y control de plagas para la produccion agricola. El sistema robotizado
consta de un robot movil todoterreno modular y reconfigurable que realizara las

principales tareas de un agricultor.
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Otra empresa que atiende el mismo sector es La compafiia Blue River Technology
que ha creado la tecnologia See & Spray para que, a través de visores e inteligencia
artificial y gracias a un amplio catalogo con imagenes e informacion de los diferentes
cultivos y sus estados, las maquinas puedan fumigar o fertilizar de acuerdo con las

caracteristicas y las necesidades de cada planta.

Robotics Plus, otra empresa de sistemas de automatizacion se ha concentrado en
el desarrollo y la integracion de maquinas con avanzados sistemas de deteccion
visual, robédtica y automatizacion, softwares, analisis de datos y maquinas que
pueden aprender por si mismas. Una de ellas es el Envasador de Manzana, que

reduce considerablemente el uso de mano de obra.

4 .12 Barreras de entrada.

El producto a exportar de la empresa VERSE Technology tiene por clasificacion
arancelaria 8471.30.01 en el decreto promulga torio del Acuerdo de Integracion
Comercial entre los Estados Unidos Mexicanos y la Republica del Peru, suscrito en
la ciudad de Lima, Peru, el seis de abril de dos mil once, en el cual se encuentra
que los aranceles aduaneros sobre mercancias originarias clasificadas en las
fracciones arancelarias indicadas con categoria de desgravacion “A”, se eliminaran
para quedar libres de aranceles aduaneros a partir de la entrada en vigor del

acuerdo comercial, y este producto tiene la categoria de desgravacion “A”.

La Republica del Peru sin embargo pide que el producto tenga certificaciones ISO

para permitir la entrada a territorio peruano en régimen de exportacion definitiva
, las ISO que solicita en materia de sistemas son:

e Norma ISO/IEC 25010 que evalua la calidad del producto software a través
de ocho caracteristicas: Adecuacién funcional, eficiencia de desempefio,
compatibilidad, usabilidad, fiabilidad, seguridad, mantenibilidad vy
portabilidad.
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e Norma ISO/IEC 25012 que califica al modelo de Calidad de Datos que
representa los cimientos sobre los cuales se construye un sistema para la
evaluacion de un producto de datos.

e Norma ISO/IEC 25040 la cual define el proceso para llevar a cabo la

evaluacion del producto software.
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CAPITULO V. OPERACIONES PARA LA EXPORTACION

92



Capitulo 5 OPERACIONES PARA EXPORTACION
5.1 Logistica y distribucion

5.1.1 Cubicaje.

En este caso de estudio de exportacion de un producto tecnoldgico, para cubrir un
contenedor de 20 pies, por ser el de menor tamano, es necesario una demanda en
el mercado peruano de un volumen grande de productos, lo cual no es posible dado
que el producto a exportar no es un producto comercial, como se ha descrito en el
desarrollo de todo el trabajo no es de venta b2c, es un producto de venta industrial,
enfocado a ser posicionado en las industrias agricolas, pesqueras y acuicolas a
través de un marketing b2b, el cual se ha estudiado en la segmentacion de mercado
para 26 clientes potenciales en Peru, los cuales se proyecta requieran 2 KRAKEN
por empresa, es decir, la demanda para Peru es de 52 productos aproximadamente

anuales.

Es importante mencionar que el cubicaje en comercio exterior es uno de los
procesos cruciales para la optimizacion de costos, ya que se involucran temas de la
mercancia referentes a peso-volumen, los cuales pueden beneficiar o afectar el

manejo internacional de la mercancia.

En el caso de KRAKEN, es un producto de volumen y peso pequefo y ligero, por lo
cual al ser proyectado un envio con el incoterm FCA, sus costos ascendieron a los
75mil pesos mexicanos, lo cual no seria atractivo para el cliente por su elevado
costo y su lento tiempo de entrega, adicional a los documentos y tramites que
requiere la exportacion para una demanda reducida de 52 productos, a diferencia
de la optimizacion de costos y facilidad de tramite que implica el realizar el envio

por paqueteria.

Por lo anterior, la propuesta principal de envio para incursionar el mercado peruano
es mediante empresas de logistica internacional de paqueteria dado que se

proyectd un envio de las 52 unidades en una carga consolidada y no se llegé a
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llenar la mitad de un pallet, lo cual es evidente que elevaria excesivamente los

costos de exportacion.

El envio propuesto mediante paqueteria consta de 26 embalajes secundarios, cada
uno con cuatro embalajes primarios a su vez conteniendo 2 envases, dando un total

de las 52 unidades requeridas en el mercado peruano.

La propuesta de embalaje terciario sera el proporcionado por la empresa de
paqueteria el cual es una caja de cartdon corrugado con dimensiones
337mmx322mmx345mm, el primario y secundario seran los anteriormente

descritos.

5 x
eRsE
Sechruiagy
RN - =
EMBALAJE EMBALAJE EMBALAJE
ENVASE PRIMARIO SECUNDARIO TERCIARIO

CONTIENE: & @ @

1ENVASE 2 EMBALAJES 1 EMBALAJE

ES DECIR: Q PRI@ARIOS SECUNDARIO
1 KRAKEN 2 KRAKEN 2 KRAKEN
PARA EXPORTACION A PERU:

|
|

B

EMBALAJE EMBALAJE 52 ENVASE
EMBALAJE 52
26 TERCIARIO 26 SECUNDARIO PRIMARIO

Imagen 5.1 Cubicaje para exportacion de KRAKEN. (Elaboracién propia)
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5.2 Documentacion para exportacion

Para la exportaciéon que se propone realizar para la empresa VERSE Technology,

sera necesaria la siguiente documentacion.

¢ Ficha técnica del producto para la determinacion de la fraccidon arancelaria.
e Cotizacion internacional para los clientes.

e Comprobante de transferencia bancaria como método de pago.

e Impresion de garantia firmada y sellada por la empresa.

e Documentacion proporcionada por la empresa de paqueteria.

¢ Numero de guia para rastreo del envio.

e Firma de recibido del producto por parte de los clientes.

5.3 Aspectos del precio.

5.3 Costos.

Para el éxito de las operaciones de comercio exterior propuestas para la empresa
VERSE Technology y su solucion KRAKEN al mercado peruano, es necesario
conocer a detalle el desglose de los esfuerzos financieros y de capital humano que
necesitan para llevar a cabo esta actividad, al igual que conocer las erogaciones

que en todo el proceso se derivan, las cuales presentamos a continuacion.

Iniciando con la premisa que el producto a exportar hacia Peru es de una dimension
y peso muy pequefio (90mmx130mmx110mm/ 400gr) hemos investigado la opcion
de enviar el producto a través de paqueteria internacional con empresas como DHL,
UPS y FEDEX, las cuales mencionan que el pago de aranceles en el pais destino
no se pueden determinar hasta el momento de revision en aduana al momento de
llegada de la mercancia, y ese cargo seria para el importador, o en el caso de contar
con una cuenta empresarial DHL por parte de la empresa, podria ser para la factura
de la empresa exportadora al igual que brindar precios preferenciales en los envios

y asesoramiento en el tramite. Sin embargo, por la fraccién arancelaria fue posible
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saber con anticipacion que el producto esta exento de pagar aranceles debido a los

acuerdos comerciales México — Peru.

El costo promedio del envio de KRAKEN es de $2500-$3000MXN vy el tiempo de
llegada de 5-8 dias, de igual manera cuentan con posibilidad de costear seguro de
la mercancia. Nuestra propuesta de empresas de logistica que podrian cubrir la

venta puerta a puerta son kundiso, pak2go y hellmann.

La eleccion de DHL como paqueteria para esta operacion de comercio internacional
es debido a su atractiva creacién de cuentas empresariales y los beneficios que de
ella derivan, recolectas programadas, descuentos en envios internacionales, costos
menores que al publico, capacidad de proyeccién periddica, asesoria personalizada

en tramites aduaneros, facilidad de cargo a cliente o vendedor, entre otros.

El incoterm para utilizar para los envios futuros de mayor volumen para la empresa
se propone se realicen mediante el uso de FCA, para fines de optimizar los costos

de envio y logistica internacional.

El incoterm FCA indica que el vendedor debe entregar la mercancia al comprador o
su transportista. Debe hacerlo ya sea en sus instalaciones y cargada en el vehiculo
de recogida o entregarla en otras instalaciones (usualmente el almacén de un
transportista, aeropuerto o terminal de contenedores) sin llegar a descargar la

mercancia de su vehiculo de recogida.

Es responsabilidad del vendedor llevar a cabo los tramites de exportacion, mientras
que la responsabilidad de realizar los tramites de importacion le corresponde al
comprador. Ademas, en el Incoterm FCA, el vendedor es el responsable de entregar
la mercancia fisicamente con riesgo de transferirla al comprador unicamente cuando

se ha realizado la entrega

Sin embargo, es necesario realizar el desglose de los costos del producto a

exportar, los cuales se componen por variables vy fijos.

El precio actualmente en el mercado del producto a exportar es de 2055 ddlares,
tomando al dia el tipo de cambio de monedas involucradas en las operaciones de
compra venta.
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La siguiente informacion es presentada en forma de supuestos costos tanto fijos

como variables en los que incurre la empresa para el desarrollo de su producto y la

exportacion de este.

5.3.1 Costos Variables.

Los costos variables son accesibles para identificar, ya que son aquellos

relacionados directamente con el producto y su proceso de produccion, como lo son

las materias o materiales que lo componen, la mano de obra directa en su proceso

productivo entre otros.

Los costos variables supuestos para KRAKEN son los siguientes.

- Materia prima:
Modulo central,

panel solar,

sensores de: pH, conductividad, temperatura, cloro, oxigeno.

- Mano de obra.
- Envases

- Etiquetas

La materia prima supuesta requerida para KRAKEN se compone por:

COSTOS VARIABLES

COSTOS MATERIA PRIMA

Modulo central

$ 5,000.00

Panel solar

$ 3,000.00

Sensores:

pH

$ 2,300.00

Conductividad

$ 3,000.00

Temperatura

$ 1,000.00

Cloro

$ 11,500.00

Oxigeno

$ 4,500.00

TOTAL
COSTOS MP

$ 30,300.00

Tabla 5.1 Materia prima para la elaboracion de KRAKEN (Elaboracién propia)
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Se muestra a continuacion una tabla con el desglose de los costos variables

supuestos de la empresa para la elaboracién de su producto KRAKEN.

COSTOS VARIABLES
Concepto Total Unitario
Materia Prima | $30,300.00 | $30,300.00
Mano de obra | $30,000.00 | $ 3,000.00
Envase $ 3,000.00 | $ 300.00
Etiquetado $ 2,000.00| $ 200.00
TOTAL CV $65,300.00 | $33,800.00

Tabla 5.2 Costos variables para la fabricacion de KRAKEN (Elaboracion propia)

5.3.2 Costos fijos.

Todo aquella erogaciéon procedente de la fabricacién indirecta del producto es
conocida como costo fijo, todo aquello que no se visualice en el resultado final pero
si este involucrado en su proceso de produccién se considera dentro de esta
clasificacion, ya que sin esas erogaciones no seria posible la fabricacion, aun
cuando en el producto no sea un atributo visible, ejemplo de ello es el pago de las
instalaciones requeridas para la fabricacién, salarios del personal, rentas,
materiales indirectos, mano de obra indirecta y gastos indirectos de fabricacién entre

otros.
Los costos fijos supuestos para KRAKEN son los siguientes:

- Luz

Agua

- Internet

- Alquiler inmueble
- Mano de obra

- Gastos fabricacion
- Publicidad
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- Mantenimiento
- Herramienta

- Depreciacién de la herramienta.

A continuacién, se presentan desglosados los costos fijos supuestos involucrados
en la fabricacion de KRAKEN en su totalidad y por porcentaje representativo de la
produccion del producto con respecto a la produccion total de la empresa, KRAKEN

representa un 10% del total en esta proyeccion.

COSTOS FIJOS :

Concepto Total PRORATEO 10% |
Luz $ 1,500.00 | $ 150.00 |
Agua $ 600.00 |$ 60.00 |
Internet $ 2,000.00 | $ 200.00 |
Alquiler inmueble $ 3,000.00 | $ 300.00 |
Mano obra $30,000.00 | $ 3,000.00 |
Gastos fabricacion $ 1,000.00 | $ 100.00
Publicidad $25,000.00 | $ 2,500.00 |
Mantenimiento herramienta | $15,000.00 | $ 1,500.00 |
Depreciacion herramienta | $ 1,890.34 | $ 189.03 |
TOTAL COSTOS FIJOS | $78,100.00 | $ 7,810.00

Tabla 5.3 Costos fijos de KRAKEN (Elaboracién propia)

5.4 Punto de equilibrio.

Gracias al calculo del punto de equilibrio es posible determinar las unidades
necesarias para que la empresa al incurrir en las operaciones de comercio
internacional pueda cubrir el minimo de unidades para no generar pérdidas en
primera instancia y, sobre todo, saber a partir de qué numero de unidades sera

posible la obtencion de utilidades.

Para el producto KRAKEN y su exportacion a Peru, el punto de equilibrio en

unidades y pesos se expresa a continuacion, al igual que el porcentaje del margen
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de contribucién bajo supuesto con las proyecciones de costos anteriormente

descritas.

Bajo el supuesto del dolar en 21.89 pesos mexicanos, respetando el precio de venta

2055 ddlares, el punto de equilibrio es el siguiente:

Tabla 5.4 Punto de equilibrio de KRAKEN (Elaboracién propia)

PE UNIDADES
CF/ PV- cv
$ 78,100.00 | $ 45,000.00 | S 33,800.00
= 6.973214286|Unidades
INGRESOS

= S 313,794.64 |de 7 unidades
PE PESOS
CFT/ % MCT
$ 78,100.00 4%
= $ 2,188,157.29
MC %
MCT/ Ingresos T

11200 S 313,794.64
= 4%

Con el célculo anterior se puede observar que se requieren siete unidades minimas

en este supuesto, de venta para lograr el punto de equilibrio, donde la empresa no

genere perdidas ni utilidades, a partir de la octava unidad de venta, comienzan las

utilidades si asi fuesen los costos proyectados.

MXP UsD
FPrecio CIF 5 RO 71335 |5 238853 % -
Broker (10%) 5 RO97134 | § 23885 ' § -
Precio final $ 65,684.69 | $ 2627.39  § -

Tabla 5.5 Precios estimados para el cliente en Pert (Elaboracién propia)
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5.5 Aspectos de promocion

Continuando con la linea de trabajo del proyecto de exportacion hacia Peru de la
solucion KRAKEN, ampliamos para beneficio de la empresa, la propuesta de
clientes en el sector acuicola en México a través de la asistencia a una feria
internacional realizada en territorio mexicano este afo.

En México el aprovechamiento de las aguas y riberas para la cria y reproduccién de

animales es parte de la definicion de acuicultura.

Histoéricamente se ha llevado a cabo esta actividad para la repoblacién de especies;
la produccion para fines meramente comerciales, en 2019 América Latina mantuvo
un crecimiento de 9% anual en este segmento y es el sector primario productor de

alimentos con mayor desarrollo.

En México se ha divido en dos grandes vertientes, la produccién de peces para el
consumo humano y la produccion de peces de ornato.

La produccién acuicola en México se lleva a cabo en 23 de los 32 estados, siendo
los principales productores Morelos, Nayarit, Jalisco, Veracruz y Yucatan; donde
Morelos se posiciona como el mas importante al producir alrededor de 30 millones
de peces anualmente repartidos en 62 especies diferentes de los cuales el 70% de
la produccion total es destinada a la exportacion; sin embargo, el norte del pais

cuenta con gran numero de granjas en espacios cerrados.

La creacion del Plan Nacional de Acuacultura Sustentable 2019-2024 buscara para
los 56 mil 250 hombres y mujeres que se dedican a la acuacultura en
aproximadamente nueve mil 230 granjas acuicolas en 115 mil 910 hectareas con
una produccion que registra tendencia creciente, dirigir acciones puntuales en el
nuevo modelo de desarrollo para que el subsector de la acuacultura sea reconocido
como un sector primario por parte de la Secretaria de Agricultura, a través de la
CONAPESCA.
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Se propone conocer y conectar con mas empresas de este sector a través del
evento “World Seafood Industry 2020” la unica feria internacional de pesca y
acuicultura B2B en México que tendra lugar del 23 al 25 de septiembre de 2020 en
Expo Guadalajara, Jalisco y el tema de WSI 2020 es sostenibilidad con el objetivo
de mejorar el sector privado y publico de la pesca y la acuicultura a través de la
innovacion y la tecnologia, en donde creemos firmemente que la soluciones de
VERSE Technology podran satisfacer las necesidades de las empresas en materia

de innovacion.
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Imagen 5.2 Folleto World Seafood Industry 2020 ( World Seafood Industry,2019)
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5.5.1 Propuesta de ferias internacionales para solucion KRAKEN.

Con el objetivo de apoyar la expansion de la empresa VERSE Technology a
mercados internacionales, se enlistan a continuacién préximas ferias
internacionales, especialmente analizadas para la seleccion de clientes para la
solucion KRAKEN, ya que dentro de los asistentes y expositores se encuentran

empresas que se dedican al sector pesquero o acuicola.

El propésito de esta mencion de eventos a participar es poder detectar necesidades
en los procesos de produccion o cultivo de las empresas asistentes o expositoras
que requieran la medicién de la calidad del agua y el monitoreo constante de datos
para poder tomar decisiones en tiempo real benéficas para mantener sus altos

estandares de calidad en sus productos.
1.SEAFOOD EXPO NORTH AMERICA

Es la feria de la industria de productos del mar, mas

importante de Norte América. Se lleva a cabo anualmente

en Boston, Estados Unidos.

Seafood Expo

Fecha: 15 al 17 de marzo 2021, Boston, USA. NORTH AMERICA

Pagina web: https://www.seafoodexpo.com/north- Imagen 5.3 SEAFOOD EXPO

ica/ NORTH AMERICA (SEAFOOD
america EXPO NORTH AMERICA,2019)

Video ilustrativo:

https://www.youtube.com/watch?time continue=74&v=DOfAaAV5Raw&feature=e

mb_logo

2. SEAFOOD EXPO GLOBAL.
Feria mas importante de la industria para el mercado
europeo, generalmente se lleva a cabo en Bélgica, sin
embargo, para el 2021 se proyecta cambiar de sede a Seafood Expo
Barcelona Espanfia. GLOBAL
Fecha: 21 al 23 de abril 2021, Bruselas, Bélgica. Imagen 5.4 2. SEAFOOD EXPO

GLOBAL (SEAFOOD EXPO
GLOBAL,2019)


https://www.seafoodexpo.com/north-america/
https://www.seafoodexpo.com/north-america/
https://www.youtube.com/watch?time_continue=74&v=DOfAaAV5Rqw&feature=emb_logo
https://www.youtube.com/watch?time_continue=74&v=DOfAaAV5Rqw&feature=emb_logo

Pagina web: https://www.seafoodexpo.com/global/

Video ilustrativo: https://www.youtube.com/watch?v=u45jS71FevQ

3. SEAFOOD EXPO ASIA.

Es el evento donde los principales compradores y

vendedores de productos del mar se encuentran y

hacen negocios en el mercado asiatico en

expansion. Seafood EXPO

Fecha: 1-3 septiembre 2021, Hong Kong. ASIA

Pagina web: https://www.seafoodexpo.com/asia/ Imagen 5.5 SEAFOOD EXPO

Video ilustrativo: ASIA (SEAFOOD,2019)

https://www.youtube.com/watch?v=ML76KY 1mMEk

4. WORLDSEAFOOD SHANGHAI
La busqueda de fomentar relaciones de negocios ” Worldseafood
entre productores, distribuidores y consumidores ’
en la industria acuicola y pesquera global se busca M Shan ha|
a través de este evento internacional. w g

Fecha: 26-28 agosto 2021, Shanghai, China magen 5.6 WORLDSEAFOOD SHANGHAI

Pagina web: (SEAFOOD,2019)

http://www.worldseafoodshanghai.com/en/
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Enfocados en el trabajo de investigacion para KRAKEN en el mercado de Peru, para

el sector acuicola en Latinoameérica, se presenta la siguiente feria internacional:

5. AQUASUR 2020.
AquaSur es organizada por Grupo Editorial Editec, la AQUA
editorial técnica y de negocios lider de Chile.

L . , . Imagen 5.7 AQUASUR 2020 (Grupo
Feria internacional del sector acuicola para quienes Editorial Editec,2018)

deseen exponer sus ultimas tecnologias y/o servicios

a la industria acuicola nacional e internacional.

Empresas representadas, provenientes de los cinco continentes, participaron en la
ultima version del evento igualmente, AquaSur recibi6 mas de 22.400 visitas

profesionales, nacionales y extranjeras.

Los organizadores del evento han decidido mantener las fechas mencionadas para
llevar a cabo el evento a pesar de los problemas sociales que enfrenta el pais sede

hoy en dia.

Fecha: 21-24 octubre 2021, Puerto Montt, Chile.
Pagina web: http://www.aqua-sur.cl/

Video ilustrativo: https://www.youtube.com/watch?v=HMNSVgquPC1E

6. EXPO PESCA & ACUIPERU 2021

Es un evento realizado cada dos afios en el Centro de },“L
Exposiciones Jockey en Lima, Peru. Es el lugar de EXPO PESCA

encuentro mas grande en América Latina para vender

P sat X
equipos y suministros para pesca y acuicultura. Wl g
ACUIPERU
Fechas: 8-10 septiembre, 2021, Lima, Peru.
o Imagen 5.8 EXPO
Pagina web: PESCA & ACUIPERU

. . 2021 (Thaiscorp,2019
https://www.thaiscorp.com/expopesca/es/inicio (Thaiscorp )
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5.6 Formas de pago y contratacién

Actualmente la empresa para operaciones nacionales e internacionales maneja
como forma de pago el uso de transferencias bancarias, el proceso para concretar

el pago es el siguiente.

La elaboracién de la cotizacion se realiza por parte de la empresa personalizada
para el cliente, delimitando el producto y los componentes que el cliente solicité con
el desglose detallado de cada uno de ellos; incluye especificaciones de tiempo de
validez de la cotizacién, forma de envio, formas de entrega, seguros y sobre todo la

forma de pago.

La cotizacion internacional especifica que se tomara el tipo de cambio de monedas

de acuerdo con el dia en que se genere la transferencia.

La empresa para el proyecto de exportacion ya cuenta con una cuenta empresarial
bancaria que recibe transferencias internacionales con una dependencia bancaria,
BBVA, por la seguridad, rapidez y facilidad para las partes, es el método de pago

seleccionado para ser utilizado en esta operacion de comercio internacional.

Posterior al recibo del comprobante de referencia y la corroboracion en la cuenta de
la empresa, se empieza el proceso de ejecucion de la logistica para cumplir con las

obligaciones que a la parte vendedora conllevan: hacer llegar el bien pagado.

5.7 Marketing.

La empresa VERSE Technology actualmente realiza su marketing nacional e
internacional a través de relaciones entre empresarios, debido a que el producto a
exportar no es de un producto comercial, la mercadotecnia tradicional tiene que ser

replanteada y sustituida por un marketing business to business.

El marketing aplicado al sector industrial es terreno desconocido aun para algunas
compaiias, ya que no solo se limita al ser planeado y aplicado en el area de

mercadotecnia, al contrario, el marketing industria tiene que reinventar todas las
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funciones donde estan relacionadas las areas de la empresa, ya que, en realidad,

todos hacen marketing, y ese es el primer pensamiento por revolucionar.

Actualmente, el marketing ha pasado de ser solamente del departamento de ventas,
y un ejemplo claro de ello, lo presentan Mesonero, Mesonero y Alcaide (2017) donde
mencionan que las expectativas de los directivos son realmente actividades que
tendrian lugar en el area de mercadotecnia, sin embargo, para demostrar que el

marketing lo hacen todos, muestra el siguiente cuadro.

Traduccién al
Prioridad del directivo industrial... lenguaje
umarketiniano»
Desarrollar herramientas y métodos para entender mejor lo que los o
Prioridad 1 | CLIENTES REALMENTE NECESITAN, mas alla de lo que puedan de- CDWC'W“—’"W
cir o articular. Identificar OPORTUNIDADES PARA CREAR VERDA- del cliente
DERO VALOR.
4 ; " ; - - Rol estratégico
Prioridad 2 Marketing debe liderar la blsqueda, clarificacion y evaluacién de las 43
NUEVAS OPORTUNIDADES DE CRECIMIENTO EMPRESARIAL. dedln funcion de
Marketing
CREAR HERRAMIENTAS Y ENTENDER MEJOR EL VALOR generado
Prioridad 3 | paraelcliente: Estrategias de precio para obtener valor, creacién de | Creacién de valor
valor a lo largo de toda la cadena de valor, etc.
Prioridad 4 Construir METRICAS DE MARKETING para los mercados BtoB: | Justificar la actividad
Mediciones, célculo e ROI, ete. de Marketing
Prioridad 5 Competir y crecer GLOBALMENTE: Mejor conocimiento de los mer- | Nuevos mercados
cados globales, especialmente, CHINA. emergentes
Procesos de crea-
Desarrollar productos, servicios y modelos de negocio para contra- cion de nuevos
Prioridad 6 | rrestar la comoditizacién, MEJORA Y ACELERACION DE LOS PROCE- | productos y servi-
SOS DE CREACION DE NUEVAS OFERTAS Y SUS TASAS DE EXITO. | cios, incorporando
al cliente
Desarrollar casos de éxito, que ayuden a entender el impacto del i "
Prioridad 7 | Marketing v la importancia de que la alta direccién entienda su Fllﬁqlh;ZTL:fir;;[ddd
importancia.

Fuente: Elaboracién propia a partir de los resultados abtenidos en la investigacidn realizada por el ISBM (Institu-
te for the Study of Business Markets), «BtoB Marketing Trends 2010 ISBMs.

Tabla 5.6 Prioridades de los directivos (Mesonero, Mesonero y
Alcaide,2017)

Entendido lo anterior, es claro que, si el objetivo y las prioridades de los directivos
son pensamientos de marketing, todas las areas consecuentes de la empresa
deben trabajar por ellos. En el caso de la empresa VERSE Technology, se habla de
conocer al cliente, crear valor, innovacion, mediciones, procesos de creacion y
mejora continua, quiza un lanzamiento constante no, pero siempre lanzando al
mercado actualizaciones en los sistemas y mejoras en sus productos de software y

hardware personalizados y adaptados a las necesidades de los clientes.
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Actualmente lo que la empresa maneja es la captacion de clientes que llegan hacia
ellos, un magnifico trafico de personas via correo electrénico gracias a la publicidad
expedida en su pagina web, ya que manejan informacion capaz de ser procesada
por las personas que realmente estén involucradas en el medio de la automatizacion
y la implementacion de la innovacién en las industrias a través de los productos y
soluciones de la empresa VERSE Technology a través del uso del internet de las

cosas.

VERSE Technology al ser una empresa enfocada a ofrecer soluciones
empresariales, maneja un canal de distribucion directo con sus clientes, el contacto
se realiza normalmente gracias a la pagina de internet con todos los medios de
contacto. Las pequefias exportaciones que se han manejado han sido directas sin
ningun tipo de intermediario. El siguiente diagrama muestra el proceso del canal de
distribucion de KRAKEN:

Verse Technology

Figura 5.1 Modelo de negocio de VERSE Technology (Elaboracion propia)

En este tipo de canal de distribucion los tiempos de entrega son mas cortos, hay
menos tramites de por medio, por lo que es mas facil satisfacer los requerimientos

del cliente y la ganancia es mayor.

La Promocion forma parte de las 4P de marketing (precio, producto, plaza y
promocion), y es la ultima variable de la mezcla de mercadotecnia, ésta consiste en
que los clientes conozcan los productos o servicios, a través de diferentes modos
de publicidad, apoyandose en los medios masivos de comunicacion, ademas de
establecer estrategias de promocion para asi satisfacer a sus clientes y lograr la

decision de compra y la fidelizacion.

109



La mezcla promocional, es una combinacién especifica de las herramientas
promocionales que la organizacion utiliza para comunicar de manera persuasiva las
cualidades y las caracteristicas de sus productos o servicios para lograr la
decision de compra. Las herramientas de la mezcla promocional pueden
considerarse como: la venta personal, la publicidad, la promocion de ventas, las
relaciones publicas, la publicidad no pagada y la mercadotecnia directa. Cada una
tiene sus caracteristicas especificas que van a determinar la funcion que puede

representarse en un programa de promocion.

Relaciones
publicas

Venta " ' Mercadotecnia
personal ' PROMOCION directa

Fuente: Kotler, P., Armstrong, G. (2012)

Figura 5.2 Mezcla de promocién (Kotler,2012)

1. Venta personal

La venta personal se efectia en el momento que se hace una cotizacién o se
requiere informacion especifica de algun producto, desde ese momento el personal
del area se encarga de resolver las dudas y en caso de solicitarse enviar la
informacién, la empresa destaca en el hecho de enviar lo mas pronto posible una

respuesta a un cliente potencial o cliente.
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2. Publicidad

Verse Technology cuenta con una pagina de internet, este sera el medio idéneo
para poder entrar en el mercado extranjero, cuenta ademas con pagina de
Facebook, pero no se encuentra actualizada, se realizara una actualizacion de la
misma, asi como un cronograma de publicaciones para poder tener un control
adecuado y se note la interaccion por estos medios. Al enfocarse en la zona norte
de Peru, se realizaran promociones de busqueda en Google mediante palabras
claves en los departamentos (municipios) de Tumbes y Piura ( las principales zonas

de produccién de langostinos).
3. Promocion de ventas

Al ser un producto especializado y estar dependiendo de las necesidades del
cliente se puede ofrecer la plataforma de interaccion por periodo a designar a un
costo especial, para que el cliente pueda testear su funcionalidad y en caso de

agradarle o presentarle ventajas puedan contratar este servicio.
4. Relaciones publicas

Las relaciones publicas consisten en las técnicas que se realizan en las empresas
0 personas para poder generar estrategias adecuadas de acuerdo con factores
internos de la empresa, comenzando por mision, vision, valores y la ideologia, pero
sobre todo reconocer ¢,qué es lo que se quiere comunicar? Esta ciencia requiere de
un trabajo en conjunto con la direccion ya que de este departamento se reconocen
las raices y propésitos de la organizacidn, permite reconocer las actividades
realizadas, asi como las estrategias utilizadas previamente, pero, es importante

reconocer el eje de cualquier plan de relaciones publicas: el mercado, el publico.

Debemos generar en él sentimientos o emociones determinadas, que la empresa
sea asociada a una idea, conjunto de valores o actividad, por ejemplo, la marca de
suavizante “Ensuefio” ademas de ofrecer un producto especifico, gracias al nuevo
modelo de produccién es el primer suavizante completamente de origen vegetal lo
cual la empresa ya cuenta con una asociacion hacia la sustentabilidad, reciclaje,

cuidado del medio ambiente, etc.
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Las relaciones publicas y la mercadotecnia juegan una alianza importante, cada una
tiene un propdsito diferente, las relaciones publicas se enfocan a multiples
mercados y sectores e inclusive desde un punto de vista interno y externo, por el
contrario, la mercadotecnia tiene el propdsito de enfocar en el mercado meta, el
nicho de mercado objetivo de cierto producto o servicio. Pero ambas requieren de
una de la otra ya que la imagen de la empresa influye directamente en la decision

de compra del cliente potencial.
5. Publicidad no pagada

Se puede realizar un reportaje de la empresa incursionando en el Peru con alguna

de las cadenas mas importantes de televisidén de este pais, las cuales son:

América
ATV

TV Peru
Red Global

6. Mercadotecnia directa

Existe una base de datos con todas las empresas registradas ante el gobierno de
Peru que realizan actividades acuicolas de langostinos o camarones, esta lista es
publica y puede ser de utilidad para enviar mensajes de presentacion de la empresa
mediante herramientas como MailChimp un proveedor de servicio de marketing

digital.
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5.8 Tacticas de mercadotecnia.

Demostrar el valor de la empresa
VERSE Technology
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Preocuparnos por los que
tenemos mas cerca:

Empleados, clientes y
consumidores

¢Quiénes seremos después de la
pandemia? Definir los escenarios
post coronavirus

Mejorar los canales de
comunicacion, actualizarlos.

Demostrar qué es lo que hace el
loT en estos momentos, beneficios
del control en tiempo real y de
manera remota

Spot demostrar que VERSE
Technology esta contigo

Mejorar la presencia en redes
sociales

Determinar el costo de produccion del
producto KRAKEN

Determinar el punto de equilibrio de
venta de KRAKEN

Figura 5.3 Tactica de mercadotecnia para VERSE Technology (Elaboracion propia)
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5.9 Marketing estrategias mercadoldgicas.

Es necesario definir qué es una campana en Google ADS, esta es un grupo de
anuncios que se relacionan entre si para poder organizar diferentes categorias de
los servicios o productos de una empresa. Cada campana se debe centrar en un
objetivo, por ejemplo, para aumentar las ventas, el trafico al sitio web o el

conocimiento y alcance la marca.

El objetivo de la campafa es esencial ya que esto determinara las acciones por
tomar, para el caso de VERSE Technology el objetivo de trafico web permitira que
las personas adecuada ingresen al sitio web de la empresa, este sitio web es el
medio principal de contacto y se buscara que los clientes potenciales hagan el

contacto con la empresa.
Los datos detallados son:

e Objetivo de campanfia: Trafico web

¢ Red utilizada: Busqueda

e Fecha de inicio y finalizacién: 01 agosto de 2020 al 30 se septiembre 2020

e Idioma de los anuncios: espafiol

e Fuente de orientacién: indice de Google

e Ubicacion del publico: Peru

e Presupuesto diario: Se realizara una inversion para marketing en Google
ADS de $25,550 pesos mexicanos, diariamente se utilizaran 425.83.

e Numero de anuncios de la campana: 3

5.10 Soporte al cliente

El seguimiento de venta actualmente para los consumidores es de vital importancia
para crear un vinculo de confianza con el comprador, lo cual VERSE Technology

cuida a detalle, por lo que para el proyecto de exportacibn se propone un
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seguimiento personalizado al igual que se diseid un plan de negociacion y

mercadotecnia especializado para cada cliente.
Para la exportacién de KRAKEN a Peru se propone lo siguiente:

La creacién de un departamento especializado en atencion al cliente, con el objetivo
de brindarle un acompafamiento, seguimiento a los clientes, al igual que buscar
mantener la atencion de los compradores manifestando asistencia y solucion a los
problemas que pudieran suscitarse en cualquier momento de la operacion,

preventa, compra, post venta.

El servicio post venta para este proyecto de exportacion sera a través de los medios
de comunicacion de la empresa, via telefénica, WhatsApp, a través de redes

sociales y correo electrénico.

La contratacién e implementaciéon de chatbots para mejorar el soporte al cliente se
propone como futura medida cuando la demanda de las interacciones con los
clientes aumente, para asegurar un servicio instantdaneo de respuestas e

interacciones, ofreciendo un mayor numero de opciones o soluciones para ellos.
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CAPITULO VI. ANALISIS DE RIESGOS.
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Capitulo 6 ANALISIS DE RIESGOS

6.1 Riesqos internos para el proyecto

Toda operacion de comercio, tanto nacional como internacional, necesita ser
estudiado desde un punto de vista holistico, el cual presente los beneficios de
realizar la exportacion, al igual que presente escenarios de la realidad del entorno y
del interior de la empresa, los cuales benefician y posibilitan el desarrollo de la
operacion al igual que los escenarios describiendo los factores que podrian poner

en riesgo el éxito de la exportacion.

Se presentan a continuacién los riesgos internos para la empresa VERSE

Technology en este proyecto de propuesta de exportacién hacia Peru.

LTl [ [FIy[WERRS . Cuentan con un proveedor principal ya que
de proveedores

mantiene una calidad y precio aceptable , existen
otras opciones pero han optado por mantenerse
con uno solo.

DependenCia *Actualmente mantienen un enfoque centrado en
de clientes Bimbo (principal cliente) pero no han enfocado
recursos a diversificar su cartera de prospectos.

Condiciones de ) t —
3 La empresa cuenta con un mantenimiento
mfraeStrl_jc':ura preventivo en toda la maquinaria y equipo para
ograr un 6ptimo proceso de produccion.
equipo I Spti d ducci6

*Verse Technoogy siempre busca personal que
Mano de obra esté asociado con la cultura emrpesarial y

calificada conozca de antemano a la empresa y lo que esta
haciendo. El personal debe contar con
experiencia y conocimientos.

Gl ETalel M B, g rotacion de personal relantiza el trabajo
persona| diario y afecta la colaboracion entre empleados
aunado a los gastos de capacitacion.

Figura 6.1 Riesgos internos del proyecto. (Elaboracion propia)
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6.2 Riesgos externos para el proyecto
Siempre habra factores en el entorno exterior que beneficien o afecten los

proyectos, los cuales en muchas ocasiones no pueden ser controlados por las
instituciones, sin embargo, preverlos y detectarlos puede prevenir el fracaso de las

operaciones de comercio.

Para la empresa VERSE Technology, se enlistan a continuacion los riesgos del

entorno exterior para esta propuesta de proyecto de exportacion.

e Existe competencia internacional en la creacion

el de soluciones sobre el loT
global

e La competencia nacional puede ofrecer precios
Riesgo comercial menores perO con preStaCioneS diferentes

|
|
|

e Los costos de la materia pueden elevarse
Riesgos debido a la devaluacion del peso.

financieros

e Restricciones no arancelarias en el pais destino

Riesgo legal

Figura 6.2 Riesgos externos para el proyecto (Elaboracién propia)
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6.3 Planes de contingencia

Ante los escenarios anteriormente descritos de riesgos internos y externos para este

proyecto de exportacion, la solucion que se propone es descrita mediante el

siguiente plan de contingencia, con la finalidad de poder prever las repercusiones

que podrian presentarse y facilitar la ejecucion de la operacion comercial hacia

Peru.

Dependencia de
proveedores

Dependencia de
clientes

Condiciones de
infraestructuray
equipo

Falta del registro
ante el IMPI

Mano de obra
calificada

Rotacion de
personal

- )
e Al contar con un proveedor asiatico se puede optar por una
bluqueda similar dentro del mismo mercado o de economias

emergentes como india. )

N
e Realizar inversion en ferias internacionales para mejorar la
exposiciéon en el mercado meta que busca soluciones en loT.

J

., . . . )
e Elaboraciéon de una plantilla de mantenimiento preventivoy
correcitvo para poder tener un control de las maquinarias y
equipos de la empresa.

J
N
¢ VERSE Technology ya tiene registrado los componentes y
disefio del hardware y software de KRAKEN.
J
. )
e Contar con capacitaciones constantes del personal y
elaborar fichas de trabajo que permitan reconocer las
necesidades del puesto. )

. )
e Reconocer la necesidades de los empleados pero sobre todo
contratar a la pesona que se adecue con la filosofia

empresarial.

Figura 6.3 Planes de contingencia (Elaboracion propia)

119



6.4 Sequros

Para poder garantizar la seguridad del producto por exportar, se propone el

siguiente seguro para la exportacion mediante la empresa DHL:

e Seguro de mercancias: como consecuencia de la exportacion el producto
estara unos dias en transito por lo que existe un riesgo de dafo, pérdida o
demora. Legalmente la mercancia esta protegida con DHL, pero como
medida de prevencion se contrata un seguro de mercancias que cubre el

valor de la pérdida o dafo fisico durante el transito.

Al ser un producto tecnolégico se debe manejar con cuidado y sobre todo al tener
un alto valor econdmico se propone agregar el seguro de mercancias ante cualquier

imprevisto.
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CAPITULO VII. ANALISIS FINANCIERO.
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Capitulo 7 ANALISIS FINANCIERO

7.1 Situacion financiera actual

VERSE Technology gracias a que fue una innovadora start-up en su inicio de
operaciones logra crecer en el corto plazo y ser una empresa lider del sector

tecnolégico a nivel nacional e internacional actualmente.

Inicia sus operaciones con la busqueda de capital de distintas fuentes, presentando
el potencial a corto, mediano y largo plazo que promete la empresa, busca alianzas
estrategias con socios comerciales como Microsoft, Bimbo, Sigfox y Arduino para
iniciar sus operaciones. La inversion de capital por parte de los socios de la empresa

es de responsabilidad variable.

Las operaciones empresariales comerciales de la empresa se encuentran en
crecimiento, ya que, a pesar de tener poco tiempo en el mercado, han logrado

conquistar con sus innovadores productos, mercados extranjeros.

La capacidad de produccion, post venta y proceso de expansion, son viables para

la empresa en estos momentos y se describen las razones en los siguientes puntos.

Iniciando con la presentacion del fondo de inversion de VERSE Technology, se

puede observar como son capaces de mantener unas finanzas saludables.

El proceso para incursionar en el fondo de inversion de la empresa es sencillo,
escogiendo el plan y automatizando el cobro de intereses, desde $50,000 se puede
ingresar, proyectando y retirando el total de capital a un ano, pudiendo ganar un

interés desde 15% fijo y anual.

Las modalidades de inversion para la empresa son dos, la primera con un monto de
$50,000 a $99,000 con un rendimiento del 15% y la segunda de $100,000 en
adelante, un rendimiento del 17%, ambas modalidades con un retorno de capital a

un afo y la frecuencia de pago anual.

Los beneficios como inversionista son ganancias superiores a las del mercado, pago

anual, cantidades reales y un contrato preciso.
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Este fondo de inversion es el principal motor de las operaciones tanto nacionales

como internacionales de la empresa, entre ellas, esta propuesta de exportacion.

Para este proyecto, en modo de ejercicio se presenta a continuacion los siguientes

puntos como supuestos escenarios para la empresa.

7.2 Proyecciones financieras

Para llevar a cabo estas operaciones de comercio exterior, es importante conocer

las proyecciones de factores macroeconémicos que puedan beneficiar o afectar las

actividades, como lo son, el tipo de cambio y la inflacién. Para la propuesta de

VERSE Technology hacia el mercado peruano son las siguientes.

PROYECCION TIPO DE CAMBIO
DOLARES

ANO TIPO CAMBIO
2020 18.70
2021 19.37
2022 20.01
2023 20.65
2024 21.39
2025 22.18

Tabla 7.2 Proyeccidn de tipo de cambio de ddlares
en pesos mexicanos. (Elaboracién propia)

PROYECCION INFLACION
DOLARES

ANO INFLACION
2020 0.03
2021 0.02
2022 0.02
2023 2.23
2024 2.24
2025 2.60

Tabla 7.1 Proyeccién de inflacion en délares
(Elaboracion propia)
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2000

0%

9.46

2001

-0.10%

9.34

2002

0.15%

9.67

2003

0.25%

10.79

2004

0.35%

11.29

2005

0.15%

10.89

2006

0.11%

10.90

2007

0.39%

10.93

2008

0.67%

11.14

2009

0.30%

13.50

2010

0.21%

12.63

2011

0.47%

12.43

2012

0.26%

13.17

2013

0.28%

12.77

2014

0.32%

13.30

2015

0.44%

15.88

2016

0.32%

18.69

2017

0.14%

18.91

2018

0.24%

19.24

2019

0.19%

19.29

2020

2.73%

18.70

2021

2.27%

19.37

2022

2.23%

20.01

2023

2.23

20.65

2024

2.24

21.39

2025

2.6

22.18

Tabla 7.3 Proyecciones de inflacion y tipo de cambio en dblares desde el 2000 hasta el 2025

(Elaboracion propia)

Como se puede observar en las proyecciones anteriores, el tipo de cambio respecto

al ddlar presenta un prondstico de crecimiento constante los proximos 5 afos, esto

es positivo para nuestro proyecto ya que como exportadores obtendremos una

mayor utilidad al ser el dolar americano la moneda de negociacion del producto. Es

probable que los insumos suban su precio debido a que son importados, sin

embargo, la empresa no deja a un lado el trabajar con la industria nacional.

Continuando con las proyecciones financieras, se presenta el plan de

expansion propuesto para la empresa durante los siguientes cinco afos, esto con

base en el nimero de clientes encontrados en el estudio de mercado descrito en el

desarrollo de este trabajo, los cuales inician con 26 empresas y en este momento,

cada una representa la necesidad de dos productos por parte de la empresa.
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PROYECCION VENTAS

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

No embarques 26 26 29 32 35
Cantidad total 2 2 2 2 2
Precio unitario en moneda extranjera| 2230.00 2235.73 2241.48 2247.24 2253.01
Ingreso total en moneda extranjera 115,960 116,258 130,006 143,823 157,711
Tipo de cambio a pesos mexicanos 19.37 20.01 20.65 21.39 22.18
Ingreso en pesos mexicanos 2,245,948 | 2,325,769 | 2,684,614 | 3,076,405 | 3,498,056
Adicionales 52000 52000 58000 64000 70000
Ingreso total 2,297,948 | 2,377,769 | 2,742,614 | 3,140,405 | 3,568,056

Tabla 7.4 Proyeccién de ventas (Elaboracion propia)

Explicando mas a profundidad el

recurso grafico anterior,

los paquetes

empresariales representan el numero de clientes detectados en Peru (26) para las

operaciones de exportacion, la cantidad total son los productos embalados que se

les enviaran a los siguientes clientes, a excepcion del sector refresquero y acuario.

LISTA CLIENTES POTENCIALES.

SECTOR AGRICOLA

. CAMPOSOL. )
LOUIS DREYFUS PERU.
CONTILATIN DEL PERU.
PALMAS DEL ESPINO S.A.
CARGILL AMERICAS PERU.
CHIMU AGROPECUARIA.
SOCIEDAD AGRICOLA VIRU.
. MOLINOS & CIA.

DANPER.

SomNOOA®N

PERU HOLDING.

+ SECTOR PESQUERO

C.BRIT!SH AMERICAN TOBACCO DEL

11. TECNOLOGICA DE ALIMENTOS.

12. PESQUERA EXALMAR.
13. PESQUERA HAYDUK.
14. COPEINCA.

15. PESQUERA DIAMANTE.
16. AUSTRAL GROUP.

17. SEAFROST.

18. CFG INVESTMENT.

19. PESQUERA CENTINELA.

+ SECTOR REFRESQUERO

20. BACKUS & JOHNSTON

* ACUARIOS

21. NAUTILUS

22. CENTRO COMERCIAL SANTA ANITA
23. MEGA ACUARIO
24. AVENTURA BAJO EL AGUA con centros.

« SECTOR ACUICOLA.

25. ATISA

26. ECOSAC

27. MARINASOL

28. WORLD DREAM FISH PERU
29. TILAPIA AZUL AQUAPERU
30. TECNOLOGIA EN ALIMENTOS

31. ACUICULTIVOS DEL PACIFICO

Figura 7.1 Clientes potenciales para el producto KRAKEN
(Elaboracion propia)

El precio unitario es el precio de venta final expresado en dolares americanos,

moneda en que se realiza la cotizacién, negociacién y venta. Las proyecciones
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expresadas en ingreso total son donde podemos ver que realmente es atractivo el

proyecto bajo este supuesto proyectado.

Se presentan a continuacién dos recursos graficos para visualizar de manera mas
concreta los escenarios extremos de este proyecto de exportacién, donde varian los
paquetes empresariales enviados y el numero de unidades a vender al extranjero,
un escenario optimista que seria el ideal para la empresa en un futuro y un escenario

tragico donde la demanda es poca para la exportacién.

Sin embargo, es importante recalcar que la rentabilidad del proyecto es tan alta, que
en ninguno se ve afectado sus utilidades y recuperacion de la inversion a cinco afios

si realmente se efectuan estos costos proyectados como supuestos.

Escenario optimista.

PROYECCION VENTAS
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

No embarques 26 26 52 52 52
Cantidad total 2 2 2 2 2
Precio unitario en moneda extranjera| 2230.00 2235.73 2241.48 2247.24 2253.01
Ingreso total en moneda extranjera 115,960 116,258 233,114 233,713 234,313
Tipo de cambio a pesos mexicanos 19.37 20.01 20.65 21.39 22.18
Ingreso en pesos mexicanos 2,245,948 | 2,325,769 | 4,813,791 | 4,999,159 | 5,197,111
Adicionales 52000 52000 104000 104000 104000
Ingreso total 2,297,948 | 2,377,769 | 4,917,791 | 5,103,159 | 5,301,111

Tabla 7.5 Proyeccion de ventas en escenario optimista (Elaboracion propia)

La demanda de este escenario se determina con base en el numero de clientes
potenciales encontrados en Peru, 31 empresas trasnacionales dedicadas a la
actividad comercial nacional e internacional que cuenten con el capital necesario en
invertir en sus grandes hectareas de produccion, si la demanda el primer afo es
solicitar dos productos KRAKEN a exportar para su testeo y prueba, el tercero se
proyecta soliciten el doble, debido a su alza en la actividad comercial de productos

de primera necesidad como los alimenticios.
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Aunado a lo anterior, bajo este supuesto, es importante analizar que cada empresa
detectada cuenta con mas de mil hectareas de cultivos, lo cual requiere en un corto
plazo la necesidad de mas medidores de la calidad del agua durante su proceso,
por lo cual, si este primer envio es exitoso y satisface las necesidades de los
clientes, los siguientes pedidos superaran las expectativas proyectadas en este

trabajo.

Es relevante mencionar que el pais destino cuenta con politicas publicas actuales
que apoyan a las empresas exportadoras como lo son los clientes detectados, con
fondos de ahorro, recursos financieros a inyectar en infraestructura y tecnologia en

el campo y granjas, a través de planes nacionales de desarrollo.

La demanda alta del producto KRAKEN en Peru, se espera elevada debido a los
grandes estandares de calidad que les piden los mercados destino a los cuales
exportan y realizan operaciones comerciales las empresas detectadas para ser

clientes de la empresa VERSE Technology.

A pesar de la pandemia y los estragos econdmicos, el Estado Peruano esta
ofreciendo créditos para la adquisicion de materias primas e importaciones de
maquinaria para impulsar nuevamente el ramo exportador y no detener la
produccion nacional ni propiciar el desabasto de bienes de primera necesidad como

los alimentos.
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Escenario pesimista.

PROYECCION VENTAS - Pesimista
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

No embarques 26 26 23 21 19
Cantidad total 2 2 2 2 2
Precio unitario en moneda extranjera| 2230.00 2235.73 2241.48 2247.24 2253.01
Ingreso total en moneda extranjera 115,960 116,258 103,108 94,384 85,614
Tipo de cambio a pesos mexicanos 19.37 20.01 20.65 21.39 22.18
Ingreso en pesos mexicanos 2,245,948 | 2,325,769 | 2,129,177 | 2,018,891 | 1,898,945
Adicionales 52000 52000 46000 42000 38000
Ingreso total 2,297,948 | 2,377,769 | 2,175,177 | 2,060,891 | 1,936,945

Tabla 7.6 Proyeccién de ventas escenario pesimista (Elaboracién propia)

Es necesario la proyeccion de un escenario pesimista, aun cuando sea bajo
supuestos las proyecciones, debido que en el transcurso del desarrollo de este
trabajo se presentd la pandemia de COVID-19, afectando a todas las economias
del mundo. Peru es una nacion afectada econdmicamente por esta pandemia, con
una proyeccion de la reduccion del PIB un 9%, la cual ha dejado un rezago en las
exportaciones de los clientes detectados para la empresa, por lo cual, en estos
momentos no cuentan con un sustento de inversion tan grande como para adquirir
una cantidad mas grande de KRAKEN, suponiendo, de acuerdo a la situacion
actual, que la economia de los empresarios no mejore por la falta de ventas
nacionales e internacionales, se espera para después del segundo afo de
exportacidon, una reduccion de clientes, debido a que pueden desertar en la

adquisicidn periddica de los medidores de calidad de agua.

Otro factor importante aclarar en este escenario es que las negociaciones,
cotizaciones y ventas nacionales e internacionales se realizan en moneda
extranjera, en este caso el dolar, el cual vive tiempos de gran volatilidad y los

empresarios tanto exportadores como importadores, no pueden asegurar un tipo de
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cambio fijo sin que cambie su valor en el tiempo, lo cual a muchos clientes peruanos

no les conviene financieramente.

7.4 Evaluacion financiera

Para una correcta evaluacion financiera, es necesario considerar el desglose de la
inversion necesaria para realizar la exportacion por parte de la empresa, la cual
como se menciond al inicio del capitulo puede ser solventada sin la necesidad de
acudir a una institucion bancaria debido a la existencia de su propio fondo de

inversion.

Continuando con la evaluacion, fue necesaria una proyeccion de ventas, la expuesta
anteriormente donde se consideran los envios, el tipo de cambio, el total de los

ingresos, factores como la inflacion y el tipo de cambio.

Reconocer los costos del producto es de gran importancia ya que, si son menores
al precio de venta, el mercado nacional realmente absorbe los costos de produccion

y las ganancias del mercado internacional pueden ser mayores.

Los gastos de operacion para la exportacion de igual manera son indispensables
para la evaluacion del proyecto, ya que son parte de las erogaciones que debe
desembolsar la empresa para completar la operacion de comercio, aqui de igual

manera la inflacién en el pais de origen se toma como factor influyente.

Factores como la depreciacion y amortizacion son considerados para ver la
evolucion de las construcciones, maquinaria y equipo, equipo de transporte, entre

otros, en el tiempo.

Como ejercicio y continuacién de estos supuestos para la empresa, se presenta el

estado de resultados proyectado para la empresa exportadora.
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ESTADO DE RESULTADOS

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Ventas 2,297,948 2,377,769 2,742,614 3,140,405 3,568,056
Costo total por incoterm 1,796,600 1,854,212 2,132,441 2,423,849 2,728,240
Uitilidad bruta 501,348 523,557 610,173 716,556 839,816
Gastos de operacién 125,200 128,465 137,875 147,437 157,159
Depreciacion 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000
Amortizacién 15,150 15,150 15,150 15,150 15,150
Utilidad de operacién 356,998 375,942 453,148 549,969 663,507
Interés - - - - -

Utilidad antes de impuestos 356,998 375,942 453,148 549,969 663,507
Impuestos 121,379 127,820 154,070 186,989 225,592
Utilidad neta 235,619 248,122 299,078 362,979 437,915

Tabla 7.7 Estado de resultados de la empresa VERSE Technology (Elaboracién propia)

Otro estudio financiero de gran relevancia es el balance general, creado a partir
del supuesto para este ejercicio se muestra a continuacion.

BALANCE GENERAL

Ao 0 Ao 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
Activo circulante
Efectivo 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Bancos 903,300 | 1,158,069 | 1,425,341 1,743,568 2,125,698 2,582,763
Inventario - - - - -
Total circulante 908,300 | 1,163,069 | 1,430,341 1,748,568 2,130,698 2,587,763
Activo no circulante
Terreno 0 - - - -
Construcciones 0 - - - -
Maquinaria y equipo 0 - - - -
Equipo de transporte 0 - - - - -
Mobiliario 20000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
Equipo de computo 0 - - - - -
Depreciacién acumulada - 4,000 8,000 12,000 16,000 20,000
Disefio de empaque 5000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Certificaciones 0 - - - - -
Estrategias mercadoldgicas 25550 25,550 25,550 25,550 25,550 25,550
Disefio de pagina web 16500 16,500 16,500 16,500 16,500 16,500
Plataforma 28700 28,700 28,700 28,700 28,700 28,700
Amortizacion acumulada 0 15,150 30,300 45,450 60,600 75,750
Total no circulante 95,750 76,600 57,450 38,300 19,150 -
Activo Total 1,004,050 | 1,239,669 | 1,487,791 1,786,868 2,149,848 2,587,763
Pasivo
Crédito - - - - -
Pasivo total - - - - -
Capital contable
Capital social 1,004,050 | 1,004,050 | 1,004,050 1,004,050 1,004,050 1,004,050
Utilidades retenidas - 235,619 483,741 782,818 1,145,798 1,583,713
Capital total 1,004,050 | 1,239,669 | 1,487,791 1,786,868 2,149,848 2,587,763
Total pasivo + capital 1,004,050 | 1,239,669 | 1,487,791 1,786,868 2,149,848 2,587,763

Tabla 7.8 Balance general de VERSE Technology (Elaboracion propia)
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Los flujos de efectivo de los afos proyectados para este supuesto reflejan

resultados positivos, lo cual significa una opcion viable para su realizacion.

Finalmente, después de haber desarrollado todos los pasos anteriormente

descritos, se ven reflejados los resultados en una evaluacion financiera integradora:

EVALUACION FINANCIERA

Afio O Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Inversion - 1,004,050
Utilidad neta 235,619 248,122 299,078 362,979 437,915
Depreciacidon 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000
Amortizacion 15,150 15,150 15,150 15,150 15,150
Pago de crédito - - - - -
Flujo operativo - 1,004,050 254,769 267,272 318,228 382,129 457,065
Periodo de recuperacion - 749,281 |- 482,009 |- 163,782 218,348 675,413
TREMA 0.107764 Tasa de capital 11% Tasa de capital 4.9%
Valor presente neto S 205,585.65 Tasa de deuda 12% Inflacién 3.6%
indice de rentabilidad 1.20 % capital 1 Prima por inflacion 0.001764
Periodo de recuperacion 40 afio % deuda 0% Riesgo pais 2.1%
Tasa interna de retorno 18% Impuestos 34% TREMA 10.8%
Punto de equilibrio S 573,858.85 TREMA 10.78%

Tabla 7.9 Evaluacién financiera del proyecto de VERSE Technology (Elaboracion propia)

Como conclusién de este capitulo de evaluacion financiera, podemos observar que,
la ejecucion de este proyecto de exportacion bajo estos supuestos es rentable y
viable para la empresa por su rapido periodo de recuperacion de la inversion, las
altas utilidades y sobre todo, el costo beneficio que tendra posicionarse como marca

innovadora y sin competencia en el mercado peruano.
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CONCLUSIONES.
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Conclusiones.

Actualmente los negocios nacionales e internacionales se redimensionan, se
expanden a un modelo nuevo que surgio gracias al internet. La era tecnolégica es
un elemento esencial en las diferentes areas de cualquier proceso inmerso en el

comercio nacional e internacional.

El caso de estudio presentado en el desarrollo de este trabajo es evidencia de como
una Start-up en un corto plazo puede llegar a internacionalizarse siempre y cuando

se adecuen los estudios para inmiscuirse en el mercado internacional.

Cuando se cuenta con un producto innovador como lo es KRAKEN, un dispositivo
capaz de medir las variaciones en distintas propiedades que determinan la calidad
del agua y mostrarlas en la comodidad de los dispositivos moviles o equipos
electronicos de las empresas, es una gran oportunidad de potencializar los nichos

de mercado, ya que todas las industrias requieren la medicion.

La implementacion del IoT por parte de la empresa para la cual se realizd este
trabajo de propuesta de exportacién es vital para justificar la innovacién de sus
productos en cualquier mercado y la indiscutible ventaja que llevan al ser
innovadores y no contar con competencia directa para poder asi, establecer un
precio de venta con altas utilidades, las cuales siempre fueron el objetivo principal

de la realizacion de este proyecto.

Si bien es cierto que no basta con contar con un producto altamente innovador, es
claro que, se requiere un estudio detallado y un desarrollo especifico de un plan de

exportacion.

El desarrollo de este trabajo consta de una estructura integral donde se profundizé
en siete capitulos aspectos relevantes e imprescindibles para la realizacidon de la

operacion internacional.
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Presentando una vision general del trabajo se inicia con un resumen ejecutivo donde
se presenta la intencion principal del trabajo, la empresa para la cual se trabaja, el

producto a exportar, y la bienvenida a conocer a detalle los siguientes capitulos.

Mediante un capitulo dedicado especificamente a la descripcion de la empresa, se
estudié como su historia impacta en lo que son hoy, una empresa con presencia
internacional, la definicidbn de su aspecto juridico es vital para temas relacionados

con la exportacién y la declaracion de impuestos.

Una propuesta de filosofia corporativa es presentada en este capitulo para que la
empresa pueda trabajar con el mismo objetivo, lograr posicionarse como empresa
lider del sector de telemetria y IoT. El analisis FODO realizado para la empresa
permitid ver como las fortalezas la han llevado al éxito hoy, las debilidades como
poderlas transformar en oportunidades y detectar las amenazas del exterior para la

empresa y el proyecto.

Fue importante desarrollar un correcto diagrama de la estructura organizacional de
la empresa, para poder detectar donde se deben corregir los procesos y la

delimitacién de funciones y responsabilidades.

Dentro de los planes futuros a corto plazo de la empresa, se encuentra la
internacionalizacién y mediante este trabajo se buscd identificar en Peru los

principales clientes para poder lograrlo.

El segundo capitulo presentado en este trabajo refiere a aspectos especificos del
producto a exportar, ya que es el principal atractivo para las necesidades de los
clientes extranjeros y el cual puede satisfacer sus necesidades. Se describié su
funcionamiento, sistema, caracteristicas, proceso de produccién, envasado vy
embalaje de este, lo cual arroja una firme decision como atractivo para la

exportacion.

Gracias al capitulo dedicado exclusivamente para el analisis del mercado, se pudo
detectar y argumentar porque Peru es el mercado ideal para la exportacion de
KRAKEN, la actividad acuicola es el sector estrella para la incursion de la empresa

en Perl. El estudio fue realizado mediante la elaboracidn de un analisis sistémico
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integral donde se describe los factores impulsores para la exportacion de los

distintos niveles, meta, macro, meso y micro.

Una parte crucial de este trabajo fue la busqueda de los clientes potenciales, la
deteccion correcta de ellos y sus descripciones junto con los medios de contacto se

presentan para las negociaciones y ventas internacionales.

Posterior al estudio de mercado y la localizacion del mercado meta, la estrategia de
entrada propuesta para KRAKEN al mercado peruano es descrita como un aumento
a la segmentacién de mercado. Las estrategias se evaluaron y se determinaron las
estrategias motrices, las cuales son oraciones cortas y claras de acciones a

ejecutar.

La descripcién de la competencia de la empresa es igualmente descrita en el
desarrollo del capitulo cuatro, se detectdé una competencia indirecta en el mercado
peruano lo cual posibilita el posicionamiento del producto sin inconvenientes ni

productos sustitutos.

Para cuestiones de la logistica internacional se dedicé un capitulo completo para la
descripcion de estas, mediante la descripcion del envasado, embalaje, y método de
envio se determiné por las caracteristicas de tipo del producto, peso y volumen, que
la mejor manera de ejecutarlo es por paqueteria internacional, en este caso la

empresa DHL, cubriendo una demanda de 52 productos a 26 clientes.

El desglose de costos fijos, variables, permitié ver como el costo de produccién del
producto es lo que hace rentable la exportacion, prometiendo altas utilidades para

la empresa.

Aspectos imprescindibles para una exportacion son los métodos de promocion
internacional, un apartado especifico es dedicado al desarrollo de aspectos de
promocion y la propuesta de plan de mercadotecnia que incluye la asistencia a ferias

internacionales.

Un proyecto no puede ser evaluado y ejecutado sin antes ser estudiados los riesgos

de este, tanto internos, como externos. La existencia de ellos es innegable, sin
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embargo, se propone por cada riesgo detectado una accion de prevencion o en su

caso, un desarrollo de acciones concretas como plan de contingencia.

Finalmente, lo mas atractivo del proyecto se presenta en el ultimo capitulo, dedicado
exclusivamente para los aspectos financieros, donde se presentan las erogaciones
necesarias para la exportacion, la inversiéon requerida, los costos de produccién, la
proyeccion de ventas en un escenario optimista, pesimista y el real, el cual con la
demanda detectada en Peru para la empresa VERSE Technology y su producto
estrella KRAKEN, hace un proyecto atractivo financieramente y rentable en su
ejecucion, y sobre todo, el costo beneficio presentado de posicionarse como

empresa lider satisfaciendo las necesidades de los clientes de sectores detectados.
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