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Resumen Ejecutivo

El presente proyecto tiene como objetivo evaluar la factibilidad de la
internacionalizacion del snack de chontacuro deshidratado “Chonta Crunch” hacia Peru. Este
producto se basa en la revalorizacion del chontacuro, un insecto amazoénico con alto valor
proteico, el cual se ha consumido tradicionalmente en la Amazonia ecuatoriana y peruana. Su
propuesta innovadora se sustenta en la creciente demanda de alimentos saludables, sostenibles
y con beneficios nutricionales, asi como en la tendencia global hacia el consumo de proteinas
alternativas.

El estudio identifica el mercado objetivo en Pert, focalizdndose en consumidores
urbanos de entre 25 y 45 afios, con nivel socioeconémico medio y medio-alto, interesados en
productos exoticos, naturales y funcionales. Para analizar la viabilidad de la exportacion, se
utilizaron herramientas de inteligencia comercial como Trade Map, Market Access Map y
Google Trends, ademas de estudios de mercado que indican un creciente interés por snacks
saludables y sostenibles en el pais.

El modelo de negocio contempla la venta del producto a través de supermercados de
prestigio en Pert, como Supermercados Peruanos (Plaza Vea y Vivanda), asi como la
comercializacion mediante plataformas de e-commerce y alianzas estratégicas con chefs y
restaurantes gourmet. Se plantea un modelo de monetizacion hibrido, combinando ventas
directas con suscripciones para consumidores recurrentes.

El analisis de mercado y la investigacion con consumidores peruanos indican que el
producto tiene un alto potencial de aceptacion, siempre que se implementen estrategias de

educacion y sensibilizacion sobre los beneficios del chontacuro. Se destaca la importancia de



resaltar su origen amazonico, su perfil nutricional superior y su produccién sostenible,
elementos clave para superar barreras culturales en las areas urbanas.

Desde una perspectiva técnica, se han desarrollado dos prototipos del snack: uno con
enfoque tradicional que resalta su autenticidad cultural y otro con perfil gourmet adaptado a
paladares mas exigentes. Las pruebas de mercado han confirmado la necesidad de ajustes en
sabor, textura y empaque, incluyendo opciones con condimentos peruanos como rocoto y
limén, asi como materiales biodegradables con mensajes educativos.

La evaluacion financiera muestra que la exportacion de “Chonta Crunch” a Peru es
viable, con una rentabilidad sostenida en el mediano plazo. Se prevé un precio de venta
competitivo entre 5 y 10 soles peruanos (1.30 - 2.60 USD) por porcién de 30g, alineado con el
segmento premium de snacks saludables en el pais.

Finalmente, se propone un plan de marketing integral, basado en estrategias de
posicionamiento digital, degustaciones en puntos de venta y colaboraciones con influencers
especializados en gastronomia y nutricion. El éxito de la internacionalizacién dependerd de la
correcta ejecucion de estas estrategias y de la capacidad de la empresa para adaptarse a las
regulaciones sanitarias y logisticas del mercado peruano.

Este proyecto no solo busca la expansién comercial de un producto innovador, sino
también contribuir al desarrollo sostenible de comunidades amazoénicas en Ecuador,
promoviendo un modelo de negocio basado en el comercio justo y la valorizacion de los

recursos naturales de la region.
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Abstract

The objective of this project is to evaluate the feasibility of the internationalization of
the dehydrated chontacuro snack “Chonta Crunch” to Peru. This product is based on the
revaluation of the chontacuro, an Amazonian insect with high protein value, which has been
traditionally consumed in the Ecuadorian and Peruvian Amazon. Its innovative proposal is
based on the growing demand for healthy, sustainable foods with nutritional benefits, as well
as the global trend towards the consumption of alternative proteins.

The study identifies the target market in Peru, focusing on urban consumers between
25 and 45 years old, with a medium and medium-high socioeconomic level, interested in exotic,
natural and functional products. To analyze the viability of export, commercial intelligence
tools such as Trade Map, Market Access Map and Google Trends were used, in addition to
market studies that indicate a growing interest in healthy and sustainable snacks in the country.

The business model contemplates the sale of the product through prestigious
supermarkets in Peru, such as Supermercados Peruanos (Plaza Vea and Vivanda), as well as
marketing through e-commerce platforms and strategic alliances with gourmet chefs and
restaurants. A hybrid monetization model is proposed, combining direct sales with
subscriptions for recurring consumers.

Market analysis and research with Peruvian consumers indicate that the product has a
high potential for acceptance, provided that educational and awareness strategies on the
benefits of chontacuro are implemented. The importance of highlighting its Amazonian origin,
its superior nutritional profile and its sustainable production is highlighted, key elements to
overcome cultural barriers in urban areas.

From a technical perspective, two prototypes of the snack have been developed: one
with a traditional approach that highlights its cultural authenticity and another with a gourmet

profile adapted to more demanding palates. Market tests have confirmed the need for



adjustments in flavor, texture and packaging, including options with Peruvian seasonings such
as rocoto and lemon, as well as biodegradable materials with educational messages.

The financial evaluation shows that the export of “Chonta Crunch” to Peru is viable,
with sustained profitability in the medium term. A competitive sales price is expected between
5 and 10 Peruvian soles (1.30 - 2.60 USD) per 30g portion, aligned with the premium segment
of healthy snacks in the country.

Finally, a comprehensive marketing plan is proposed, based on digital positioning
strategies, tastings at points of sale and collaborations with influencers specialized in
gastronomy and nutrition. The success of internationalization will depend on the correct
execution of these strategies and the company's ability to adapt to the health and logistics
regulations of the Peruvian market.

This project not only seeks the commercial expansion of an innovative product, but also
to contribute to the sustainable development of Amazonian communities in Ecuador,
promoting a business model based on fair trade and the valorization of the region's natural

resources.

Keywords

Chontacuro, healthy snack, alternative protein, sustainability, exportation, Peru,
internationalization, Amazonian superfood, monetization model, cultural barriers, community

development.
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INTRODUCCION

En el contexto regional, la busqueda de alimentos saludables y sostenibles ha
experimentado un auge significativo, impulsada por consumidores cada vez mas interesados
en opciones que combinen nutricidon, conveniencia y respeto por el medio ambiente. Esta
tendencia refleja un cambio de paradigma en los habitos alimenticios, motivado por un mayor
acceso a la informacién sobre los beneficios de una alimentacion equilibrada y sostenible.
Ademas, las preocupaciones globales sobre el impacto ambiental de la produccion alimentaria
tradicional han llevado a una mayor aceptacién de alternativas innovadoras que incorporen
ingredientes autdctonos y practicas sostenibles. Este panorama ofrece un terreno fértil para el
desarrollo de productos tnicos que integren tradicion, modernidad y responsabilidad ambiental
en su propuesta.

Ecuador, con su biodiversidad incomparable y riqueza cultural, se posiciona como un
pais con gran potencial para liderar esta transformacion alimentaria. Dentro de su diversidad
de recursos naturales, destaca el chontacuro, un insecto tradicional de la region amazonica que
ha sido parte de la dieta ancestral de las comunidades indigenas. El chontacuro no solo es rico
en proteinas, sino que también aporta grasas saludables, vitaminas y minerales esenciales.
Transformar este recurso en un snack deshidratado, practico y delicioso no solo es una manera
de aprovechar sus beneficios nutricionales, sino también una estrategia para llevar un pedazo
de la Amazonia ecuatoriana al mundo, respetando y promoviendo la sostenibilidad.

El proyecto "Chonta Crunch" se centra en la elaboracion de un snack innovador a base
de chontacuro deshidratado, cuidadosamente sazonado con especias naturales para resaltar su
sabor unico. Su disefio en envases practicos y portatiles responde a las necesidades de los
consumidores modernos, que buscan alimentos faciles de consumir y con valores nutricionales
destacados. Este producto busca posicionarse como una alternativa saludable, sostenible y

culturalmente rica, capaz de captar la atencidon de un publico exigente y curioso.



La propuesta se enfoca en la exportacion inicial al mercado peruano, aprovechando las
afinidades culturales y geograficas que unen a ambos paises, asi como el creciente interés por
alimentos exoticos y nutritivos.

Perti representa un mercado estratégico para Chonta Crunch debido a su rica tradicion
gastronémica, que valora ingredientes autdctonos y sostenibles. La poblacién peruana,
especialmente en las regiones urbanas con tendencias hacia la alimentacion saludable, esta cada
vez mas abierta a explorar productos innovadores que respeten su herencia cultural. Ademas,
las similitudes entre las cocinas de Ecuador y Perd, marcadas por el uso de ingredientes
amazonicos y técnicas culinarias ancestrales, allanan el camino para la aceptacion inicial del
producto. Por otro lado, el creciente movimiento hacia la sostenibilidad en el sector alimentario
peruano amplia el potencial de mercado para un snack como Chonta Crunch, que promueve
practicas responsables y apoya a las comunidades locales productoras.

El proyecto también contempla la formacion de alianzas estratégicas con distribuidores
locales, supermercados, tiendas de alimentos saludables y mercados especializados en Peru.
Estas colaboraciones permitirdn no solo garantizar la disponibilidad del producto en puntos
clave de venta, sino también educar a los consumidores sobre el valor nutricional y sostenible
del chontacuro. A largo plazo, estas acciones contribuirdn a consolidar a Chonta Crunch como
un producto insignia de la regién amazdnica, promoviendo un modelo de negocio que equilibre

la rentabilidad econémica con el impacto social y ambiental.

Objetivo General

Disefar y ejecutar un proyecto de evaluacion de factibilidad para la exportacion de
Chonta Crunch, un snack de chontacuro deshidratado, hacia la zona urbana de Lima — Pert con
el fin de posicionarlo como un producto saludable, sostenible y culturalmente representativo,

promoviendo el desarrollo econémico de las comunidades productoras y fortaleciendo los lazos



comerciales entre Ecuador y Peru.

Objetivos Especificos

Analizar las caracteristicas del mercado peruano para identificar oportunidades,
preferencias de consumo, y canales de distribucion adecuados para "Chonta Crunch".
Desarrollar un producto atractivo y funcional mediante el disefio de una presentacion
practica y estética que resalte los valores nutricionales, culturales y sostenibles del
snack.

Implementar un estudio de costos y precios competitivos, considerando los gastos de
produccidn, transporte y distribucion, para garantizar la rentabilidad del proyecto en el
mercado peruano.

Establecer alianzas estratégicas con distribuidores locales en Peri, como
supermercados, tiendas de alimentos saludables y mercados especializados, para
asegurar una cobertura adecuada del producto.

Disefiar una campana de marketing y comunicacion efectiva, destacando los beneficios
nutricionales y sostenibles de "Chonta Crunch" y promoviendo su origen cultural
amazonico.

Fomentar la participaciéon de comunidades amazonicas ecuatorianas en el proceso de
produccion, asegurando practicas sostenibles y generando beneficios econdmicos
directos para estas regiones.

Monitorear y evaluar el desempefio del producto en el mercado peruano, a través de
indicadores clave de ventas, aceptacion del consumidor y retroalimentacion, para

realizar ajustes y mejoras en la estrategia de exportacion.

FASE DE EMPATIA INCLUYENDO MARCO TEORICO

El chontacuro (Rhynchophorus palmarum), conocido como gusano de la palma, es una



larva consumida tradicionalmente en la Amazonia ecuatoriana. Destaca por su alto contenido
proteico y perfil nutricional, lo que lo posiciona como una alternativa sostenible en la
alimentacion humana. Seglin la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y
la Agricultura (FAO), los insectos comestibles son una fuente valiosa de nutrientes y pueden
contribuir a la seguridad alimentaria mundial (Van Huis et al., 2013)

La tendencia global hacia el consumo de alimentos exoticos y nutritivos ha
incrementado el interés por productos como el chontacuro. En Pert, el mercado de alimentos
saludables y naturales esta en crecimiento, lo que sugiere una oportunidad para la introduccion
de este snack en el mercado peruano (Euromonitor International, 2025a).

Para evaluar la viabilidad de exportar y distribuir el snack de chontacuro en Pert, es
crucial analizar el entorno comercial, arancelario y de mercado. las herramientas de Inteligencia
de Comercio Internacional (ITL) como Trade Map, Market Access Map,y Google Trends son
esenciales para comprender las barreras y oportunidades especificas del producto.

El Trade Map permite estudiar las estadisticas comerciales entre Ecuador y Peru,
proporcionando informacién detallada sobre los flujos de exportacion e importacion de
productos alimenticios exoticos, de acuerdo con datos recientes, el crecimiento de la
importacion de productos naturales en Perti muestra una tendencia positiva, lo cual representa
una oportunidad para el chontacuro deshidratado al entrar como una novedad de origen
ecuatoriano (Euromonitor International, 2025b).

El Market Access Map ayuda a identificar las tarifas arancelarias y regulaciones
sanitarias que el snack de chontacuro debe cumplir para ingresar al mercado peruano. Peru
cuenta con estrictas normas sanitarias para proteger la salud de los consumidores y la
biodiversidad local, lo que requiere certificaciones de inocuidad alimentaria y cumplimiento
de normativas de calidad. Estas regulaciones aseguran que el producto cumpla con los

estandares necesarios para su comercializacion en territorio peruano (SENASA, 2024).



Herramientas como Google Trends y anélisis de redes sociales proporcionan una vision
de la percepcion y demanda de los consumidores peruanos hacia productos exadticos y naturales.
Los resultados recientes muestran un incremento en la bisqueda de snacks saludables y
sostenibles, lo cual es indicativo de una posible aceptacion positiva para el chontacuro en Peru
(prensaupeu, 2023).

El desarrollo de Chonta Crunch, un snack de chontacuro deshidratado, requiere una
comprension profunda del mercado peruano, considerando factores culturales, nutricionales y

comerciales.

Marco Teodrico

El disefio de productos innovadores debe estar alineado con las expectativas y valores
de los consumidores. Segin Norman (2013), la aceptacion de un producto no solo depende de
su funcionalidad, sino también de su capacidad para generar una conexion emocional con los
usuarios. En el caso de Chonta Crunch, es fundamental comprender la percepcion de los
peruanos sobre los insectos como fuente de proteina alternativa y su integracion en la
gastronomia local. El mercado de snacks saludables en Peru ha crecido significativamente en
los ultimos afios debido a una mayor conciencia sobre la alimentacion saludable. Segun
Euromonitor (2025b), el consumo de productos con ingredientes naturales, sin aditivos
artificiales y con beneficios nutricionales ha aumentado. Ademads, los consumidores buscan
opciones ricas en proteinas y sostenibles, lo que favorece la introduccién de Chonta Crunch.

De acuerdo con Fitia (2023), el porcentaje de proteina de la carne de res es casi igual al
del chontacuro ademas de sobrepasar otros indicadores claves de nutrientes. A pesar de que la
carne de res tiene un contenido proteico ligeramente superior, el chontacuro sigue siendo una
fuente importante de proteina, especialmente en dietas sostenibles y alternativas. Ademas, los
insectos como el chontacuro contienen una composicion balanceada de aminoacidos

esenciales, lo que lo convierte en una opcidn nutricionalmente viable. El chontacuro tiene un



mayor contenido de grasa en comparacion con la carne de res, lo que puede ser beneficioso en
dietas que requieran un alto aporte calérico. Sin embargo, es importante destacar que gran parte
de la grasa del chontacuro estd compuesta por acidos grasos insaturados esenciales, como los
omega-6 y omega-9, que ayudan a la salud cardiovascular y el metabolismo energético.

El chontacuro supera ampliamente a la carne de res en aporte de calcio, con mas del
triple de este mineral. Esto es especialmente relevante para poblaciones con riesgo de
deficiencia de calcio, como personas con osteoporosis o dietas pobres en lacteos. Este beneficio
refuerza la idea de que el chontacuro es un alimento funcional con propiedades unicas. Tiene
el doble de hierro en comparacion con la carne de res, lo que lo convierte en una excelente
opcion para combatir la anemia y mejorar la oxigenacion de los tejidos. El hierro es un mineral
fundamental para la produccion de hemoglobina en la sangre y es clave en dietas enfocadas en
mejorar la salud circulatoria. Si bien la carne de res contiene mas vitamina B12 que el
chontacuro, este ultimo sigue siendo una fuente significativa. La vitamina B12 es crucial para
el sistema nervioso y la produccion de globulos rojos, y su deficiencia puede causar fatiga y
problemas neurologicos.

Figura 1 Comparacion Nutricional: Chotacuro vs Carne de Res
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Asimismo, Pert cuenta con una tradiciéon gastrondomica que valora ingredientes
autoctonos y nutritivos, como la quinua, la kiwicha y la maca. Esto indica una apertura del
mercado a productos innovadores con un trasfondo cultural fuerte, lo que representa una
oportunidad para posicionar al chontacuro como un superalimento amazonico.

Los consumidores peruanos han mostrado interés en productos que rescatan tradiciones
ancestrales y promueven la sostenibilidad. Ingredientes como el sacha inchi y la tarwi han
logrado posicionarse en el mercado internacional gracias a sus beneficios nutricionales y su
historia cultural. Chonta Crunch puede aprovechar esta tendencia al resaltar su origen
amazonico y su conexion con las comunidades indigenas, lo que fortaleceria su autenticidad y

atractivo en el mercado.

Analisis de la Competencia y Posicionamiento del Producto

A través de herramientas de Inteligencia de Mercado, se ha identificado que los
consumidores peruanos buscan productos innovadores con altos valores nutricionales.

La barra Demolitor, a base de gusanos de harina, se posiciona en el mercado peruano
como un producto innovador en el segmento de alimentos sostenibles y funcionales. Su enfoque
en la nutricion, con alto contenido de proteinas y grasas saludables, y su conexion con
tendencias globales hacia una alimentacion consciente y respetuosa con el medio ambiente, la
convierten en una referencia en este sector.

Su aceptacion en Peru se beneficia del interés creciente por alimentos exoticos y
sostenibles, especialmente en consumidores urbanos y jovenes interesados en opciones
saludables. Sin embargo, su alcance masivo enfrenta limitaciones debido a barreras culturales
hacia el consumo de insectos y su posicionamiento como un producto premium, que puede
restringir su accesibilidad a determinados segmentos.

Como competencia de Chonta Crunch, Demolitor presenta un desafio en términos de

innovacion y sostenibilidad. No obstante, Chonta Crunch tiene una ventaja competitiva al estar



mas alineado con las tradiciones culturales amazonicas compartidas entre Ecuador y Perq, lo
que puede facilitar su aceptacion. Ademas, el enfoque de Chonta Crunch en el mercado de
snacks saludables, en lugar de barras proteicas, le permite diversificar su publico objetivo y

diferenciarse claramente en el mercado peruano.
Competencia Local en Ecuador

El mercado ecuatoriano de alimentos saludables se encuentra en expansion, impulsado
por la tendencia hacia el consumo de productos naturales y sostenibles. Esto permite que el
chontacuro sea introducido en nichos de mercado donde se buscan alternativas nutritivas y de
origen natural. Diferenciar el snack de chontacuro como una opcién de alta calidad y rica en
nutrientes puede atraer a consumidores interesados en su autenticidad amazonica y su alto valor
nutricional. Crick Superfoods se especializa en productos elaborados con proteina de grillo,
como nachos en sabores variados y suplementos de proteina en polvo, destacandose por su
enfoque en innovacion, versatilidad y nutricion. Por otro lado, Chonta Crunch utilizard el
chontacuro deshidratado para ofrecer un snack auténtico que combina tradicion y
sostenibilidad.

Ambas marcas comparten un compromiso con la sostenibilidad y la nutricion, pero se
diferencian en su propuesta de valor. Mientras Crick Superfoods se dirige a consumidores
interesados en alimentos funcionales e innovadores, Chonta Crunch apela a quienes buscan
experiencias gastronomicas Unicas y conexion con la herencia cultural amazonica.

En un mercado donde la conciencia sobre la sostenibilidad y la alimentacion saludable
estd en auge, ambos productos tienen el potencial de coexistir, satisfaciendo distintos
segmentos de consumidores. La clave para su éxito radica en comunicar de manera efectiva
sus beneficios y valores tnicos, educando al publico sobre las ventajas de incorporar fuentes
alternativas de proteina en sus dietas.

El mercado peruano estd en constante evolucion y presenta un nicho favorable para



productos innovadores como Chonta Crunch. Sin embargo, es fundamental abordar los desafios
regulatorios y culturales mediante estrategias que refuercen la educacion del consumidor y la
autenticidad del producto. La introduccién de un snack basado en chontacuro debe ir
acompafiada de un enfoque de marketing que resalte su valor nutricional, su impacto positivo
en la biodiversidad y su vinculo con las comunidades indigenas, asegurando asi una mayor

aceptacion en el mercado peruano.

Posicionamiento en el Mercado Peruano

En Perti, el consumidor busca cada vez mdas productos innovadores, especialmente
aquellos con una fuerte identidad cultural o que promuevan la sostenibilidad. Posicionar el
snack de chontacuro como un alimento natural y nutritivo podria captar la atencion de
consumidores conscientes de la salud y dispuestos a experimentar productos nuevos. Los
mensajes de marketing pueden resaltar la procedencia ecuatoriana del chontacuro, su
autenticidad amazonica y la sostenibilidad ambiental y cultural, lo cual apela a la curiosidad y

al interés por probar algo diferente (Castillo & Guatusmal, 2022)

Matriz de seleccion de mercados (Solo negocios internacionales- PESTEL de 3 paises

ANEXO 1

Para identificar los mercados mas adecuados para la exportacion del snack de
chontacuro deshidratado, se evaluaran tres paises potenciales basdndose en criterios clave. Los
paises seleccionados son:

e Peru
e México
e Estados Unidos

e Colombia



Internacionalizacion- Matriz de Seleccion

CRITERIO PERU COLOMBIA MEXICO EEUU
Proximidad geografica Alta Alta Media Baja
Costos logisticos Bajos Bajos Medios Altos
Acuerdos comerciales CAN (sin arancel) CAN (sin arancel) |TLC (reducido) TLC (reducido)
D da de ali t
S;T(T:MZS © almentos Creciente Creciente Alta Muy alta
Cercania cultural Alta Alta Media Baja
Competencia Media Media Alta Muy alta
Facilidad de entrada Alta Alta Media Baja

Puntajes sobre 100:

Pais Puntaje (sobre 100) Observaciones
Perii 100 Mercado mas wiable por costos, cercania y demanda
Colombia 9231 Viable, pero ligeramente mas competencia que Peru
México 76.92 Demanda alta, pero costos logisticos mayores
EE.UU. 69.23 Mercado grande, pero alto costo de entrada y
compleiidad

Caracteristicas y necesidades del segmento

Las caracteristicas del segmento objetivo para el snack de chontacuro deshidratado en
Perti destacan por su perfil demografico, psicografico y conductual, lo que lo convierte en un
publico ideal para este tipo de producto innovador.

Demograficamente, este segmento estd compuesto por adultos jovenes y de mediana
edad, entre 25 y 45 afios, tanto hombres como mujeres, sin distincion de género. Se enfoca
principalmente en consumidores de nivel socioecondmico medio y medio-alto, con mayor
poder adquisitivo y capacidad para invertir en alimentos saludables y novedosos.
Geograficamente, se concentra en zonas urbanas de ciudades clave como Lima, Arequipa,
Trujillo y Cusco, que son centros donde las tendencias globales tienen mayor influencia.

Psicograficamente, este segmento estd conformado por personas activas y conscientes
de su salud, bienestar y el impacto de sus elecciones en el medio ambiente. Valoran la
sostenibilidad y estan interesados en productos que promuevan practicas responsables. Son
curiosos y abiertos a experimentar con nuevas opciones gastronomicas, especialmente si estas

tienen una historia cultural interesante o un beneficio personal claro. Ademads, disfrutan



explorar sabores exdticos y conocer productos que conecten con tradiciones culturales Unicas.

Conductualmente, este segmento busca opciones de snacks que sean nutritivos,
practicos y satisfactorios. Prefieren alimentos que puedan consumir durante sus actividades
diarias o en reuniones sociales, y que ademas aporten beneficios para su salud sin comprometer
el sabor. También son consumidores que valoran la autenticidad de las marcas y estan
dispuestos a probar nuevas propuestas siempre que sean innovadoras y se diferencien
claramente de las opciones tradicionales. Por ultimo, tienen un alto grado de influencia social,
ya que disfrutan compartir sus experiencias con amigos y familiares, ayudando a difundir

nuevos productos mediante recomendaciones y redes sociales.

El segmento objetivo para el snack de chontacuro deshidratado tiene necesidades
especificas que reflejan su estilo de vida, valores y expectativas como consumidores. Estas
necesidades giran en torno a la salud, la sostenibilidad, la autenticidad cultural y Ia
conveniencia.

En primer lugar, buscan alimentos saludables y nutritivos que les ayuden a mantener
un estilo de vida equilibrado. Prefieren productos ricos en proteinas, bajos en grasas saturadas
y que aporten beneficios claros para su bienestar. Este segmento prioriza snacks que puedan
consumir facilmente entre comidas o durante sus actividades diarias, sin comprometer el sabor
o la calidad nutricional.

La sostenibilidad ambiental es otra necesidad importante. Los consumidores de este
segmento valoran los productos que se producen de manera responsable, con un bajo impacto
ecoldgico y que promuevan practicas sostenibles. Quieren que sus elecciones de consumo
contribuyan de manera positiva al cuidado del medio ambiente.

Ademas, estan interesados en experiencias gastronomicas unicas que les permitan

explorar sabores nuevos y exoticos. Valoran especialmente los productos que ofrecen una



conexion con tradiciones culturales o que cuentan una historia interesante. La autenticidad
cultural es un factor diferenciador clave, ya que estos consumidores aprecian los productos que
reflejan las raices y tradiciones de las regiones de donde provienen.

También exigen informacidn clara y transparente sobre lo que consumen. Desean
conocer los ingredientes, los procesos de produccion y las certificaciones de calidad del
producto. La confianza en la marca se construye a través de una comunicacién honesta y
accesible.

Por ultimo, la conveniencia es fundamental. Este segmento necesita productos
practicos, faciles de consumir y que estén disponibles en puntos de venta habituales o a través

de plataformas de comercio electronico. La accesibilidad y la facilidad de uso son factores

importantes para satisfacer sus expectativas.

Buyer Persona

Figura 2. Representacion visual del Buyer Persona
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PERSONALIDAD

1.Curiosa: Siempre busca aprender sobre
nuevas culturas, ideas y sabores.

2. Préactica: Analiza los beneficios reales
antes de invertir en un producto,
priorizando funcionalidad y valor.

3.Empatica: Tiene un fuerte sentido de
responsabilidad hacia el medio
ambiente y las comunidades locales.

4.Innovadora: Le gusta ser la primera
entre su grupo de amigos en probar
cosas nuevas, especialmente si tienen
un componente cultural o social.

BIOGRAFIA

Gabriela Ortega es una mujer peruana de 29 anos que vive en Lima. Trabaja como
consultora en sostenibilidad para empresas locales, lo que refleja su compromiso
con el medio ambiente y la responsabilidad social. Gabriela ha crecido en un
entorno urbano, pero siempre ha sentido una conexién especial con la naturaleza
y las tradiciones culturales de América Latina. En su tiempo libre, le gusta
explorar mercados organicos, asistir a ferias de comida, y viajar dentro y fuera de
Peru para descubrir nuevas experiencias gastronémicas.

I ves oo Naed

MOTIVACIONES

« Descubrimiento: Busca constantemente
experiencias que expandan su horizonte
cultural, especialmente en gastronomia
Sostenibilidad: Quiere apoyar productos que
respeten el medio ambiente y promuevan
practicas éticas.

Salud: Mantener una dieta balanceada es una
prioridad, con alimentos ricos en nutrientes y
libres de quimicos artificiales.

Conexion cultural: Desea sentir que su
consumo ayuda a preservar tradiciones y
culturas Unicas, como la amazénica.

GUSTOS Y AFICIONES

1.Castronomia: Disfruta de probar recetas
tradicionales de diferentes culturas,
especialmente aquellas con un toque exético.

2.Naturaleza y sostenibilidad: Participa en
actividades al aire libre y apoya causas
relacionadas con la proteccion ambiental.

3.Viajes: Le gusta descubrir destinos unicos, con
un enfoque en experiencias culturales
auténticas.

4.Medios digitales: Sigue a influencers de
comida y sostenibilidad en redes sociales
como Instagram y TikTok.

OBIJETIVOS

1.Probar un snack innovador y saludable que
aporte valor nutritivo a su dieta diaria.

2.Compartir su experiencia con sus amigos y
seguidores en redes sociales, posicionandose
como una referente de consumo consciente.

3.Contribuir a la economia de comunidades
locales apoyando productos auténticos como
el chontacuro.

4.Vivir una experiencia auténtica que le permita
sentirse conectada con la cultura ecuatoriana.

HABILIDADES

1.Investigacion: Es buena buscando
informacion sobre los beneficios y
propiedades de alimentos nuevos.

2.Comunicacién: Sabe transmitir sus
experiencias de forma atractiva en sus
redes sociales, conectando con
personas de intereses similares.

3.Toma de decisiones: Escoge productos
que alineen calidad, autenticidad y
sostenibilidad



Mapa de Empatia

Figura 3 Representacion visual del Mapa de Empatia

MAPA DE EMPATIA

¢Qué piensay siente?

SNACK CHONTACURO

¢Qué oye?

Amigos, Redes Sociales y
Medios: El cliente escucha desde
escepticismo hasta interés por la
novedad del
amigos Vv

chontacuro entre

familiares. Ve
comentarios y recomendaciones
de influencers que promueven
snacks culturales y sostenibles, asi
como reportajes sobre alimentos

beneficios de
nutritivo vy
auténtico de la Amazonia ecuatoriana. Siente
curiosidad y emocién por probar algo nuevo,
pero también preocupacién por el sabor y la
textura al ser un producto poco convencional.

El los
consumir un snack exdtico,

cliente piensa en

¢Qué ve?

Entorno, Competencia y Marketing: El
cliente ve una tendencia hacia alimentos
sostenibles, y aunque
existen otros snacks saludables, pocos
tienen un origen tan

beneficios especificos.
publicidad que resalta los beneficios
saludables y campafias que promueven
la experiencia de probar snacks unicos

naturales v

exdtico con
Observa

tradicionales en auge a nivel global. culturales.

¢Qué dice y hace?
Actitudes: Puede expresar su interés en probar productos ™
locales y sostenibles. S~
Acciones: Comparte en redes su experiencia probando \
- nuevos snacks, especialmente si son Unicos. También puede ~
- buscar informacion sobre los beneficios del chontacuro en ~
comparacion con otros productos.

[ ESFUERZOS ] [ RESULTADOS ]

-Puede tener inquietudes sobre el sabor, la textura,
el precio o ladisponibilidad del producto.
-Preocupaciéon por la percepcion de los demas al
consumir un snack considerado exético.

-Posible temor de que el producto no cumpla con
las expectativas de calidad y sabor.

- Deseo de descubrir y disfrutar un snack saludable y
nutritivo que le aporte valor alimenticio.

-Contribuir a la economia local y al consumo de
productos sostenibles.

-Obtener una experiencia auténtica que conecte con
la cultura ecuatoriana.

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

IDENTIFICACION DE LA PROBLEMATICA
Segtin Food and Agriculture Organization (2013), los snacks convencionales no solo
tienen impactos negativos sobre la salud, sino que también enfrenta tres problemas
interconectados que agravan esta situacion: la sobrepoblacion, el hambre y la contaminacion.
Segun las proyecciones de la ONU, la poblaciéon mundial alcanzara los 9.7 mil millones para
2050, lo que incrementard la demanda de alimentos y exacerbard la inseguridad alimentaria,
mientras que los recursos naturales se agotaran aun mas (United Nations, 2017). En este

contexto, la produccion de alimentos tradicionales basados en la ganaderia intensiva enfrenta



severas limitaciones ecoldgicas, debido a la considerable demanda de recursos como agua,
energia y tierras agricolas. A su vez, este modelo de produccion contribuye de manera
significativa a la contaminacion ambiental, siendo responsable de aproximadamente el 14.5%
de las emisiones globales de gases de efecto invernadero (Food and Agriculture Organization,
2013). Esta situacion subraya la necesidad imperiosa de explorar fuentes alimenticias
alternativas que no solo sean sostenibles, sino que también ofrezcan beneficios nutricionales
sustanciales.

Empresas globales como Exo Protein y Aspire Food Group han liderado la
integracion de insectos como fuente de proteina en sus productos. Exo Protein, por ejemplo,
fabrica barras energéticas a base de grillos, destacando el alto valor nutricional de estos
insectos, ricos en proteinas, hierro y calcio (Exo Protein, 2020). Aspire Food Group, por su
parte, se especializa en la produccidn de insectos comestibles para diversas aplicaciones
alimenticias, promoviendo los beneficios ambientales de su produccion, como su bajo
consumo de recursos y su minima huella de carbono (Aspire Food Group, 2018). Ambas
compafiias han adoptado un enfoque de sostenibilidad, posicionando a los insectos como una
alternativa eco-amigable frente a las proteinas animales tradicionales.

Frente a esta problematica, el chontacuro (Rhynchophorus palmarum), una larva autoctona de
Ecuador, se presenta como una alternativa nutritiva y ambientalmente responsable. Su
produccion se distingue por su bajo impacto ecoldgico en comparacion con la ganaderia
tradicional, que es una de las principales fuentes de emisiones de gases de efecto invernadero
y de consumo de recursos naturales. La cria de chontacuros requiere significativamente menos
agua, espacio y energia, y su huella de carbono es considerablemente menor, lo que lo convierte

en una opcion sostenible (Van Huis, 2013).

Seleccion del Problema con Mayor Oportunidad de Negocio

Aunque puede parecer un desafio, la resistencia cultural en areas urbanas también



representa una gran oportunidad de negocio si se aborda adecuadamente mediante estrategias
educativas y de marketing. Las areas urbanas como Lima, Arequipa, y Cusco tienen una
poblacion con alto interés en productos innovadores, saludables y sostenibles, lo que hace
que este problema pueda convertirse en una ventaja competitiva si se trabaja

estratégicamente.

Propuesta preliminar

La comercializacion del snack de chontacuro deshidratado en Perti se podria considerar
factible debido a una combinacion de factores culturales, econémicos y de mercado que
favorecen su aceptacion. En primer lugar, Perti cuenta con una tradicion alimentaria que
incluye el consumo de insectos, especialmente en las regiones amazonicas. Ejemplos como el
suri, conocido en Ecuador como chontacuro, ya son parte de la gastronomia local, consumido
asado o frito. Este contexto cultural facilita la introduccion del chontacuro ecuatoriano, ya que
los consumidores pueden verlo como una extension natural de alimentos tradicionales.

Por otro lado, la tendencia global y local hacia alimentos saludables, sostenibles y
exoticos se encuentra en crecimiento. En las ciudades principales de Peru, como Lima,
Arequipay Cusco, los consumidores jovenes y de mediana edad estan cada vez mas interesados
en opciones alimenticias que no solo sean ricas en nutrientes, sino también innovadoras. El
chontacuro, con su alto contenido proteico y perfil de sabor distintivo, puede satisfacer esta
demanda. Ademas, su origen en la Amazonia ecuatoriana le da un valor cultural y auténtico
que resuena con el interés de los peruanos por explorar sabores nuevos y tradiciones
ancestrales.

Un aspecto clave que refuerza la factibilidad es la sostenibilidad del chontacuro como
alimento. Comparado con las proteinas tradicionales, su produccion requiere menos recursos,
lo que lo convierte en una opcidn ecologica. Ademads, su comercializacion puede contribuir al

desarrollo econémico de comunidades amazonicas que recolectan y procesan este producto,



generando un impacto positivo tanto social como ambiental. Este enfoque sostenible puede ser
un punto fuerte en su estrategia de marketing, apelando a los consumidores que valoran

productos responsables.

Impacto en la Comunidad y el Mercado

ChontaCrunch mantiene el enfoque en la sostenibilidad y su compromiso con la
cooperacion con la comunidad indigena Flor del Pantano en la provincia de Orellana, a través
de su alianza con la Asociacion Shuar Cultural Center. Esta colaboracion no solo refuerza la
identidad cultural del producto, sino que también genera un impacto positivo en el dmbito
social y ambiental.

La recoleccion y procesamiento del chontacuro se realiza en cooperacion con la
Asociacion Shuar Cultural Center y la comunidad Flor del Pantano, lo que garantiza que las
comunidades indigenas obtengan beneficios econdmicos directos a partir del procesamiento
del producto como capacitacion e integracion a la fuerza laboral con los beneficios sociales que
esto implica. El proyecto no solo genera empleo, sino que también visibiliza y preserva las
practicas tradicionales de la comunidad Shuar, fortaleciendo el valor cultural del producto. Al
trabajar con la comunidad Shuar, Chonta Crunch impulsa la generacion de valor agregado en
zonas rurales que se traduce en la inclusion al aprendizaje y plazas de empleo, brindando

oportunidades de desarrollo a familias indigenas.

Figura 4 Imagen de una familia de la comunidad Shuar
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A pesar de que no todos los peruanos en la zona urbana estan familiarizados con el
consumo de insectos, esta barrera cultural puede superarse con estrategias educativas y
promocionales ya que el “suri” como se conoce al chontacuro en Peru, también es consumido
en la region amazodnica de este pais. Ancestralmente este alimento era consumido para tratar
males bronquiales, y en la actualidad el suri es un platillo bastante popular crudo o cocinado
en parrilla.

Para hacer frente a estas barreras se plantean campafias que destaquen los beneficios
nutricionales y la conexion cultural del chontacuro, y acompafiadas de degustaciones en puntos
de venta, pueden ayudar a construir confianza y curiosidad hacia el producto.

El snack de chontacuro deshidratado tiene el potencial de integrarse en la rica
gastronomia peruana, conocida mundialmente por su diversidad y creatividad. Ademas de ser
un snack saludable, puede posicionarse como un producto gourmet, colaborando con chefs
locales para desarrollar nuevas preparaciones que destaquen su sabor y versatilidad.

El chontacuro deshidratado tiene todos los elementos para ser bien recibido en el
mercado peruano: una base cultural favorable, una propuesta de valor unica, un enfoque
sostenible y una conexion con las tendencias modernas de consumo. Con una estrategia
adecuada, puede posicionarse como un producto innovador y auténtico, destacando en un

mercado en constante evolucion.



IDEA DE NEGOCIO

Lean Canvas

Figura 5 LEAN Canvas de Chonta Crunch

SNACKS DESHIDRATADOS DE CHONTACURO “CHONTA CRUNCH”

PROPOSITO

&

PROBLEMA

Combinacion de ®
barreras culturales, falta
de conocimiento del
consumidor y la fuerte
competencia con
productos consolidados
en el ssgmento de
alimentos saludables.

ALTERNATIVA EXISTENTE

productos saludables
y superalimentos que
ya cuentan con una
solida aceptacion
entre los
consumidores

SOLUCION
Estrategia integral qug
aborde las barreras
culturales, educativas y
logisticas, mientras se
diferencia frente a la
competencia
existente.

INDICADORES CLAVES

1. Aceptacion y Adopcion del
Producto

2.Ventas y Participacion en el
Mercado

3. Impacto de Marketing

4. Distribucién y Logistica

5. Rentabilidad y Costos

6. Educacion y Conciencia del

T don

ESTRUCTURA COSTES

1. Costos de Produccion

Obtencion de Materia Prima
Procesamiento y Deshidratacion

S

PROPUESTA DE VALOH

Ofrecer snacks de
chontacuro como fuente
rica en proteinas y
nutrientes esenciales, ideal
para consumidores
preocupados por su
bienestar a través de la
reduccion de impacto
ambiental con un producto
sostenible

VENTAJA mrznmcm@

ofrecer una fuente de
proteinas altamente
sostenible, con un
impacto ambiental
significativamente
menor que las proteinas
animales convencionales.

GANALES @
1. Plataformas de E-

Commerce

2. Redes Sociales y
Marketing Digital

3. Alianzas Estratégicas

ofrecer una alternativa alimenticia innovadora, saludable y sostenible que conecte a los consumidores con las raices culturales
de la Amazonia ecuatoriana.

SEGMENTACION DE
CLIENTES

adultos jévenes y de
mediana edad, entre
25 y 45 anos, de nivel
socioeconomico
medio y medio-alto

CLIENTES PIONEROS

consumidores mas
propensos a adoptar
productos innovadores,
exoticos y sostenibles.

SOSTENIBILIDAD FINANCIERA

combinacion de fuentes estratégicas que incluyan inversionistas

privados interesados en alimentos sostenible.
alianzas estratégicas con distribuidores y marcas afines que puedan
aportar capital inicial a cambio de participacion en la comercializacion

2. Costos Operativos

Logistica

Regulaciones y Certificaciones
Marketing y Promocion

3. Costos de Distribucion y Venta
4. Costos Fijos

7@ weaco

v mejorar la nutricion y el bienestar de los consumidores peruanos al
ofrecer una alternativa saludable, sostenible y culturalmente
auténtica, mientras se reduce el impacto ambiental asociado al
consumo de proteinas tradicionales.
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Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)



Prototipaje 1.0

Prototipo 1: Snack Tradicional con Resaltado Cultural
e Descripcion: Un snack de chontacuro deshidratado empaquetado en un disefio que
enfatiza su autenticidad amazoénica, con informacion clara sobre su origen cultural,
beneficios nutricionales y sostenibilidad.
o Formato:
o Porciones individuales (30 g) en empaques biodegradables.
o Sabor natural o ligeramente condimentado con hierbas y especias tradicionales
como paprika, ajo y circuma.
e Puntos de Testeo:
o Degustaciones en supermercados en Lima.
o Encuestas de percepcion enfocadas en autenticidad cultural, sabor y facilidad
de consumo.
e Objetivo:
o Evaluar la aceptacion del sabor y textura.
o Identificar si el vinculo cultural es un atractivo diferenciador para los

consumidores urbanos.

Figura 6 Modelo representativo de Prototipo 1
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Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)
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Prototipo 2: Snack Gourmet Sazonado
e Descripcion: Una version gourmet del snack de chontacuro, preparado con mezclas de
especias exdticas como jengibre, salsa de soja y limon, destinado a consumidores que
buscan experiencias gastronémicas unicas.
o Formato:
o Paquetes medianos (50 g) disefiados para compartir.
o Opcioén con un “kit de degustacion” que incluye recomendaciones de maridaje
con bebidas saludables (como té de limon o kombucha).
e Puntos de Testeo:
o Inclusién en eventos gastrondomicos o ferias de alimentos saludables en Lima.
o Colaboracion con chefs reconocidos para incluirlo como aperitivo en menus
gourmet.
e Objetivo:
o Evaluar el interés por el perfil gourmet y la percepcion del producto como un
snack de alta calidad.
o Analizar si el precio premium asociado a esta presentacion es aceptado por el

mercado objetivo.

Figura 7 Modelo representativo de Prototipo 2
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Analisis del Macroentorno — PESTEL (Solo pais elegido negocios internacionales 3

paginas)

El anélisis del entorno para la introduccion del snack de chontacuro en Perti muestra un
contexto favorable. Politicamente, la membresia en la Comunidad Andina (CAN) facilita el
intercambio comercial con beneficios arancelarios, aunque sera clave cumplir con las estrictas
regulaciones de SENASA. Econdomicamente, el crecimiento de la clase media y el aumento del
poder adquisitivo crean oportunidades para productos premium y saludables, reforzadas por
los bajos costos logisticos debido a la proximidad geografica. Socialmente, la tradicién
culinaria y la apertura a nuevos sabores en Pert favorecen la aceptacion del snack, aunque sera
necesario superar la resistencia cultural urbana mediante campaias educativas que destaquen
sus beneficios. Tecnologicamente, la moderna infraestructura logistica y el auge del comercio
electronico en Peru facilitan la distribucion eficiente del producto, mientras las redes sociales
ofrecen una plataforma poderosa para su promocion. Ecoldégicamente, el snack destaca por su
sostenibilidad, un atributo cada vez mas valorado por los consumidores conscientes, lo que lo
posiciona como una opcidén ética y respetuosa con el medio ambiente. Legalmente, los
beneficios arancelarios de la CAN reducen costos de exportacion, pero sera crucial cumplir con

todas las normativas de SENASA para garantizar la entrada al mercado peruano.

Tabla 1 Analisis del Macroetorno PESTEL

Aspecto Variable Impacto | Amenaza | Oportunidad

Pertenencia a la Comunidad Andina
(CAN): Facilita el intercambio comercial

con beneficios arancelarios, reduciendo

Politico

costos de exportacion.




Regulaciones sanitarias estrictas de
SENASA: Exigen certificaciones de
inocuidad y calidad, lo que incrementa

costos y complejidad de entrada.

Econémico

Crecimiento de la clase media: Incrementa
la demanda de productos saludables y

premium gracias a mayor poder adquisitivo.

Proximidad geografica entre Ecuador y
Peru: Permite costos logisticos bajos y
tiempos reducidos para el transporte de

productos.

Social

Cultura gastronomica peruana abierta a
sabores exoticos: Facilita la aceptacion de

productos innovadores como el chontacuro.

Resistencia cultural en areas urbanas al
consumo de insectos: Asociaciones
culturales negativas que dificultan la

aceptacion inicial del producto.

Tecnolégico

Auge del comercio electronico y redes
sociales: Canales efectivos para
promocionar, educar y distribuir el producto

directamente al consumidor.

Infraestructura logistica moderna en

Peru: Facilita la distribucion eficiente del




producto en mercados clave como Limay

Arequipa.

Creciente interés en productos
sostenibles: Consumidores valoran opciones

responsables con bajo impacto ambiental,

Ecologico
=

alineadas con tendencias globales.

Beneficios arancelarios gracias a la CAN:
Simplifican procedimientos y reducen costos

para exportar productos entre Ecuador y

Pert.

Legal

Normas sanitarias exigentes de SENASA:
Incrementan costos y riesgos de
incumplimiento, retrasando potencialmente

la entrada al mercado.

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Analisis del Microentorno — 5 Fuerzas de Porter

Poder de negociacion de los proveedores

Fuerza: Moderada
Analisis:

La materia prima (chontacuro) proviene de la Amazonia ecuatoriana, lo que limita la
variedad de proveedores especializados. Esto podria generar dependencia de unos pocos
proveedores locales.

La produccion sostenible y la recoleccion controlada pueden aumentar los costos de

abastecimiento, especialmente si se busca cumplir con estdndares internacionales. Sin



embargo, la relacion cercana entre Ecuador y Pert facilita la negociacion logistica y

contractual, reduciendo potenciales barreras.

Poder de negociacion de los compradores

Fuerza: Alta

Andlisis:

Los consumidores peruanos en dreas urbanas son exigentes y cuentan con multiples
alternativas en el segmento de alimentos saludables (por ejemplo, snacks basados en
superalimentos como quinua o kiwicha).

La aceptacion del chontacuro dependerd de su capacidad para educar al consumidor
sobre sus beneficios y diferenciarse claramente como una opcidn unica, nutritiva y sostenible.

Los consumidores en Pert valoran productos con un precio competitivo. Si perciben el

snack como costoso en comparacion con otras opciones, su interés podria reducirse.

Amenaza de nuevos entrantes

Fuerza: Moderada

Andlisis:

El mercado de snacks saludables y sostenibles en Peru est4 en crecimiento, lo que atrae
a nuevos competidores, especialmente aquellos que buscan explotar el interés en alimentos
exoticos o innovadores. Sin embargo, la diferenciacion cultural y sostenible del chontacuro
(con su origen amazonico, sostenible y nutritivo) actla como una barrera natural para nuevos
competidores que no puedan replicar esta autenticidad.

Los requisitos legales y las certificaciones sanitarias también representan un obstaculo

para nuevos entrantes, lo que podria proteger parcialmente el nicho de mercado.



Amenaza de productos sustitutos

Fuerza: Alta

Andlisis:

Existen multiples productos sustitutos en el mercado peruano, como snacks a base de
quinua, kiwicha, frutos secos, y otros alimentos naturales y saludables. Estos sustitutos ya
cuentan con un nivel de aceptacion alto y una presencia consolidada en el mercado, lo que
puede dificultar la introduccion del chontacuro como una opcion preferida.

Para competir, el chontacuro debe destacar por su perfil nutricional Unico (rico en
proteinas y sostenible) y su conexién cultural amazodnica.

Rivalidad entre competidores existentes

Fuerza: Moderada

Andlisis:

Aunque el mercado de alimentos saludables y sostenibles en Peru estd en expansion, el
segmento de snacks basados en insectos tiene poca competencia directa, lo que otorga al
chontacuro una posicion ventajosa inicial. Como principal competidor tenemos a las barras
proteicas Demolitor, elaboradas a base de harina de gusano de harina, quienes destacan este
ingrediente como fuente de energia y nutrientes, y chocolate. Sin embargo, también existen
competidores indirectos en el segmento de snacks saludables (como aquellos basados en
superalimentos de origen vegetal) pueden representar una amenaza, especialmente si los
consumidores los perciben como mas accesibles o familiares.

Diferenciar el chontacuro como un snack premium, sostenible y culturalmente auténtico

sera clave para reducir la rivalidad con competidores establecidos.



Las barras proteicas Demolitor tienen un valor en el mercado de 13 soles, lo que
equivale a 3.50 USD aproximadamente.

Figura 8 Empaque de las barras proteicas Demolitor
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FODA Cruzado

Tabla 2 FODA cruzado

Fortalezas (F): Oportunidades (O):

1. Producto altamente nutritivo, rico en 1. Creciente interés en Pera por
proteinas y con bajo impacto alimentos saludables, sostenibles y
ambiental. exoticos.

2. Conexion cultural y autenticidad 2. Expansion del e-commerce y uso
amazoénica que lo diferencia de otros intensivo de redes sociales para la
snacks saludables. promocioén de nuevos productos.

3. Produccion sostenible, alineada con 3. Acuerdos comerciales entre Ecuador
tendencias globales y locales de y Pert (CAN) que favorecen la
consumo responsable. exportacion con aranceles reducidos.

4. Proximidad geografica entre 4. Cultura gastronémica peruana
Ecuador y Pert, lo que reduce costos abierta a probar nuevos sabores y
logisticos. productos innovadores.




5. Escasa competencia directa en el
mercado peruano de snacks basados

en insectos.

5. Segmento de consumidores urbanos
preocupados por la salud y la

sostenibilidad.

Debilidades (D):

1. Posible resistencia cultural al
consumo de insectos en areas

urbanas de Peru.

2. Falta de conocimiento previo del
consumidor sobre los beneficios del

chontacuro.

3. Costos de cumplimiento regulatorio

y certificaciones sanitarias.

4. Necesidad de diferenciarse en un
mercado saturado de snacks
saludables como los basados en

quinua y kiwicha.

5. Dependencia de proveedores
especializados para la produccion

sostenible.

Amenazas (A):

1. Existencia de multiples productos
sustitutos (quinua, kiwicha, frutos

secos) con alto nivel de aceptacion.

2. Barreras culturales en consumidores
urbanos que pueden limitar la

aceptacion inicial.

3. Competencia con snacks saludables
que ya estan posicionados en el

mercado.

4. Cambios en regulaciones sanitarias
que podrian aumentar costos o

retrasar el ingreso al mercado.

5. Consumidores sensibles al precio en
comparacion con alternativas mas

conocidas.

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Estrategias FO (Fortalezas + Oportunidades)

Capitalizar la autenticidad amazonica (F2 + O4): Destacar el origen cultural del

producto en campafias de marketing para captar el interés del mercado peruano por

sabores nuevos y exoticos.

Promover sostenibilidad (F3 + O5): Enfocar la comunicacion en la sostenibilidad del

snack para atraer consumidores urbanos conscientes de su impacto ambiental.



Maximizar logistica favorable (F4 + O3): Aprovechar los bajos costos logisticos y

beneficios comerciales para competir con productos sustitutos de mayor precio.

Estrategias DO (Debilidades + Oportunidades)

Educacion del consumidor (D1 + O2): Usar redes sociales y campanas educativas para
informar sobre los beneficios nutricionales y sostenibles del snack, mitigando la

resistencia cultural.

Diferenciacion efectiva (D4 + O4): Resaltar el valor unico del chontacuro como un

alimento tradicional amazonico para destacar entre los sustitutos.

Alianzas estratégicas (D5 + O3): Establecer acuerdos con productores y distribuidores

confiables para garantizar una cadena de suministro eficiente.

Estrategias FA (Fortalezas + Amenazas)

Enfocarse en nichos de mercado (F5 + Al): Priorizar segmentos especificos, como
consumidores interesados en alimentos exodticos, para minimizar la competencia directa

con sustitutos establecidos.

Marketing cultural (F2 + A2): Disefiar campafias que destaquen la historia y tradicién
amazonica del chontacuro para superar barreras culturales y captar la atencion de

consumidores urbanos.

Posicionamiento como premium (F3 + AS5): Promover el snack como un producto

gourmet, justificando su precio frente a alternativas mas accesibles.

Estrategias DA (Debilidades + Amenazas)

Mitigacion de costos (D3 + A4): Optimizar procesos de certificacion y regulacion para

reducir costos y tiempos de entrada al mercado.



2. Generar curiosidad (D2 + A2): Crear degustaciones y experiencias gastronémicas que

permitan a los consumidores experimentar el producto y superar barreras culturales.

3. Mejorar competitividad (D4 + A3): Innovar en sabores y empaques para diferenciar el

producto frente a competidores y sustitutos establecidos.

VALIDACION DE VIABILIDAD - DESEABILIDAD
Investigacion de Mercado
Poblacion

El analisis de la poblacion y el mercado objetivo para el snack de chontacuro
deshidratado en Peru refleja un entorno favorable, pero con desafios clave que abordar. Peru
cuenta con una poblacion de aproximadamente 33 millones de habitantes, de los cuales mas
del 77% vive en areas urbanas. Las ciudades principales como Lima, Arequipa, Cusco y
Trujillo concentran una gran cantidad de consumidores potenciales, quienes estdn expuestos a
tendencias globales y muestran interés en probar productos innovadores. Tomaremos como
mercado meta la ciudad de Lima, siendo la capital y la mas poblada de Pert. La edad promedio
de la poblacioén es de 30 afios, lo que indica un mercado joven y activo, ideal para un producto
saludable y sostenible.

El mercado objetivo se enfoca en adultos jovenes y de mediana edad, entre 25 y 45
afios, pertenecientes a un nivel socioecondmico medio y medio-alto. Este segmento tiene
capacidad adquisitiva para productos premium y busca opciones que reflejen valores como la
salud, la sostenibilidad y la autenticidad cultural. Estas personas suelen llevar un estilo de vida
activo, estan interesadas en mantener un equilibrio saludable y valoran alimentos que no solo
beneficien su bienestar, sino que también tengan un impacto positivo en el medio ambiente.
Segtin el estudio de Impronta Research del 2022 llamado “Habitos y actitudes hacia el consumo

saludable”, 8 de cada 10 peruanos optan por alimentos mas saludables (INKA PRIME, 2024).



Desde el punto de vista conductual, este grupo esta dispuesto a explorar nuevos sabores
y texturas, especialmente si el producto se presenta como algo tinico y conectado con la cultura
amazoénica. Prefieren snacks que sean practicos para consumir en su dia a dia, ya sea en el
trabajo, en momentos de ocio o durante reuniones sociales. Ademads, suelen influir en su circulo
cercano al recomendar productos que consideran valiosos, lo que puede amplificar la
visibilidad del snack de chontacuro a través del boca a boca y las redes sociales.

Sin embargo, uno de los desafios clave es la necesidad de educar al mercado sobre los
beneficios del chontacuro. Aunque existe una creciente apertura hacia alimentos exdticos, la
familiaridad con este producto es limitada en areas urbanas, lo que podria generar cierta
resistencia inicial. Por esta razon, serd fundamental disefiar campanas educativas que expliquen
su valor nutricional, su conexion cultural amazoénica y su impacto positivo en la sostenibilidad.

El mercado de snacks saludables en Perti esta en constante expansion, con una tasa de
crecimiento anual compuesta del 5.90% durante 2025-2034, segin un estudio realizado por
EMR Aclaight Enterprise (2024), impulsado por consumidores interesados en productos
naturales y responsables. No obstante, existen competidores bien posicionados, como los
snacks a base de quinua, kiwicha y frutos secos, que actian como productos sustitutos. Por lo
tanto, el éxito del chontacuro dependera de su capacidad para diferenciarse claramente de estas
alternativas mediante una propuesta de valor unica y convincente.

El mercado objetivo para el snack de chontacuro deshidratado en Peru presenta un gran
potencial, especialmente entre consumidores urbanos interesados en la salud y Ia
sostenibilidad. Si se abordan los desafios educativos y se destaca la autenticidad cultural y los
beneficios del producto, este puede posicionarse exitosamente como una opcioén innovadora y

atractiva en el creciente mercado de alimentos saludables del pais.

Mercado Objetivo:

o Poblacion total urbana en Pert: Aproximadamente el 77% de 33 millones de habitantes,



es decir, 25.41 millones de personas.
e Lima tiene aproximadamente 10 millones de habitantes.
e El77% vive en areas urbanas, lo que equivale a 7.7 millones de personas.
Segmento de Adultos Jovenes (25-45 afios):
e Este grupo representa alrededor del 40% de la poblacion urbana de Lima.
e Célculo:
7.7 millonesx0.40=3.08 millones de personas7.7millonesx0.40=3.08millones de perso
nas.
Nivel Socioeconémico Medio y Medio-Alto:
e Aproximadamente el 30% de los adultos jovenes en Lima pertenece a los niveles
socioecondmicos medio y medio-alto.
e Célculo:

3.08 millones*0.30=924,000 personas3.08millonesx0.30=924,000personas.
Preferencia por Productos Sostenibles:

e Segun estudios de mercado, alrededor del 20-30% de los consumidores en niveles
socioecondmicos medio y medio-alto muestran una preferencia marcada por productos
sostenibles y responsables con el medio ambiente (Kantar, 2023).

o Para este calculo, se tomara un 25% como estimacion conservadora.

e Calculo:

924,000 personasx(0.25=231,000 personas924,000personasx0.25=231,000personas.

Implicaciones para el Mercado:

Este segmento de 231,000 personas representa un nicho de mercado clave para el snack de
chontacuro deshidratado, ya que:

e Tienen capacidad adquisitiva para productos premium.



e Valoran la sostenibilidad y la autenticidad cultural.

o Estan dispuestos a probar productos innovadores y saludables.
Este grupo es ideal para enfocar campanas de marketing que resalten los beneficios
nutricionales, la conexidn con la cultura amazonica y el impacto positivo en el medio ambiente.
Ademas, son influenciadores naturales en sus circulos sociales, lo que puede amplificar la

visibilidad del producto a través del boca a boca y las redes sociales.

Muestra

Para calcular el tamafo de la muestra necesario para el andlisis de factibilidad del
proyecto, utilizaremos la féormula para poblaciones finitas. Esta formula es adecuada porque
estamos trabajando con un segmento especifico y conocido (231,000 personas). Los pardmetros

clave son:

Parametros Estadisticos

1. Nivel de confianza: 95% (Z = 1.96).

2. Margen de error permitido: 5% (0.05).

3. Proporcién esperada (p): 50% (0.5). Se usa este valor porque maximiza la variabilidad
y asegura un tamafio de muestra representativo.

4. Tamano de la poblacion (N): 231,000 personas.

Formula para el Calculo de 1a Muestra

La férmula estandar para el tamafio de muestra en una poblacion finita es:

Donde:



7=1.967=1.96 (valor correspondiente a un nivel de confianza del 95%).

p=0.5p=0.5 (proporcién esperada).

€=0.05¢=0.05 (margen de error).

N=231,000N=231,000 (tamafio de la poblacion).
Célculo

Sustituyendo los valores en la féormula:

Calcular el numerador:

Z?.p-(1—p)-N=(1.96)*-0.5- (1 —0.5) - 231,000
— 3.8416 - 0.25 - 231,000
= 0.9604 - 231,000

= 221,852.4

Calcular el denominador:

2

e (N—-1)+2Z%-p-(1—p)=(0.05)%- (231,000 — 1) + (1.96)*- 0.5 - (1 — 0.5)
= 0.0025 - 230, 999 + 3.8416 - 0.25
= 577.4975 + 0.9604

— H78.4579
Realizando los calculos:

221,852.4
578.4579

n ~ 383.5

n —

Segmentacion de la Muestra

El tamafio de muestra necesario para el andlisis de factibilidad del proyecto, con un
nivel de confianza del 95%, un margen de error del 5% y una poblacion de 231,000 personas,

es de 384 personas.
Instrumento de Recoleccion de Informacion

El instrumento mds apto para esta investigacion es un cuestionario estructurado

aplicado mediante encuestas. Este método es adecuado porque permite recopilar datos



cuantitativos y cualitativos directamente del mercado objetivo, midiendo la percepcion,
aceptacion y disposicion a comprar el snack de chontacuro deshidratado.

La eleccion de un cuestionario estructurado como instrumento de recoleccion de
informacion se justifica por su capacidad para obtener datos directos, claros y medibles,
esenciales para evaluar la aceptacion del snack de chontacuro deshidratado en el mercado
objetivo. Este tipo de cuestionario incluye escalas y preguntas cerradas que facilitan el analisis
estadistico y cuantitativo, permitiendo identificar tendencias y patrones en las respuestas de los
consumidores de manera precisa.

Ademads, se complementa con preguntas abiertas que aportan insights cualitativos
valiosos, ofreciendo una visidn mas completa sobre las percepciones, opiniones y sugerencias
de los encuestados. Este enfoque balanceado entre lo cuantitativo y cualitativo asegura que la
investigacion capte tanto las métricas clave como las perspectivas subjetivas del consumidor.

Por ultimo, la flexibilidad del cuestionario permite su aplicacion en diversos contextos,
desde encuestas en linea para alcanzar un publico mas amplio, hasta degustaciones presenciales
donde se puede evaluar la experiencia directa del producto. Esta adaptabilidad lo convierte en
el instrumento ideal para obtener informacion representativa y relevante en diferentes
escenarios de la investigacion.

Se espera que el cuestionario disefiado para esta investigacion proporcione resultados
clave para entender la viabilidad del snack de chontacuro deshidratado en el mercado peruano.
En primer lugar, permitira evaluar el nivel de aceptacion del producto entre los consumidores,
identificando qué tan dispuesto esta el mercado objetivo a incluir este snack en su dieta.

Ademas, el instrumento ayudaré a identificar posibles barreras culturales que puedan
afectar la percepcion del chontacuro, asi como a obtener una comprension mas clara de como
los consumidores perciben el producto en términos de sus atributos y origen amazdnico.

Otro aspecto importante serd la determinacion del rango de precios adecuado,



considerando las expectativas y disposicion a pagar de los consumidores, lo que permitird
establecer una estrategia de precios competitiva. Finalmente, el cuestionario facilitara la
recopilacion de sugerencias sobre mejoras necesarias en el sabor, textura, disefio del empaque
y estrategias de posicionamiento, asegurando que el producto se ajuste a las preferencias del

mercado y pueda destacarse entre la competencia.
Analisis de Resultados

1. Evaluacion de la Aceptacion del Producto

Ver Anexo 2: CUESTIONARIO

Figura 9 Evaluacion de la aceptacion del producto

Dudas por concepto de insectos

Rechazo absoluto

75.0%

Curiosidad y disposicion a probar

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Datos Recopilados:
e Interés inicial:

o El 75% de los participantes expres6 curiosidad y disposiciéon a probar el
producto, destacando el vinculo cultural amazoénico y la novedad del snack
como factores atractivos.

o Dentro de este grupo, el 40% afirmo6 que lo considerarian como una opcion
frecuente si se les educa adecuadamente sobre sus beneficios.

e Resistencia cultural:



o Un 20% de los encuestados mostr6 dudas debido al concepto de consumir
insectos, mencionando desconocimiento sobre el proceso de produccion y la
higiene.

o El 5% restante mostrd rechazo absoluto, principalmente asociado a aversiones

personales o estigmas hacia el consumo de insectos.

Interpretacion:
La aceptacion inicial es prometedora, pero existen barreras culturales que requieren

atencion. Una estrategia educativa bien disefiada podria convertir la curiosidad en consumo

habitual, destacando el valor nutricional, la sostenibilidad y la autenticidad del producto.

2. Identificacion de Barreras Culturales y Percepcion

Figura 10 Identificacion de barreras culturales

Resistencia cultural

Falta de informacion

60.0%

Atraccién cultural
Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)
Datos Recopilados:
e Atraccion por lo cultural:
o El 60% de los encuestados mencion6 que el vinculo cultural del chontacuro o

“suri” a la regiéon amazonica no solo de Ecuador sino de Perti también y que

esto lo hacia mas atractivo y digno de probar.



o Falta de informacion:
o Un 30% indic6 que necesitaria mas detalles sobre el valor nutricional y la forma
en que se produce para sentirse completamente cémodo consumiéndolo.
e Resistencia cultural:
o Un 10% expreso resistencia, mencionando que asocian el consumo de insectos

con practicas inusuales o poco comunes en las ciudades.

Interpretacion:
La autenticidad cultural es un fuerte diferenciador para el snack, pero la falta de

informacion sobre el producto genera desconfianza. Esto resalta la importancia de incluir
materiales educativos en el empaque y desarrollar campanas que aborden estas preocupaciones
directamente.

3. Determinacion del Rango de Precios

Figura 11 Determinacion del rango de precios

Menos de 5 soles

Mds de 10 soles

Entre 5y 10 soles

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Datos Recopilados:
e Segmentacion por precio:

o El 50% considerd que un precio entre 5y 10 soles por porcion de 30g es justo
y competitivo para un producto saludable y exotico.
o Un 30% afirmo que estaria dispuesto a pagar mas de 10 soles si el producto se

posiciona como premium y muestra certificaciones.



o Un 20% prefirié un precio inferior a 5 soles, argumentando que la novedad del

producto atn no justifica un precio elevado.

Interpretacion:
El rango de precios entre 5 y 10 soles parece ser el més viable para captar a la mayoria

de los consumidores. Sin embargo, los sujetos de prueba destacan la importancia de las
certificaciones de sostenibilidad para que destaquen los productos dentro del mercado
premium.

4. Propuesta de Mejoras (Sabor, Textura, Empaque y Posicionamiento)

Figura 12 Propuesta de Mejoras Sabor

Textura demasiado dura

Textura satisfactoria

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Figura 13 Propuesta de Mejoras - Textura

Requiere mas informacion

Empaque atractivo



Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Figura 14 Propuesta de Mejoras - Empaque

Sugerencias de nuevos sabores

80.0%

Sabor actual adecuado

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Datos Recopilados:
e Sabor:

o El 80% calificd positivamente el sabor actual, sefialando que la mezcla de
especias utilizada en el prototipo era adecuada y agradable.

o Un 20% sugiri6 desarrollar sabores mas suaves y opciones con ingredientes
tradicionales peruanos, como limon y rocoto, para adaptarse mejor a los
paladares locales.

o Textura:

o El 70% encontré la textura crujiente como satisfactoria y alineada con sus
expectativas para un snack deshidratado.

o El 30% menciond que en ciertas muestras la textura parecia demasiado dura,
sugiriendo ajustes para mejorar la consistencia.

o Empaque:



o El85% considerd que el empaque era atractivo visualmente, pero recomendaron
incluir mas informacion educativa en el disefio, destacando beneficios
nutricionales e impacto sostenible.

e Posicionamiento:
o La mayoria coincidié en que el producto debe ser promovido como saludable,

sostenible y auténticamente amazonico.

Interpretacion:
El sabor, textura y empaque fueron bien recibidos en general, pero la diversificacion de

sabores y ajustes menores en la textura pueden aumentar significativamente su atractivo.
También se requiere una mayor comunicacion visual en el empaque para educar al consumidor

y reforzar su confianza en el producto.

Conclusiones del Analisis
1. Aceptacion del producto: El snack de chontacuro deshidratado tiene un alto potencial
de aceptacion, especialmente entre consumidores interesados en alimentos saludables
y exoticos.
2. Educaciéon y comunicacion: Superar las barreras culturales dependera de estrategias
educativas que resalten los beneficios del producto y su conexion cultural.
3. Diversificacion de la oferta: Incluir sabores locales y una presentacion premium puede
atraer a diferentes segmentos del mercado.
4. Rango de precios: Un precio competitivo entre 5 y 10 soles parece ideal.
5. Empaque y posicionamiento: Mejorar el empaque con informacion clara y visual sobre
los beneficios del producto sera crucial para consolidar su lugar en el mercado.
Con base en estos resultados, el snack de chontacuro puede posicionarse como un
producto innovador y sostenible en el mercado peruano, siempre que se implementen las

mejoras y estrategias sugeridas.



Validacion con el Segmento de Mercado-Testing

Los resultados obtenidos del focus group ofrecen una vision integral sobre las percepciones,
expectativas y oportunidades de mejora del snack de chontacuro deshidratado "Chonta
Crunch".

Se realizo la entrevista a la Carla Ortega 29 afios , Andrea Velasquez 35 afios, Alison Herrera

41 anos, Fernando Castillo 25 afios, Gabriela Sisa 37 afios, Pedro Herrera 30 afios, Mariana
Solis 27 afios , Ana de la Paz 33 afios de edad. ENTREVISTAS

Interés Inicial:

El interés inicial por el producto fue alentador, con 5 de los 8 entrevistados mostrando
una actitud positiva inmediata hacia el snack. Estos participantes destacaron la autenticidad
cultural y la sostenibilidad del producto como factores atractivos. Sin embargo, 3 entrevistados
manifestaron dudas culturales relacionadas con el consumo de insectos, una barrera psicologica
que podria superarse mediante estrategias educativas y comunicativas que expliquen el valor
nutricional, la sostenibilidad y los procesos de produccion higiénicos del producto.

Lo antes descrito demuestra un potencial de aceptacion importante, pero también
subraya la necesidad de trabajar en la educacion del consumidor para abordar las dudas
culturales. Las campanas que destaquen los beneficios del producto y su conexiéon con la

gastronomia amazdnica podrian transformar a los curiosos en compradores frecuentes.

Sabor y Textura:

El sabor del producto fue bien recibido, con 6 entrevistados mostrando interés por el
perfil actual. Sin embargo, 2 participantes sugirieron incluir opciones de sabor adicionales
adaptadas a los gustos locales, como rocoto o especias peruanas. En cuanto a la textura, la
mayoria la encontr6 satisfactoria, aunque algunos recomendaron ajustes para evitar durezas
excesivas en ciertas muestras.

El concepto de sabor tiene una buena base, pero existe la oportunidad de personalizarlo



para apelar a preferencias locales, aumentando asi la relevancia del producto. La diversificacion
de sabores podria atraer a segmentos de consumidores mas amplios, mientras que pequefnios

ajustes en la textura mejorarian la experiencia general.

Empaque:

El empaque recibi6 comentarios positivos en general, aunque se identificaron areas
clave para optimizar su disefio. La mayoria de los participantes sugiri6 incluir informacion
clara sobre los beneficios nutricionales, la sostenibilidad y el impacto cultural del producto.
Ademas, algunos recomendaron evitar imagenes explicitas del insecto en el empaque para
minimizar barreras culturales y mejorar la percepcion del producto.

El disefio del empaque es crucial para captar la atencion del consumidor y transmitir
confianza. Un empaque llamativo, con texto destacado sobre los valores del producto y
elementos graficos elegantes, puede posicionar al snack como una opcidon moderna, saludable
y culturalmente auténtica, mientras evita factores que puedan generar rechazo.

Precio:

El rango de precio propuesto entre 5 y 10 soles fue considerado razonable por la
mayoria de los participantes, lo que respalda la estrategia de mantener precios accesibles para
captar un segmento amplio. El rango de precios identificado es competitivo y puede asegurar
una buena penetracion en el mercado. La introduccion de versiones premium permitira
diversificar la oferta y captar nichos de mercado con mayor disposicion a pagar por productos

exclusivos.

Recomendaciones Adicionales:
Las recomendaciones recurrentes destacaron la importancia de:
1. Degustaciones: Permitir a los consumidores probar el producto antes de comprarlo sera

clave para superar barreras culturales y generar confianza.



2. Educacion: Es necesario comunicar de manera efectiva los beneficios del producto y su
impacto positivo en la sostenibilidad y las comunidades amazonicas.
3. Ampliar opciones de presentacion: Introducir nuevas versiones de sabor para adaptarse

mejor a las preferencias y necesidades del mercado.

Estas recomendaciones refuerzan la importancia de estrategias de marketing experiencial y
educativo para captar al consumidor. La diversificacion del producto y las degustaciones seran

herramientas fundamentales para aumentar la aceptacion y fomentar la lealtad.

Prototipo 2.0

Tras evaluar los resultados obtenidos en entrevistas, focus groups y andlisis de mercado,
se identificaron éareas clave para mejorar el prototipo inicial del empaque del snack de
chontacuro deshidratado. Estas mejoras tienen como objetivo abordar las preocupaciones y
expectativas del mercado objetivo, optimizando la aceptacion del producto.

El nuevo prototipo de empaque refleja un enfoque integral para satisfacer las
necesidades y superar las barreras del mercado objetivo. Estas mejoras no solo abordan
preocupaciones culturales y preferencias de sabor, sino que también potencian la propuesta de
valor del snack al resaltar su autenticidad, sostenibilidad y exclusividad. Este empaque
actualizado est4 disefiado para captar la atencion de un publico urbano, consciente de su salud
y dispuesto a explorar productos innovadores y culturales.

El prototipo del empaque para el snack de chontacuro deshidratado cuenta con varias
caracteristicas técnicas disefiadas para optimizar su aceptacion en el mercado objetivo.

En primer lugar, se ha elegido como material principal un papel Kraft laminado con un
interior metalizado, adecuado para alimentos. Este material es resistente a la humedad,
ecoldgico y contribuye a mantener la frescura del producto. Ademas, cuenta con certificaciones

de sostenibilidad que refuerzan su compromiso ambiental.



El disefo incluye un cierre tipo zipper reutilizable para una presentacion de 30 g, que
permite conservar el producto después de abrirlo. Este detalle anade conveniencia al usuario y
fomenta la reutilizacion. La impresion utiliza tintas ecoldgicas a base de agua, y los graficos
combinan colores naturales, como el verde, marréon y blanco, que evocan autenticidad y
conexion con la naturaleza.

En términos visuales, la parte frontal del empaque presenta una imagen realista del
snack en su presentacion deshidratada, acompanada de elementos culturales, como
ilustraciones inspiradas en la selva amazdnica ecuatoriana. Ademas, destacan mensajes clave
como “Snack Exoético de la Amazonia” y beneficios como “Rico en proteinas” y “100%
natural”. La parte posterior incluye una descripcion breve del producto, informacion nutricional
clara, sugerencias de consumo y un c6digo QR que enlaza con una pagina web con informacién
adicional.

El empaque tiene dimensiones estdndar de 12 cm x 10 cm x 5 cm, disefiado para
contener una porcion de 30 gramos. Es ligero, lo que facilita su transporte y almacenamiento.

En cuanto a sostenibilidad, el empaque prioriza el uso de materiales renovables y
minimiza el plastico, destacando su impacto ambiental positivo. Esta informacion se comunica
directamente en el disefo, reforzando el compromiso del producto con practicas responsables.

Para el consumidor urbano, el disefio del empaque combina modernidad y elementos
culturales. Su tamafio compacto lo hace ideal para llevar en bolsos o mochilas, mientras que
mensajes como “Un bocado de la Amazonia en tus manos” generan una conexion emocional
con el consumidor.

Por ultimo, se ha estimado que el costo de produccion del empaque oscilara entre $0.02
y $0.04 USD por unidad, dependiendo de los materiales y los volimenes de produccion.

Este empaque representa un equilibrio entre funcionalidad, sostenibilidad y atractivo

visual, disefiado para captar la atencion y satisfacer las expectativas de los consumidores.



Figura 15 Empaque CHONTA CRUNCH
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Modelo de Monetizacion

El modelo de monetizacion de Chonta Crunch estd disefiado como una empresa
exportadora ecuatoriana que vende snacks de chontacuro deshidratado, aprovechando su origen
unico y el potencial como un producto exotico, sostenible y saludable en los mercados
internacionales. La estrategia principal se centra en la exportacion de su producto a través de
un socio estratégico “Supermercados Peruanos” quien se ha posicionado como la cadena més
grande de supermercados en Peru (Peri Retail, 2024) asegurando una presencia estratégica en
mercados clave. Ademads, busca diferenciarse ofreciendo valor agregado mediante empaques
sostenibles, certificaciones internacionales (como organico y comercio justo) y productos
premium que destacan el origen amazoénico del chontacuro.

La empresa complementa su enfoque exportador con la venta directa al consumidor a
través de plataformas de e-commerce internacionales de market place, ademas de implementar
modelos de suscripcion que aseguran ingresos recurrentes en paises objetivo. Chonta Crunch
también explora colaboraciones estratégicas con chefs, restaurantes y marcas internacionales

para aumentar su exposicion global y generar nuevas oportunidades de negocio.



El modelo de monetizacién de Chonta Crunch no solo se fundamenta en su capacidad
para exportar productos de alta calidad, sino también en la innovacion de sus estrategias de
comercializacion, posiciondndola como una marca que representa lo mejor de los sabores y

tradiciones ecuatorianas en el mercado global.

ESTUDIO TECNICO Y MODELO DE GESTION ORGANIZACIONAL
Plan de internacionalizacion

Analisis Preliminar

Mercado Objetivo en Peru

El mercado peruano, especialmente en dreas urbanas de Lima, en los distritos en los
cuales se concentra la poblacion de estratos alto y medio-alto, muestra un creciente interés por
alimentos saludables y sostenibles. Los consumidores entre 25 y 45 afos, con ingresos de
acuerdo a sus niveles socio-econdmicos en estratos medio y medio-alto, buscan opciones
innovadoras y exdticas que también reflejen practicas responsables. Ademads, Peru tiene una
rica tradicion culinaria que favorece la aceptacion de productos con narrativas culturales, lo
que posiciona al chontacuro como un alimento con potencial en este mercado. De acuerdo a un
estudio realizado por la consultora Nielsen en Peru, el 80% de los peruanos de clase media y
media alta adquieren sus productos en retailers que ofrecen mejor variedad de alimentos
saludables, y el 90% estan dispuestos a pagar mas por alimentos que brinden beneficios
saludables. Sin embargo, de acuerdo al andlisis de la consultora, todavia se evidencia un vacio

para este segmento en la oferta.

Diagnostico Interno
Ecuador, como pais de origen, cuenta con capacidad de produccion suficiente para

abastecer el mercado peruano, aprovechando su proximidad geografica para reducir costos



logisticos. Ademas, el producto ya tiene procesos que pueden adaptarse a las normativas de
SENASA para garantizar su ingreso al mercado peruano, cumpliendo con estandares de calidad
y certificaciones necesarias.

Estrategias de Entrada al Mercado

Canales de Distribucion

La alianza con Supermercados Peruanos, una de las cadenas mas grandes y reconocidas
en el Perti, con 165 supermercados y 674 tiendas de conveniencia, representa una oportunidad
estratégica para la distribucion de los snacks de chontacuro deshidratado. En Lima cuentan con
728 supermercados y tiendas “hard discount”. Con marcas como Plaza Vea, Vivanda, Makro
y Mass (Supermercados Peruanos, 2018), este canal ofrece una amplia cobertura en la ciudad
de Lima en distritos como Ate, Brefna, Callao, Cercado de Lima, Chaclacayo, Chorrillos,
Chosica, Comas, El Agustino, Independencia, Jesus Maria, La Molina, La Victoria, Lince, Los
Olivos, Lurin, Magdalena del Mar, Miraflores, Pueblo Libre, Puente Piedra, Punta Negra,
Rimac, San Borja, San Isidro, San Juan de Lurigancho, San Martin de Porres, San Miguel,
Santiago de Surco, Surquillo, Villa El Salvador y Villa Maria del Triunfo, permitiendo llegar
a consumidores urbanos de nivel socioecondmico medio y medio-alto, que son el publico
objetivo del producto.

La presencia en Supermercados Peruanos garantiza acceso a una extensa red de clientes
y refuerza la credibilidad del snack al asociarlo con una cadena confiable y de prestigio.
Ademas, la segmentacion de sus tiendas permite posicionar el producto en Vivanda y Plaza
Vea (111 sucursales en Lima). Supermercados Peruanos es un holding que se alinea a la
estrategia de sostenibilidad de la marca Chonta Crunch ya que su estrategia corporativa se

encuentra enmarcada en los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).



Figura 16 Objetivos de Desarrollo Sostenible Supermercados Peruanos
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Para maximizar el impacto de esta alianza, es fundamental adaptar el producto a los
estandares de calidad y disefio exigidos por la cadena, incluyendo un empaque atractivo y
educativo que resalte el origen, los beneficios nutricionales y la sostenibilidad del snack.
También serd clave negociar margenes competitivos, garantizar un abastecimiento constante y
puntual, y aprovechar las plataformas digitales y fisicas de la cadena para promover el
producto.

La estrategia de distribucion debe incluir degustaciones en puntos de venta,
promociones destacadas y una segmentacion enfocada en las zonas urbanas de Lima en distritos
que tengan nuestro target. Adicionalmente, las campafas de co-marketing con Supermercados
Peruanos permitirdn incrementar la visibilidad del producto mediante promociones conjuntas
y participacion en ferias de alimentos saludables organizadas por la cadena.

Sin embargo, se deben considerar desafios como la competencia interna con otros

snacks saludables, los costos iniciales de ingreso al canal y la necesidad de una logistica



eficiente para garantizar la disponibilidad del producto. Pese a estos retos, trabajar con
Supermercados Peruanos proporciona una base solida para posicionar los snacks de chontacuro
como una opcioén saludable, innovadora y culturalmente auténtica, estableciendo una conexion

directa con los consumidores y fortaleciendo la aceptacion del producto en el mercado peruano.

Estrategias de Marketing
Campaiias de Sensibilizacion

Para superar las posibles barreras culturales, se desarrollaran campafas educativas que
destaquen los beneficios del chontacuro. Estas campanas incluirdn videos en redes sociales que
expliquen el impacto positivo del producto en las comunidades amazonicas, asi como
degustaciones en supermercados y ferias para generar confianza en el consumidor.
Publicidad Digital

Se invertird en publicidad en plataformas como Instagram, Facebook y TikTok,
enfocandose en consumidores interesados en salud, sostenibilidad y experiencias culinarias
unicas. Los anuncios mostraran el origen del producto y sus beneficios en un formato

visualmente atractivo.

Colaboracion con Influencers

Se trabajard con nutricionistas, chefs y creadores de contenido especializados en
alimentos saludables, quienes ayudaran a generar credibilidad y promover el producto entre
sus seguidores.
Logistica y Operaciones

Para la exportacion de los snack de chontacuro , es importante garantizar el
cumplimiento de los estdndares internacionales, también se debe cumplir con la normativa
aduanera Ecuatoriana y Peruana, en base a la séptima enmienda del arancel ecuatoriano que
fue aprobada mediante la Resolucion No. 002-2023 del Pleno del Comité de Comercio Exterior

(COMEX), esta enmienda reforma completamente el Arancel del Ecuador, adoptando la VII



recomendacion del Sistema Armonizado, dicha normativa fue publicada en el Segundo
Suplemento del Registro Oficial No. 301, el 2 de mayo de 2023, y entr6 en vigor el 1 de
septiembre de 2023, en base a lo expuesto se considera que el snack de chontacuro serad
exportado bajo la partida arancelaria 1602.90.00.10, correspondiente a "Las demas

preparaciones y conservas de carne, despojos o sangre."

Figura 17. Tabla referencial sobre la exportacion de insectos de la Aduana Ecuatoriana

- Las demas, incluidas las preparaciones de

sangre de cualquier animal:
1602.90.00.10 | - - De insectos kg | 20
1602.90.00.90 - - Los demas l kg 30

1602.90.00

Nota. Recuperado de Aduana Ecuador [Imagen], por Servicio Nacional de Aduana del Ecuador
(https://www.aduana.gob.ec/servicios-para-oces/septima-enmienda/)

Figura 18 Consulta de Arancel

Q Consulta del Arancel

Adm. de nomenclatura y caracteristicas de mercancias Tipo de Informacién Asociada a la Mercancia

Tipo de Elemento SUBPARTIDA ARIAN Descripcion de Elemento --- - De insectos
Subpartida 1602.90.00.10 Codigo de Unidad Fisica KILOGRAMO BRUTO
Cdédigo complementario 0000 Requiere informacion de vehiculo N
Codigo suplementario 0000 Elemento tacito N
Fecha de Inicio de Vigencia 01/09/2023 Fecha de Fin de Vigencia
Codigo de producto de sistema Andino Codigo de tipo de producto de sistema

de franja de precios Andino de franja de precios
Naturaleza primaria de mercancia PERECIBLE Tratamiento de mercancia GENERAL
Version de nomenclatura 7 Cédigo de norma (Base legal) 20230902
Tipo de norma RESOLUCION Nombre de norma VIl ENMIENDA
Comentarios de apertura DECRETO EJECUTIVO 1458, R.0. 489S 1€ = Comentarios de cierre

Nota. Recuperado de Aduana Ecuador [Imagen], por Servicio Nacional de Aduana del Ecuador
(https://www.aduana.gob.ec/servicios-para-oces/septima-enmienda/)




Figura 19 Restricciones y Prohibicion

@ Consultas de las mercancias de restriccién y prohibicion

Tipo de Restriccién Cédigo de Instituciéon Cédigo de Requisito Criterio Adiciol
PRESENTACION DE REQUISITO AGENCIA DE REGULACION Y CONTROL FITO Y ZOOSANITARIO - AGROCALIDAD DCP NINGUNO

PRESENTACION DE REQUISITO AGENCIA DE REGULACION Y CONTROL FITO Y ZOOSANITARIO - AGROCALIDAD DOCUMENTO DE DESTINACION ADUANERA NINGUNO

Restricciones y Prohibiciones en Origen.

Antes de la exportacion a Peru, AGROCALIDAD evaluara si el producto cumple con
las normas nacionales y verificard que no represente un riesgo sanitario, otorgando un DCP
(Documento de Control Previo), este documento valida la autorizacion de salida del snack
(Agrocalidad, 2024).

La solicitud del Certificado en la Agende De Regulacion y control fito y Zoosanitario

se debe realizar en la VUE (ventanilla Gnica Ecuatoriana).

Figura 20 Solicitud del Certificado en la Agende De Regulacion

WL/ YZUYLBZYUUL INFLEA D.A.
e VentanillaUnica Ecuatoriana 4« @
ﬂ:JKSS
laboracién de Solicitud roceso de Solicitud Soporte al Usuario = !'ﬁ
)
<EE
Listado de Documento de Soporte
Institucion [AGROCALIDAD] AGENCIA DE REGULACION Y CONTROL FITO Y ZOOSANITARIO v
Documento --Todo-- E
Subpartida Arancelaria ~-Todo--
[101-008-REQ] Certificado Zoosanitario de Exportacién
Blsqueda en Resultados [101-024-REQ] Documento de Destinacion Aduanera (DDA)
o 3 [101-031-REQ] Certificado Fitosanitario de Exportacion (CFE)
Informacién del Documento [101-047-REQ] Certificado de Libre Venta
Resultado : 0 [101-061-REQ] Autorizacion Fitosanitaria de Transito Internacional
LIDUauv utT UULUllIclilv uc Jupui wc
Institucion [AGROCALIDAD] AGENCIA DE REGULACION Y CONTROL FITO Y ZOOSANITARIO v
Documento [101-061-REQ] Autorizacion Fitosanitaria de Transito Internacional v

Subpartida Arancelaria 160290001000000000 | [Q] [- - DE INSECTOS

Blsqueda en Resultados Institucion v @ Consultar® I



Cuando se registra toda la informacion solicitada y documentos de soporte , VUE asigna un

numero de solicitud para seguimiento del tramite .

Figura 21. Autorizacion Fitosanitaria de Transito Internacional

A\ AT A I
laboracién de Solicitud roceso de Solicitud Soporte al Usuario B iln
<]
Autorizacion Fitosanitaria de Transito Internacional
Datos de Solictud
umero de Solicitud 16932369 v | 2025/ | Consultar * Fecha de Solicitud 12/01/2025 ||&H

--Seleccién-- v | * Tipo de Producto [1] Vegetal

Datos de Solicitante

on de Solicitante Persona Juridica Persona Natural

Documentos de Exportacion .

Para la exportacion desde Ecuador hacia Pert de productos bajo la partida arancelaria

1602.90.0010 se debe entregar al cliente los siguientes documentos:
» Factura comercial que cumpla con los requisitos establecidos en
» Declaracion Aduanera de Exportacion (DAE):
» Certificado de Origen:
» Lista de Empaque:
» Certificado Sanitario
» Certificado Fitosanitario
» Guia de Remision:
» Conocimiento de Embarque (Bill of Lading o Air Waybill):
» Certificado de Inspeccion (si aplica)
» Seguro de Carga
Tramite de Importacion Peru — Ecuador .
Partida Arancelaria Destino :

La partida arancelaria para la importacion a Peru seria la 1602900010



Figura 22 Partida Arancelaria

@ SUNAT

TRATAMIENTO ARANCEL/

Retroceder | Inicio

Ingrese la partida XXXXXXXXXX, X es una de las 10 cifras de subpartida nac. no considere puntos. CODIGO : | 16029000 | |

Ingrese la descripcion de un producto sin tilde ni puntuaciones DESCRIPCION : l

RELACION DE SUBPARTIDA NACIONAL

Nro Partida Descripcion de Partida
1602.90.00.10 |[LAS DEMAS PREPARACIONES ALIMENTICIAS NO EXPRESADAS NI COMPRENDIDAS EN OTRA PARTE
1602.90.00.90 ||[DEMAS PREPARAC. Y CONSERVAS INCL.PREPARAC. SANGRE CUALQUIER ANIMAL (EXC. DE INSECTOS)

Figura 23 Medidas Impositivas para Mercancias

MEDIDAS IMPOSITIVAS PARA LAS MERCANCIAS DE LA SUBPARTIDA NACIONAL 1602.10.00.10 ESTABLECIDAS PARA SU INGRESO AL PAIS

TIPO DE LEY 29666-IGV 20.02.11-LOS DEMAS
PRODUCTO:
Gravamenes Vigentes Valor

Ad / Valorem 0%
Impuesto Selectivo al Consumo 0%
Impuesto General a las Ventas 16%
Impuesto de Promocion Municipal 2%
Impuesto al Rodaje 0%
Derecho Especificos N.A.
Derecho Antidumping N.A.
Seguro 2%
Sobretasa Tributo 0%
Unidad de Medida: *)
Sobretasa Sancién N.A.

El Certificado de Origen permite al cliente beneficiarse de preferencias arancelarias
bajo acuerdos comerciales bilaterales, como el Acuerdo Comercial entre Ecuador y Perut, al
presentar este certificado, se elimina el 16% del arancel aplicable a la partida arancelaria
1602.90.0010, lo que reduce significativamente los costos de importacion , esta exoneracion
arancelaria fomenta el comercio entre ambos paises y proporciona una ventaja competitiva a
las empresas exportadoras ecuatorianas, promoviendo la expansion de sus productos en el

mercado peruano

Restricciones y Prohibiciones en Origen.



Figura 24. Restricciones y Prohibiciones

Los demas preparaciones conteniendo
productos de origen animal. Excepto
|acteos enlatados o tetrapac, UHT o
esterilizados

Dlg1059;DS018-2008-
AG;RJ0162-2017-
MINAGRI-SENASA

30 01 SENASA (MINAG) 01/01/2022(31/12/9999

Para realizar el tramite de importacion de productos agricolas o alimentos y cumplir con
los requerimientos mencionados Dlgl1059, DS018-2008-AG, y RJ0162-2017-MINAGRI-
SENASA,

e Certificado Fitosanitario SENASA, el mismo que es emitido por el Servicio Nacional
de Sanidad Agraria (SENASA), certifica que el snack esta libre de plagas, agentes
contaminantes y enfermedades (Gobierno de Peru, 2008).

e Debido a que el snack contiene otros componentes como condimentos y aditivos, estos
también deben cumplir con estandares fitosanitarios y alimenticios y se debe realizar
un control de Ingredientes Adicionales

e Cumplimiento del Reglamento Sanitario de Alimentos (MINSA). el producto debe ser
elaborado bajo condiciones higiénicas y sanitarias seglin el Ministerio de Salud del Pert
(Gobierno de Pert, 2017).

e Debe cumplir con los requisitos de etiquetado, indicando ingredientes, valores
nutricionales, fecha de caducidad y pais de origen

e Cumplimiento de estandares de seguridad alimentaria (FAO/OMS), el cumplimiento de
los estandares de seguridad alimentaria establecidos por la FAO (Organizacion de las
Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacién) y la OMS (Organizacion
Mundial de la Salud) es crucial para garantizar la seguridad de los alimentos
consumidos por la poblacion mundial. Estos estandares estan disefiados para proteger
la salud de los consumidores y garantizar que los productos alimenticios sean seguros,

nutritivos y de alta calidad.

Incoterm.



Los Incoterms 2020 (Términos Internacionales de Comercio 2020) son un conjunto de normas
y reglas internacionales, publicadas por la Camara de Comercio Internacional (CCI), que
definen las responsabilidades de compradores y vendedores en los contratos de compraventa
internacional, su objetivo es facilitar el comercio internacional, evitando confusiones sobre

quién asume los riesgos y los costos en el proceso de entrega de las mercancias

Figura 25 INCOTERMS 2020

INCOTERMS 2020 Ny
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e EXW (Ex Works - En fabrica): El vendedor pone la mercancia a disposicion del
comprador en su establecimiento, sin asumir mas responsabilidades.
e FCA (Free Carrier - Libre transportista): El vendedor entrega las mercancias al
transportista o a otra persona designada por el comprador.
e CPT (Carriage Paid To - Transporte pagado hasta): El vendedor paga el transporte hasta

un destino acordado, pero el riesgo pasa al comprador cuando se entrega al transportista.



e CIP (Carriage and Insurance Paid To - Transporte y seguro pagados hasta): Similar al
CPT, pero el vendedor también debe asegurar las mercancias durante el transporte.

e DAP (Delivered At Place - Entregado en lugar): El vendedor asume los costos y riesgos
hasta entregar las mercancias en el destino acordado.

e DPU (Delivered at Place Unloaded - Entregado en lugar descargado): El vendedor
asume todos los costos hasta que las mercancias sean entregadas y descargadas en el
destino.

e DDP (Delivered Duty Paid - Entregado derechos pagados): El vendedor asume todos
los costos, riesgos y obligaciones, incluyendo impuestos y aranceles hasta la entrega
final.

e FAS (Free Alongside Ship - Libre al costado del buque): El vendedor entrega la
mercancia al costado del buque en el puerto de embarque, asumiendo el riesgo hasta
ese punto.

e FOB (Free On Board - Libre a bordo): El vendedor entrega la mercancia a bordo del
buque en el puerto de embarque, asumiendo los costos hasta ese momento.

e CFR (Cost and Freight - Costo y flete): El vendedor paga el transporte hasta el puerto
de destino, pero el riesgo pasa al comprador cuando las mercancias estan a bordo del
buque.

e CIF (Cost, Insurance and Freight - Costo, seguro y flete): El vendedor paga el transporte
y el seguro hasta el puerto de destino, pero el riesgo pasa cuando las mercancias estan

a bordo del buque.

El Incoterm EXW es el mas adecuado para la exportacion del Snack de chontacuro a Pert,
ya que ofrece a nuestros clientes la flexibilidad de gestionar el transporte y los costos desde
nuestras instalaciones. Esta modalidad les permite trabajar con sus propios proveedores de

confianza, considerando la dindmica cambiante de la logistica actual



Figura 26 INCOTERM EXW

INCOTERM EXW

FABRICA FRIMEF LLEGADA AL MACEN

- OSLICGALCION - OBLIGACION . TRANSFERENCIA
VENDEDOR COMPRADOR DE MESCO

No obstante, si nuestros clientes requieren asesoria o asistencia logistica, estamos
dispuestos a ajustar el Incoterm a opciones como CPT Huaquillas, CFR, CIF, FOB, DDP, DAP
o DDU, segun sus necesidades, entregando varias opciones para su aprobacion, de esta manera

no afectamos el valor de la venta sumando los costos del incoterm al valor EXW.
Tiempos de Transito y Frecuencia de Salidas por Modalidad de Transporte

e Aéreo: Tiempo de transito de 1 dia, salidas diarias.

e Maritimo: 2 dias, salidas martes y sdbados.

o Terrestre: 22 horas, salidas diarias.
Cronograma de Implementacion

e Fase 1 (0-3 meses): Preparacion del producto para el mercado peruano, incluyendo
adaptacion del empaque, obtencion de certificaciones y acuerdos con distribuidores.

o Fase 2 (4-6 meses): Lanzamiento inicial en algunas sucursales de Vivanda y Plaza Vea
(Supermercados Peruanos) en distritos estratégicos como Miraflores, San Isidro y

Brena, acompafiado de campaiias publicitarias y degustaciones.



e Fase 3 (6-12 meses): Expansion de la distribucion a otros distritos como Santa Anita,
Santa Maria del Mar, Santiago del Surco y Surquillo.
e Fase 4 (1-2 anos): Participacion en eventos clave como Mistura, optimizacion de

estrategias de marketing y ampliacion de la red de distribucion.
Estrategia de Precios

Rango de Precios

El precio de venta al publico serd de 5 a 10 soles. Este rango asegura competitividad
mientras resalta el valor del producto.
Descuentos e Incentivos

Para la mayorista de Supermercados Peruanos, Makro, una vez que la produccion lo
permita de acuerdo a la proyeccion de ventas y costos, se ofreceran descuentos progresivos

segun el volumen de compra, incentivando pedidos mayores.
Localizacion

Localizacion administrativa: Coca — Orellana
Localizacion operativa: Flor del Pantano — Coca — Orellana

Figura 27 Provincia de Orellana
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Tabla 3 Comparacion de Coca y Quito

No
NG
O,

&7

Coca — Orellana

Quito - Pichincha

Peso Calificacion Calificacion
Factor relevante asignado Calificacion | ponderada [ Calificacion | ponderada
Materia prima
disponible 0.20 5 1.00 2 0.40
Mano de obra disponible | 0.15 5 0.75 2 0.30
Costo de los insumos 0.15 3 0.45 4 0.60
Costo de la vida 0.10 3 0.30 4 0.40
Cercania del mercado 0.40 5 2.00 1 0.40
Suma 1.00 4.50 2.10

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

La evaluacion de la matriz de calificacion para la localizacion de ChontaCrunch en

Ecuador revela que Coca - Orellana es la mejor opcidon para la produccion del snack,

especialmente considerando que la planta se encuentra en la comunidad Flor del Pantano, a

solo 20 minutos de El Coca. Los factores analizados reflejan que esta ubicacion ofrece ventajas

significativas en términos de disponibilidad de materia prima, acceso a mano de obra y costos

operativos mas bajos.

Uno de los puntos mas determinantes en la eleccion es la disponibilidad de materia

prima, ya que la Amazonia ecuatoriana es la fuente principal del chontacuro, ingrediente clave




del producto. Coca - Orellana obtiene la calificacion mas alta en este aspecto, ya que garantiza
un abastecimiento eficiente y econémico, reduciendo costos logisticos y tiempos de traslado.
En contraste, Quito - Pichincha, al estar lejos de la zona de produccion del chontacuro, presenta
un desafio logistico y mayores costos de transporte para el abastecimiento de insumos.

Otro aspecto clave es la mano de obra disponible, donde Coca - Orellana también tiene
una clara ventaja. Al estar cerca de la comunidad Flor del Pantano, se facilita la contratacion
de trabajadores locales con conocimientos sobre la produccion del chontacuro, lo que reduce
la necesidad de capacitacion adicional y fortalece la inclusion de comunidades indigenas en la
cadena de valor. Por otro lado, en Quito, si bien hay disponibilidad de trabajadores, los costos
salariales son mas altos y probablemente sea necesario invertir en formacion especializada.

Sin embargo, en cuanto al costo de los insumos complementarios, Quito presenta una
ligera ventaja, ya que al ser un centro comercial y logistico mas desarrollado, permite acceder
a materiales de empaque, maquinaria y otros insumos a precios mas competitivos. Este factor
sugiere que, aunque Coca - Orellana es ideal para la produccion, Quito podria funcionar como
un punto clave para la distribucion y el acceso a insumos secundarios.

El costo de vida también juega un papel importante en la ecuacion, siendo mas bajo en
Coca - Orellana, lo que permite reducir gastos operativos en salarios, servicios y alquileres.
Esto representa una ventaja frente a Quito, donde los costos fijos serian mas elevados,
afectando la rentabilidad general de la operacion.

Finalmente, la cercania al mercado es un factor determinante. Aunque Quito es un
centro de distribucién mas estratégico y alberga una mayor concentracion de consumidores,
Coca - Orellana obtiene la calificacion mas alta en esta categoria debido a la cercania con la
planta de produccion. No obstante, para optimizar la comercializacion, es recomendable
establecer una red de distribucion que conecte la produccion en Coca con los mercados mas

grandes en Quito y otras ciudades.



Operaciones

Figura 29 Operaciones Mapa de Procesos
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Disefio Organizacional y funciones

Figura 30 Organigrama
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Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Chonta Crunch es un emprendimiento que no solo busca ofrecer un snack innovador y
nutritivo, sino que también se compromete con la sostenibilidad social, econdmica y ambiental.
Como parte de este compromiso, la empresa ha establecido una alianza estratégica con la
comunidad Flor del Pantano en la provincia de Orellana que forman parte de la Asociacion
Shuar Cultural Center, promoviendo la inclusiéon de comunidades indigenas de la Amazonia
ecuatoriana en su proceso productivo.

La organizacion de Chonta Crunch estd estructurada para garantizar una produccion
eficiente y de calidad, al mismo tiempo que fomenta oportunidades laborales para las
comunidades Shuar.

En la ctspide del organigrama se encuentra la Gerencia, responsable de la direccién
estratégica de la empresa. Este rol implica la toma de decisiones clave para el crecimiento del
negocio, el aseguramiento de la calidad del producto y la generacion de alianzas que refuercen
la sostenibilidad del proyecto. Desde este nivel, se trabaja en la promocion del valor ancestral
del chontacuro, fortaleciendo su aceptacion en Peru que consume este producto en su region

amazonica conocido como “suri”.



El 4rea de Produccion se encarga de coordinar y supervisar la transformacion del
chontacuro en un snack deshidratado, asegurando que los procesos cumplan con los mas altos
estandares de calidad e higiene. Es aqui donde los operarios y empacadores de la comunidad,
apoyados de la Asociacion Shuar Cultural Center desempeian un papel clave, siendo ellos
quienes manejan la materia prima, operan los equipos de deshidrataciéon y garantizan que el
producto final conserve sus propiedades nutricionales y organolépticas.

Por otro lado, el equipo de Logistica y Ventas es el encargado de llevar Chonta Crunch
al consumidor, planificando estrategias comerciales, gestionando la distribucion del producto
y asegurando la disponibilidad en puntos de venta clave. Su labor es esencial para posicionar
el snack como una alternativa saludable y sostenible en el mercado, asi como también sera
encargado de ejecutar las estrategias de marketing.

Finalmente, el area de Gestion Financiera y Contabilidad vela por la estabilidad
econdmica del negocio, administrando los recursos de manera eficiente y asegurando la
rentabilidad del proyecto. Su trabajo permite que la empresa continue con su modelo de
negocio inclusivo, generando beneficios tanto para la marca como para las comunidades

indigenas que forman parte de la cadena productiva.
Conformacion Legal
Conformacion Legal en Ecuador
Se optara por conformar una sociedad anénima (S.A.) como figura legal para la empresa
de exportacion "Chonta Crunch" ya que permite escalabilidad, formalidad y facilidad para

atraer inversionistas. Este modelo es adecuado para una empresa con planes de expansion

internacional y operaciones complejas.

La constitucion de la empresa como sociedad anénima requiere un proceso formal que

inicia con la definicion de su estructura. Los accionistas seran los duefios de la compaiiia, y su



responsabilidad estard limitada al monto de sus acciones. Se requiere al menos dos accionistas,
pero no hay un limite maximo, lo que facilita la incorporacién de nuevos inversionistas en el

futuro.

Para su creacion, es necesario elaborar una escritura publica que defina el objeto social
de la empresa, el capital inicial, la distribucion de las acciones y los 6érganos administrativos,
como la Junta General de Accionistas, el Directorio y el Gerente General. Esta escritura debe
ser protocolizada en una notaria y posteriormente inscrita en el Registro Mercantil. Una vez
constituida, la empresa debe registrarse en el Servicio de Rentas Internas (SRI) para obtener el

Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

El capital inicial estara dividido en acciones, lo que facilita la emisién de nuevas

participaciones si la empresa necesita financiamiento adicional en el futuro.
Permisos y Certificaciones

El cumplimiento normativo es fundamental para operar legalmente. Se debe gestionar
el registro sanitario de los snacks de chontacuro ante la Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA), asegurando que cumplen con los estandares de

calidad e inocuidad alimentaria.

Adicionalmente, es necesario tramitar un certificado de origen a través de la Camara de
Comercio, lo cual permitira a "Chonta Crunch" beneficiarse de los acuerdos arancelarios de la
Comunidad Andina (CAN). Finalmente, la empresa debe registrarse en el Registro Unico de

Contribuyentes de Exportadores (RUCE) para formalizar sus operaciones internacionales.



Administracion y Operaciones

La sociedad anonima tendra una estructura administrativa compuesta por la Junta

General de Accionistas, el Directorio y un Gerente General.

La Junta General de Accionistas sera el 6rgano maximo de decision, responsable de
aprobar los estados financieros anuales, decidir sobre aumentos de capital y nombrar a los

miembros del Directorio.

El Directorio estard compuesto por un grupo de representantes elegidos por los
accionistas, encargado de definir estrategias de expansion, supervisar al Gerente General y

garantizar el cumplimiento de los objetivos de la empresa.

El Gerente General sera el responsable de las operaciones diarias, incluyendo la
coordinacion de exportaciones, la gestion de relaciones con mayoristas y distribuidores, y el

cumplimiento normativo en los mercados de destino.

Logistica y Aduanas

La exportacion de los snacks de chontacuro a Peru requerira una planificacion logistica
eficiente. La empresa debera coordinar el transporte terrestre desde Ecuador hasta puntos

estratégicos en Lima, asegurando que el producto mantenga su calidad durante el traslado.

El proceso de exportacion incluird la preparacion de documentos clave, como la factura
comercial, el certificado de origen, el registro sanitario, la lista de empaque y el documento de
transporte. Para facilitar el despacho aduanero en Pertl, se recomienda trabajar con un agente
especializado que gestione la documentacion y garantice el cumplimiento de los requisitos

locales.



Requisitos de Exportacion

Registro como Exportador SENAE DEL ECUADOR.

Invoice

Packing list

Certificado de Analisis

Ficha técnica

MSDS

Declaracién Aduanera de Exportacion (DAE)

Agencia de regulacion y Control Fito y Zoosanitario- Agrocalidad DCP

Certificado de Origen- Comunidad Andina (CAN) Decision 416

El Incoterm EXW es el mas adecuado para la exportacion del Snack de chontacuro a Peru, ya
que ofrece a nuestros clientes la flexibilidad de gestionar el transporte y los costos desde
nuestras instalaciones. Esta modalidad les permite trabajar con sus propios proveedores de
confianza, considerando la dindmica cambiante de la logistica actual

Beneficios Legales

La sociedad andnima se beneficiard de los acuerdos intrarregionales de la Comunidad
Andina (CAN), que eliminan los aranceles para productos exportados entre Ecuador y Perti.
Este marco legal reduce costos operativos y simplifica los procedimientos aduaneros,

facilitando la comercializacién de "Chonta Crunch" en el mercado peruano.

Ademas, la estructura de una sociedad anénima permite la emision de acciones para
captar nuevos inversionistas, ofreciendo flexibilidad financiera para financiar expansiones

internacionales y fortalecer la operacion.



Cumplimiento Tributario

En Ecuador, las exportaciones estan exentas del Impuesto al Valor Agregado (IVA), lo
que representa una ventaja significativa. Sin embargo, la empresa debe declarar las

exportaciones y cumplir con sus obligaciones fiscales ante el SRI.

En Peru, la empresa deberd coordinar con los importadores el pago del Impuesto
General a las Ventas (IGV), que es del 18%, y otros posibles impuestos locales aplicables a la

importacion de alimentos.

PLAN DE MARKETING
Marketing Mix

El mercado global de alimentos saludables y sostenibles ha experimentado un
crecimiento significativo en los ultimos afos, impulsado por consumidores cada vez mas
conscientes de su salud y del impacto ambiental de sus elecciones. En este contexto, el snack
de chontacuro deshidratado emerge como una propuesta innovadora que combina autenticidad

cultural, sostenibilidad y valor nutricional.

Producto: Autenticidad Amazodnica y Propuesta de Valor

El chontacuro deshidratado se destaca por su perfil tnico como un snack rico en
proteinas y bajo en grasas saturadas, atributos que lo posicionan favorablemente en el segmento
de alimentos saludables. Ademas, su conexion con las tradiciones culturales amazonicas les
otorga un atractivo diferenciador frente a competidores mas convencionales.

La propuesta de valor del producto radica en su capacidad para unir tradiciéon y
sostenibilidad. Se presenta en un formato estandar de 30 gramos empaquetada en material
biodegradable. Con materiales ecologicos y disefios que evocan la selva amazoénica, el empaque

comunica la autenticidad del snack mientras educa al consumidor sobre sus beneficios



nutricionales y sostenibles. Ademas, incluye un cddigo QR que enlaza a contenido interactivo
sobre el impacto ambiental positivo y el origen cultural del chontacuro, fomentando una mayor

conexion emocional con el cliente.

Precio: Competitividad y Segmentacion

La estrategia de precios para el snack de chontacuro deshidratado busca equilibrar
competitividad y valor percibido. Este enfoque asegura accesibilidad para un amplio segmento
del mercado peruano sin sacrificar la percepcion de calidad.

Los descuentos y las promociones iniciales, como “Compra 2 y lleva 1 gratis”, buscan
incentivar el consumo y generar lealtad entre los primeros adoptantes. Ademads, con una
percepcion de producto premium permite capturar nichos de mercado con mayor poder
adquisitivo, especialmente en Lima, donde los consumidores estan dispuestos a pagar por

productos exclusivos que reflejen valores culturales y sostenibles.

Plaza: Acceso y Distribucion Estratégica

La distribucion es un elemento clave para garantizar el éxito del snack de chontacuro
en el mercado peruano. La alianza con Supermercados Peruanos, que incluye cadenas como
Plaza Vea, Vivanda, Makro y Mass. Sin embargo, para nuestro mercado meta se enfocara la
distribucion en Plaza Vea y Vivanda en Lima (111 sucursales).

Ademas, las plataformas de comercio electronico de nuestro aliado, representan una
oportunidad significativa para alcanzar a consumidores urbanos que buscan conveniencia y
acceso rapido a productos innovadores. La logistica eficiente también es fundamental, con
tiempos de transito optimizados que garantizan la frescura del producto. Las opciones de
transporte terrestre, maritimo y aéreo aseguran flexibilidad y adaptabilidad a las necesidades

del mercado.



Promocion: Educacion y Experiencia del Consumidor

La promocion del snack de chontacuro debe abordar tanto las oportunidades como las
barreras culturales asociadas al consumo de insectos. Las campaiias educativas desempefian un
papel esencial en este sentido, destacando los beneficios nutricionales, la sostenibilidad y el
impacto positivo en las comunidades amazonicas.

El uso de redes sociales como Instagram, Facebook y TikTok permite conectar con
consumidores interesados en salud y sostenibilidad mediante contenido visualmente atractivo
que cuente la historia del producto. Las colaboraciones con influencers, nutricionistas y chefs
también son cruciales para generar credibilidad y aumentar la exposicion del snack.

Las degustaciones en puntos de venta y eventos gastronémicos como Mistura ofrecen
una experiencia directa al consumidor, ayudando a superar las barreras culturales y fomentando
la aceptacion del producto. Ademas, el empaquetado educativo, que incluye mensajes claros y

elementos visuales atractivos, refuerza la confianza del consumidor en el producto.
Establecimiento de 2 Objetivos de Marketing

Incrementar la aceptacion del snack de chontacuro en el mercado peruano mediante
estrategias educativas y promocionales, logrando que al menos el 3% del segmento objetivo
(adultos jovenes y de mediana edad en zonas urbanas con ingreso medio y medio-alto) esté
dispuesto a comprar el producto dentro del primer afo de lanzamiento.

Aumentar la tasa de retencion de clientes en un 30% durante el primer afio de
lanzamiento del snack de chontacuro deshidratado mediante la implementacion de un programa
de fidelizacion, experiencias personalizadas, y estrategias de valor agregado que fortalezcan la

lealtad hacia la marca y promuevan la recompra.



Definicion de Estrategias y acciones

Estrategias para el incremento de la aceptacion del snack de chontacuro:
e “Descubre los Sabores de la Amazonia”

Informar al segmento objetivo sobre los beneficios nutricionales, la sostenibilidad

ambiental y la autenticidad cultural del snack de chontacuro, mitigando barreras

culturales asociadas al consumo de insectos.

Contenido Visual en Redes Sociales: Crear videos cortos, infografias y publicaciones
que expliquen el origen del chontacuro, su proceso de produccion sostenible y sus beneficios.
Publicar en plataformas como Instagram, Facebook y TikTok, enfocandose en formatos
visuales llamativos y adaptados al publico joven.

Demostraciones en Puntos de Venta: Organizar degustaciones educativas en
supermercados y tiendas naturistas, donde representantes de la marca expliquen el producto
mientras los clientes prueban muestras gratuitas.

Testimonios de Expertos: Colaborar con nutricionistas y chefs peruanos reconocidos
para que hablen sobre el valor nutricional y las posibles aplicaciones gastrondmicas del snack,
reforzando su credibilidad.

e “Pruebay Sorpréndete”

Incentivar la curiosidad y reducir la resistencia inicial al producto mediante

promociones que permitan a los consumidores experimentar el snack de manera

accesible y sin riesgo percibido.

Promociones Introductorias: Ofrecer paquetes promocionales que incluyan muestras
gratuitas para que los consumidores prueben diferentes sabores sin un alto compromiso inicial.

Ediciones Limitadas Tematicas: Lanzar versiones especiales de sabores tradicionales

peruanos, como limoén y rocoto, que conecten con los paladares locales y generen curiosidad.



Colaboraciones con Restaurantes: Asociarse con restaurantes que incorporen el snack
en sus menus como parte de platos o aperitivos innovadores, ofreciendo a los clientes una

experiencia gastrondmica Unica.

Estrategias para la retencion de clientes:
e “Circulo chonta: Unidos por el sabor”

Fomentar un sentido de pertenencia y conexion emocional con la marca al formar una

comunidad exclusiva para clientes recurrentes donde puedan interactuar, aprender y

sentirse valorados.

Eventos Especiales: Organizar webinars o eventos en vivo con chefs, nutricionistas o
influencers para los miembros de la comunidad. Estos eventos pueden incluir talleres sobre
coémo usar el snack en preparaciones gourmet.

Reconocimiento de Clientes Leales: Publicar en las redes sociales oficiales de la marca
historias destacadas de clientes frecuentes, mostrando su apoyo y compromiso con el producto.

Incentivos Post-Evento: Ofrecer descuentos exclusivos y giveaways como
agradecimiento por su participacion.

e “Chonta Experience: Tu sabor, Tu Estilo”

Ofrecer una experiencia altamente personalizada para fortalecer la conexién emocional

con los clientes y mejorar la satisfaccion post-compra.

Celebraciones especiales: Enviar descuentos o productos gratuitos en fechas especiales,
como el cumpleafios del cliente.

Correos personalizados: Enviar recomendaciones de sabores o promociones basadas en
el historial de compras del cliente.

Feedback proactivo: Establecer un sistema de encuestas post-compra para recoger
opiniones y ajustar el producto segun las preferencias del cliente.

Plan de Marketing MATRIZ



Tabla 4 Plan de Marketing MATRIZ

PLAN DE CONTENIDOS PARA LA EMPRESA CHONTACRUNCH - SNACK DE CHONTACURO DESHIDRATADO
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TOTAL 3500,00

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)
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Presentacion Comercial del Prototipo

Branding de Chonta Crunch

El branding de Chonta Crunch es un elemento clave para su posicionamiento en el
mercado, ya que su propuesta de valor se basa en la innovacion alimentaria con ingredientes
amazonicos. La identidad visual, el mensaje y la experiencia de marca deben transmitir
confianza, autenticidad y diferenciacion para captar la atencién del consumidor y generar
lealtad.

Identidad Visual y Disefio Grafico

La identidad visual de Chonta Crunch est4 bien definida y refleja claramente la esencia
de la marca. Los colores predominantes en la imagen y en el empaque son los tonos verdes y
blancos, que evocan la naturaleza, la frescura y la sostenibilidad. Esta eleccion de colores es
acertada, ya que refuerza la conexion del producto con la Amazonia y lo diferencia de otros
snacks procesados con colores mas artificiales.

El logotipo de la marca también es un punto fuerte dentro del branding. Su disefio
minimalista y moderno, con una hoja verde estilizada, transmite naturalidad y salud. Ademas,
la tipografia empleada es clara y de facil lectura, lo que facilita la identificacion del producto
tanto en redes sociales como en el empaque.

Naming y Mensaje de Marca

El nombre "Chonta Crunch" es un acierto dentro del branding, ya que combina dos
elementos clave: "Chonta", que remite a la palmera amazonica y refuerza la identidad regional
del producto, y "Crunch", que alude a la textura crocante del snack, generando una sensacioén
atractiva para el consumidor.

El mensaje comunica de manera clara en la biografia de Instagram y en las
publicaciones. Se destaca que el producto es rico en proteinas y vitaminas, saludable y parte de

una innovacion en la Amazonia, lo que resalta tanto su valor nutricional como su origen
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sostenible.

Figura 31 Instagram CHONTA CRUNCH
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La biografia del perfil comunica claramente los beneficios del producto, destacando su
riqueza en proteinas y vitaminas, su innovacion en el uso del chontacuro y su origen amazénico.
También incluye un llamado a la accion para pedidos y menciona los paises a los que se realizan
envios, lo cual es positivo porque informa directamente a los clientes interesados.

El enlace de Linktree es una buena estrategia para centralizar la informacion y permitir

a los usuarios acceder facilmente a otras plataformas o canales de compra.



Pégina en Instagram:

https://www.instagram.com/chontacrunchsnack?igsh=eHVsbDRmN25vMWNs

Reel en Instagram:

https://www.instagram.com/reel/DFJsFDbMbin/?igsh=7zdtY ndzcWdkNHFi

EVALUACION FINANCIERA

Inversion Inicial

Tabla 5 Inversion Inicial

INVERSIONES
Horno deshidratador S 10.000,00
Prototipos / Muestras S 700,00
Activos fijos S 3.000,00
Capacitacion de personal S 950,00
Registro de marca S 700,00
Tramites y certificados en Peru S 1.500,00
Certificaciones (sostenibilidad - fair trade - calidad) S 4.000,00
Ferias Internacionales S 3.000,00
Imprevistos S 5.000,00
Capital de trabajo 3 meses S 19.548,09
Total Inversién $ 48.398,09

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

La inversion inicial del proyecto ChontaCrunch asciende a $48,398.09, destinada a
cubrir distintos rubros esenciales para la puesta en marcha y operacion del negocio.

Una parte fundamental de la inversion se destina a la adquisicion de un horno
deshidratador, con un costo de $10,000, lo que representa aproximadamente el 21% del total
de la inversion. Estos equipos son esenciales para la produccion del snack de chontacuro
deshidratado, ya que permiten un procesamiento eficiente y uniforme del producto, asegurando

calidad y estandarizacion.



Figura 32 Horno Deshidratador

Ademas, se han destinado $3,000 a la compra de activos fijos, lo que incluye mobiliario,
herramientas y otros elementos necesarios para la operacion diaria del negocio. Estos activos
son indispensables para establecer un entorno de produccién funcional y adecuado.

En conjunto, la inversion en infraestructura y equipamiento garantiza que
ChontaCrunch cuente con las herramientas necesarias para iniciar la produccion y sostener la
demanda del mercado.

Para asegurar la calidad y la aceptacion del producto en el mercado, se ha reservado un
presupuesto de $700 para la creacion de prototipos y muestras, lo que permitira realizar pruebas
antes del lanzamiento oficial. Esta inversion es clave para perfeccionar el producto y ajustarlo
a las expectativas del consumidor.

Adicionalmente, se ha destinado $700 para el registro de marca, un paso crucial para
proteger la identidad del producto y evitar la competencia desleal. Esto garantiza la
exclusividad del nombre y la imagen de ChontaCrunch en el mercado.

Otro aspecto importante en este rubro es la obtencion de certificaciones de
sostenibilidad, fair trade y calidad, para lo cual se ha presupuestado $4,000. Estas

certificaciones aportan un valor diferencial al producto, permitiendo que cumpla con estdndares



exigidos en mercados especializados y facilitando su comercializacion en segmentos premium.

Este enfoque en el desarrollo del producto y la proteccion de la marca refuerza la
competitividad del proyecto y su posicionamiento en el mercado.

Para operar en mercados internacionales, se requiere el cumplimiento de ciertos
tramites y certificaciones. En este sentido, el presupuesto incluye $1,500 para cubrir costos de
tramites y certificaciones en Peru, lo que permitird acceder al mercado peruano de manera
formal y sin inconvenientes legales.

Este aspecto es clave para garantizar la expansion del negocio y evitar retrasos en su
proceso de internacionalizacion. La inversion en regulaciones y tramites administrativos
demuestra una planificacion estratégica orientada al crecimiento y la consolidacion en nuevos
mercados.

Para posicionar ChontaCrunch en el mercado y generar demanda, se ha destinado
$3,000 a la participacion en ferias internacionales. Estas ferias representan una excelente
oportunidad para dar a conocer el producto, establecer contactos comerciales y explorar nuevas
oportunidades de exportacion.

La inversion en estrategias de comercializacion es fundamental para asegurar que el
producto tenga una presencia destacada y logre diferenciarse en mercados competitivos. Con
una adecuada exposicion en eventos internacionales, ChontaCrunch podra captar la atencion
de distribuidores y consumidores potenciales, acelerando su crecimiento.

Para garantizar el funcionamiento del negocio durante los primeros meses, se ha
destinado una suma significativa de $19,398.09 al capital de trabajo. Este monto permitira
cubrir gastos operativos como la compra de insumos, pago de salarios y costos logisticos.

Ademas, se ha considerado un fondo de $5,000 para imprevistos, lo que proporciona
una reserva de emergencia en caso de que surjan gastos inesperados. Esto asegura que la

empresa pueda enfrentar variaciones en costos o dificultades operativas sin comprometer su



estabilidad financiera.
Disponer de un capital de trabajo suficiente y un fondo de contingencia permite a
ChontaCrunch operar con estabilidad en sus primeros meses y establecerse de manera sélida

en el mercado.
Estado de Costos - Estado de P&G - Estado Flujo de Caja

El estado de costos muestra una evolucion controlada de los gastos asociados a la
produccion y operacion del negocio. En términos de costos de produccidn, se observa un
incremento progresivo en la inversién en materia prima, que pasa de $14.948,01 en el primer
afio a $26.000,19 en el quinto afio, reflejando el crecimiento en la escala de produccion.
Asimismo, el costo de mano de obra directa también se incrementa, comenzando con
$16.164,10 en los primeros 3 afios y aumentando a $24.246,14 en el cuarto y quinto afio, lo
que se justifica con la necesidad de mayor personal para atender la demanda creciente.

Los costos indirectos de fabricacidn también presentan un aumento acorde con la
expansion del negocio, pasando de $9.979,20 en el primer afio a $26.036,36 en el quinto afio.
Esto se debe a la inversion en empaque, etiquetado y procesos de produccion. No obstante, a
pesar del aumento de estos costos, el costo variable unitario se mantiene estable en un rango
de $0,95 a $1,05, lo que indica un control eficiente de la estructura de costos, asegurando la
rentabilidad del producto en el tiempo.

Un aspecto clave en la evaluacion del estado de costos es el Punto de Equilibrio, que
indica cudntas unidades deben venderse para cubrir los costos fijos. Se observa que la empresa
necesita vender 25.474 unidades en el primer afio y hasta 43.015 en el quinto afio para alcanzar
el punto de equilibrio, lo cual es viable dado el crecimiento proyectado en las ventas.

El estado de pérdidas y ganancias evidencia que ChontaCrunch es un negocio rentable,
con ingresos y utilidades en crecimiento. En términos de ingresos, la empresa comienza con

$101.650,08 en el primer afio y alcanza $177.176,86 en el quinto afio, lo que refleja un aumento



progresivo en la penetracion del mercado y la aceptacion del producto.

La utilidad bruta también sigue esta tendencia de crecimiento, pasando de $60.558,77
en el primer afio a $100.894,16 en el quinto afio, lo que indica que la estructura de costos esta
bien gestionada y permite generar margenes adecuados de rentabilidad.

En cuanto a los gastos operacionales, estos crecen en linea con la expansion del negocio,
alcanzando $50.762,19 en el quinto afio. Este aumento es resultado de mayores costos en gastos
administrativos, comerciales y de distribucion. A pesar de esto, la utilidad de operacion sigue
en ascenso, pasando de $24.412,40 en el primer afo a $40.431,97 en el quinto afio, lo que
confirma que la empresa mantiene una capacidad operativa eficiente y rentable.

Después de descontar impuestos y otros costos, la utilidad neta de la empresa se
mantiene en una tendencia positiva, alcanzando $31.728,04 en el quinto afio. Este crecimiento
constante de las utilidades confirma que ChontaCrunch tiene un modelo de negocio so6lido y
sostenible, capaz de mantener su rentabilidad a lo largo del tiempo.

El flujo de caja financiero es un elemento clave para evaluar la capacidad de la empresa
de mantener una operacion estable y financiar su crecimiento. Se observa que ChontaCrunch
requirié una inversion inicial de $48.398,09, que cubrié equipos, certificaciones, registros y
capital de trabajo.

A partir del segundo afo, el negocio comienza a generar flujos de caja positivos,
permitiendo su autosostenibilidad y expansion. En el primer afio, debido a la inversion inicial,
se genera un flujo negativo, pero en el segundo afo la empresa logra un flujo neto positivo de
$13.731,67, aumentando progresivamente hasta alcanzar $27.946,75 en el quinto afo.

El flujo acumulado pasa de $13.731,67 en el segundo afio a $96.500,12 en el quinto
afio, lo que indica que la empresa no solo cubre sus costos operativos, sino que también genera

excedentes que pueden ser reinvertidos en el negocio o distribuidos como utilidades.



Un aspecto clave de la evaluacion financiera es la rentabilidad del proyecto. Con un
Valor Actual Neto (VAN) de $67.027,14 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 25%, se
confirma que la inversion en ChontaCrunch es financieramente atractiva y viable. Ademas, el
periodo de recuperacion de la inversion se estima en 4,28 afos, lo que demuestra que la empresa

podra recuperar su capital en un plazo razonable y empezar a generar mayores beneficios.

Tabla 6 Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
1 2 3 4 5
Ingresos S 101.650,08 | S 108.472,52 | S 123.419,99( S 144.099,00 | S 177.176,86
Costo de Produccion S 41.091,31 (S 43.584,03 (S 52.363,44 | S 65.875,39 | S 76.282,70
Utilidad Bruta S 60.558,77 | 64.888,49 | S 71.056,56 | S 78.223,62 | S 100.894,16
(-) Gastos Operacionales S 35.446,37 S 38.494,37 (S 41.542,37| S 44.307,96 | S 59.762,19
(-) Depreciacién S 700,00 [ S 700,00 [ S 700,00 [ S 700,00 | S

$ 1.654,69 | $ 1.362,00 | $ 1.032,65 | $ 662,04 | $ 245,01

Impuesto a la Renta 22% S 5.734,76 | S 5.952,35| S 6.566,30 | $ 7.453,09 [ $ 8.948,94

Utilidad Neta S 20.332,34 | $ 21.103,78 | $ 23.280,53 | $ 26.424,60 | $ 31.728,04

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Tabla 7 Estado de Costos de Proyectado

ESTADO DE COSTOS DE PROYECTADO

1 2 3 4 5
Materia Prima S 14.948,01 (S 16.442,81 (S 18.087,09 | S 20.800,16 | S 26.000,19
Mano de obra directa S 16.164,10 [ S 16.164,10 [ S 16.164,10 | S 24.246,14 [ S 24.246,14
Costos indirectos de Fabricacion S 9.979,20 | $ 10.977,12 (S 18.112,25 (S 20.829,09 | S 26.036,36
Costo de produccion (Costo Variable) S 41.091,31|$  43.584,03|S  52.363,44|S  65.87539|S  76.282,70
Gastos Administrativos S 30.480,00|S 33.528,00|S  36.576,00 S  38.100,00(S  51.816,00
Gastos de Ventas S 4.966,37 [ S 4.966,37 | S 4.966,37 | S 6.207,96 [ S 7.946,19
Gastos Financieros S 1.654,69 | S 1.362,00 | S 1.032,65 (S 662,04 [ S 245,01
Gastos de Operacion (Costos Fijos) S 37.101,06|S  39.856,37|S  42.575,02(S  44.970,00(S  60.007,20
Costo total S 78.192,37 (S 83.440,40 | S 94.938,45 (S 110.845,39 (S 136.289,89
Utilidad S 23.457,71 | S 25.032,12 | $ 28.481,54 | S 33.253,62 | S 40.886,97

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Tabla 8 Flujo de Caja Financiero




FLUJO DE CAJA FINANCIERO
0 1 2 3 4 5

Ingresos Por Ventas $ 101.650,08 S 108.472,52 $ 123.419,99 $ 144.099,00 $ 177.176,86
Financiamiento $ 15.000,00

Total Ingresos $ 15.000,00 $ 101.650,08 $ 108.472,52 $§ 123.419,99 $ 144.099,00 $ 177.176,86
Costos de Produccon S 41.091,31 $ 43.584,03 $ 52.363,44 S 65.875,39 S 76.282,70
Gastos Operacion S 35.446,37 S 38.494,37 $  41.542,37 $ 44.307,96 $ 59.762,19
Intereses S 1.654,69 S 1.362,00 $ 1.032,65 $ 662,04 S 245,01
Amortizacién Prestamo O Capital del Prestamo S 3.991,28 $ 3.991,28 S 3.991,28 $ 3.991,28 $ 3.991,28
Impuestos S 5.734,76 S 5.952,35 S 6.566,30 S 7.453,09 S 8.948,94
Inversion $ 33.398,09

Total Egresos $ 33.398,09 $ 87.918,41 $ 93.384,02 $ 105.496,04 $§ 122.289,76 $ 149.230,10
Flujo Neto Financiero $ -48.398,09 [ $ 13.731,67 | $ 15.088,49 | $ 17.923,95| $ 21.809,25 | $ 27.946,75
Flujo Ac lado S 13.731,67| S 28.820,17 | $ 46.744,12 | S 68.553,37 | $ 96.500,12

Presupuesto de Ventas

Tabla 9 Proyeccion de Ventas e Ingresos

Periodos Unidades a Vender Precio de Venta Ingresos Anuales

1 41580 $ 244 S 101.650,08
2 45.738 S 2,37 S 108.472,52
3 50312 $ 245 $ 123.419,99
a 57.859 $ 249 $ 144.099,00
5 72323 S 245 S 177.176,86
Mercado Meta 231.000
Afio 1 3% DEMM 1-3% realidad 6.930
frecuencia de compra al afio de 6 unidades 41.580
Aiio 2 45.738
(crecimiento del 10%)
Aiio 3 50.312
(crecimiento del 10%)
Afo 4 57.859
(crecimiento del 15%)
Aho 5 72.323

(crecimiento del 25%)

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Tomando el 3% del mercado meta (231.000) como un escenario realista, tenemos que
el total de personas a quienes debemos conquistar es de 6.930. Con esta base, la frecuencia de
compra, que toma en consideracion el comportamiento del consumidor peruano que segun el
estudio “Habitos y actitudes hacia un consumo saludable” de Impronta Research (2022), el
50% de los peruanos afirman haber aumentado el consumo de snacks saludables, y de este
grupo, el 86% afirma consumir mas de una vez por semana. Por lo cual, tomando como

estimacion conservadora al ser un producto nuevo, hemos considerado como frecuencia de



consumos de 6 paquetes al afio por consumidor, lo que nos da como unidades al afio: 41.580,
lo que representa una meta alcanzable y alineada con el potencial de crecimiento del producto.

Esta estimacion permite que la empresa establezca una estrategia de introduccion
progresiva en el mercado, evitando sobreestimar la capacidad de absorcion del producto y
permitiendo un ajuste gradual en la produccion y distribucion.

El modelo de proyeccion de ventas de ChontaCrunch ha sido disefado para reflejar un
crecimiento progresivo y escalonado en los préximos afios, basado en la adopcion gradual del
producto en el mercado. A medida que mas consumidores descubran la marca y comprendan
su propuesta de valor, se espera que el volumen de ventas aumente de manera sostenida.

Durante el segundo afio, las ventas experimentaran un crecimiento del 10%, alcanzando
un total de 45.738 unidades vendidas. En el tercer aflo, esta tendencia de crecimiento se
mantiene con otro incremento del 10%, elevando las ventas a 50.312 unidades. A partir del
cuarto afio, el ritmo de expansion se acelera, con un aumento del 15%, permitiendo que la
empresa comercialice 57.859 unidades. Finalmente, en el quinto afio, el producto logra una
consolidacion significativa en el mercado, con un crecimiento del 25%, alcanzando un volumen
de ventas de 72.323 unidades.

Este crecimiento sostenido se debe a una combinacion de factores clave, entre los que
destacan la mayor penetracion de mercado, la fidelizacion de clientes y la implementacion de
estrategias de marketing y distribucion efectivas. Ademas, a medida que los consumidores
prueben el producto y generen recomendaciones, la demanda se verd impulsada de manera
organica y natural, favoreciendo la expansion de ChontaCrunch en el sector de snacks

saludables.



Punto de Equilibrio
Tabla 10 Determinacion del Punto de Equilibrio

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

CANTIDAD VALOR MONETARIO
ANO1 41.580 s 101.650,08
ARO 2 45.738 $ 108.472,52
ANO3 50312 $ 123.419,99
ARO4 57.859 s 144.099,00
ANOS 72323 $ 177.176,86
PUNTO DE EQUILIBRIO = COSTOS FIIOS
MARGEN CONTRIBUCION (PV UNI - COSTO VARIABLE UNIT)
1 2 3 4 5
PQ=$ 37.101,06 $ 39.856,37 $ 4257502 $ 44.970,00 $ 60.007,20
$ 146 S 142 $ 141 S 135 S 1,40
PQ= 25.474 28.094 30145 33.262 43.015
PES= $ 37.101,06 $ 39.856,37 $ 4257502 $ 44.970,00 $ 60.007,20
0,40 0,40 0,42 0,46 0,43
PES= § 37.101,06 $ 39.856,37 $ 4257502 $ 44.970,00 $ 60.007,20
$ 0,60 $ 0,60 $ 0,58 $ 054 $ 0,57

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

El analisis del punto de equilibrio de ChontaCrunch permite determinar cudntas
unidades es necesario vender para cubrir los costos fijos y variables del negocio sin generar
pérdidas ni ganancias. A través del calculo del punto de equilibrio en unidades y en valor
monetario, se puede evaluar la viabilidad financiera del proyecto y su capacidad para
mantenerse operativo en el tiempo.

Desde el primer afio, la empresa supera el punto de equilibrio, lo que indica que es un
negocio rentable. La cantidad minima de unidades que se deben vender para cubrir costos
aumenta progresivamente a lo largo del tiempo, lo que es esperable debido al crecimiento del
negocio y el incremento en costos fijos asociados a la expansion.

A lo largo de los cinco afios proyectados, se observa que el punto de equilibrio en
unidades vendidas aumenta de manera progresiva debido a la expansion de la empresa y el
incremento en costos fijos. En el primer afio, la empresa necesita vender al menos 25.474

unidades para no operar con pérdidas. Para el segundo afio, esta cifra asciende a 28.094



unidades, y en el tercer afio alcanza 30.145 unidades. En los afios siguientes, el punto de
equilibrio continia en ascenso, situdndose en 33.262 unidades en el cuarto afio y 43.015
unidades en el quinto afio.

Sin embargo, las ventas proyectadas en cada afio superan ampliamente el punto de
equilibrio, lo que garantiza la rentabilidad del negocio. En el primer afio, por ejemplo, se
proyecta vender 41.580 unidades, lo que significa que la empresa generara utilidades desde el
inicio. En el segundo afio, las ventas previstas alcanzan 45.738 unidades, mientras que en el
tercer aflo se espera vender 50.312 unidades. En el cuarto y quinto afio, las ventas aumentan
significativamente, alcanzando 57.859 y 72.323 unidades respectivamente.

Esta tendencia confirma que ChontaCrunch no solo cubriré sus costos, sino que también
generara ingresos suficientes para expandirse y consolidarse en el mercado.

El hecho de que la empresa logre superar el punto de equilibrio desde el primer afio es
un indicador financiero positivo, ya que significa que podra operar sin incurrir en pérdidas
desde el inicio. Sin embargo, es importante considerar que a medida que la empresa crece, los
costos fijos aumentan, lo que hace que el punto de equilibrio también se eleve.

Para garantizar que la rentabilidad se mantenga a lo largo del tiempo, sera fundamental
implementar estrategias de expansion del mercado y fidelizacion de clientes, de manera que las
ventas sigan aumentando y cubran los costos operativos adicionales.

Otro aspecto clave en este andlisis es el margen de contribucion, que representa la
diferencia entre el precio de venta unitario y el costo variable unitario. En este caso, el margen
de contribucion se mantiene en un rango entre $1,46 y $1,40 a lo largo de los afios, lo que

indica que la empresa cuenta con un margen suficiente para cubrir costos fijos y generar

utilidad.



Indicadores Financieros (WACC-VAN - TIR - Periodo de recuperacion)

Los indicadores financieros de ChontaCrunch reflejan la viabilidad y rentabilidad del
proyecto a lo largo del tiempo. A través del analisis del Valor Actual Neto (VAN), la Tasa
Interna de Retorno (TIR), el Periodo de Recuperacion y el Costo Promedio Ponderado de
Capital (WACC), se confirma que la empresa tiene una estructura financiera sélida y un
atractivo potencial de retorno para los inversionistas.

El Valor Actual Neto (VAN) del proyecto es de $67.027,14, lo que indica que la
inversion generara un valor positivo en el tiempo. Este resultado es clave para evaluar la
rentabilidad del negocio, ya que un VAN positivo significa que los flujos de caja futuros
descontados superan la inversion inicial, lo que genera una ganancia neta para los
inversionistas.

Un VAN de esta magnitud muestra que ChontaCrunch es un negocio financieramente
viable, capaz de recuperar su inversion y generar valor en el tiempo. Ademas, este resultado
sugiere que el proyecto tiene suficiente margen para enfrentar fluctuaciones en costos o
ingresos sin comprometer su rentabilidad.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) estimada para el proyecto es del 25%, lo que indica
una rentabilidad atractiva en comparacion con otras alternativas de inversion. Este porcentaje
refleja la tasa de crecimiento anual que la empresa puede ofrecer a los inversionistas, lo que es
superior al costo del capital (WACC) del 12,7%, lo que significa que el negocio generara
retornos por encima del costo de financiamiento.

El 25% de TIR también sugiere que ChontaCrunch tiene un potencial de crecimiento
solido, permitiendo que los inversionistas obtengan una rentabilidad competitiva en un
mercado en expansion. Esta cifra es especialmente relevante para atraer financiamiento
adicional, ya que demuestra que la empresa puede generar rendimientos superiores a los costos

de capital.



El Periodo de Recuperacion de la Inversion se estima en 4,28 afios, lo que significa que
la empresa podra recuperar la inversion inicial en un plazo relativamente corto. Este resultado
es favorable, ya que un periodo de recuperaciéon menor a cinco afos indica que el proyecto
tiene buenas perspectivas de liquidez y estabilidad financiera.

Un periodo de recuperacion de 4,28 afos permite que la empresa tenga suficiente flujo
de caja para cubrir sus costos operativos y reinvertir en expansion. Ademas, este indicador
sugiere que el negocio tiene un bajo nivel de riesgo financiero, ya que la inversion inicial se
recupera en un tiempo razonable, reduciendo la incertidumbre para los inversionistas.

El Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) del proyecto es del 12,7%, lo que
representa el costo total de financiamiento de la empresa, considerando tanto deuda como
capital propio. Este valor es importante porque indica la rentabilidad minima que la empresa
necesita generar para cumplir con las expectativas de sus inversionistas y cubrir sus costos de
financiamiento. Un WACC del 12,7% es relativamente bajo, lo que significa que la empresa
ha conseguido financiamiento a un costo razonable y que sus proyectos de inversion pueden
generar retornos superiores a este costo, lo que se confirma con la TIR del 25%.

Ademas, con un periodo de recuperacion de 4,28 afios, la empresa podra recuperar su
inversion inicial en un plazo razonable, asegurando estabilidad y minimizando riesgos
financieros. Por otro lado, el WACC del 12,7% confirma que la empresa ha gestionado
eficientemente su estructura de financiamiento, asegurando un balance entre deuda y capital
propio.

En conjunto, estos indicadores reflejan que ChontaCrunch es un proyecto atractivo para
inversionistas, con un so6lido retorno sobre la inversion y una estrategia financiera bien

estructurada para sostener su crecimiento en el mercado.



Tabla 11 Valor Actual Neto

VALOR ACTUAL NETO (VAN ECONOMICO) $67.027,14
TIR 25%
Periodo de Recuperacion 4,28

Tabla 12 Tipo de Financiamiento

TIPO DE FINANCIAMIENTO
1 2 3 4 5

PASIVO NO CORRIENTE $5.645,97 $5.353,28 $5.023,93 $4.653,32 $4.236,28 S

Promedio
4.982,56

PATRIMONIO S 48.398,09 S 67.946,18 $ 88.806,28 S 112.540,90 S 140.252,24 S

TOTAL S 54.044,06 S 73.29946 S 93.830,21 S 117.194,21 S 144.488,53 S

91.588,74

96.571,30

DEUDA EXTERNA DEUDA PROPIA
FORMULA WACC = Kd* (1-t)* DsV * Ke* ExV
12,8% 78,00% 0,05 + 13%

CALCULO WACC = 12,8%

o

COMPONENTES

Kd= Tasa Activa Efectiva Maxima (BCE)

Ke= Tasa Minina Requerida por Accionistas

t=

Impuesto a la Renta 22%

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Estados Financieros

Escenario optimista:

Tabla 13 Inversiones

INVERSIONES
Horno deshidratador S 10.000,00
Prototipos / Muestras S 700,00
Activos fijos S 3.000,00
Capacitacion de personal S 950,00
Registro de marca S 700,00
Tramites y certificados en Peru S 1.500,00
Certificaciones (sostenibilidad - fair trade - calidad) S 4.000,00
Ferias Internacionales S 3.000,00
Imprevistos S 5.000,00
Capital de trabajo 3 meses S 29.975,01
Total Inversion S 58.825,01

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

El monto total de inversion requerido para el inicio del proyecto es de $58,825.01, el
cual se cubrird en su mayoria con capital propio (75%) y el restante con un préstamo bancario

de $15,000 (25%). Este financiamiento proviene de BanEcuador, con una tasa de interés anual

del 11.86% y un plazo de 5 afios, lo que implica una cuota mensual de $332.61.



La estrategia de financiamiento es solida, ya que el mayor peso de la inversion recae
sobre capital propio, lo que reduce la presion financiera de la deuda. El préstamo es moderado
y su cuota mensual es manejable, considerando los ingresos proyectados. Ademas, la

diversificacion de las fuentes de financiamiento minimiza riesgos de liquidez.

Proyeccion de Ventas e Ingresos

Las ventas proyectadas muestran un crecimiento constante, con un incremento del 10%
anual en los primeros tres aflos y 15% en el cuarto afio. En el primer afio, se espera vender
83,160 unidades con un precio promedio de $1.95, generando ingresos de $161,865.06. Para el
quinto afio, las ventas alcanzarian 144,646 unidades, con ingresos de $277,393.59. El
crecimiento de la demanda es sostenido y se ajusta a la capacidad de produccion. Se observa
una pequeiia fluctuacion en el precio de venta para mantener competitividad en el mercado, sin
comprometer la rentabilidad. El modelo de ventas proyectado supera el punto de equilibrio, lo

que confirma la viabilidad del negocio.

Punto de Equilibrio

Para cada afo, se determiné el volumen minimo de unidades que deben venderse para
cubrir costos. En el primer afio, el punto de equilibrio es de 39,364 unidades, cifra que se
incrementa hasta 66,379 unidades en el quinto afio. Como las ventas proyectadas siempre estan

muy por encima del punto de equilibrio, el negocio es rentable desde el inicio.

El proyecto tiene un margen de seguridad amplio, lo que significa que incluso si las
ventas fueran menores a las estimaciones, la empresa seguiria operando sin pérdidas. La

proyeccion es conservadora y realista, asegurando la estabilidad financiera del negocio.



Tabla 14 Determinacion del Punto de Equilibrio

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

CANTIDAD VALOR MONETARIO
ANO 1 83.160 $ 161.865,06
ARO 2 91.476 $ 172.315,07
ARO 3 100.624 $ 199.689,65
ARO 4 115.717 $ 228.702,40
ANO 5 144.646 $ 277.393,59
PUNTO DE EQUILIBRIO = COSTOS FIIOS
MARGEN CONTRIBUCION (PV UNI - COSTO VARIABLE UNIT)
1 2 3 4 5
PQ=$ 37.717,43 $ 40.472,74 $ 43.191,39 $ 45.740,46_$ 60.993,39
$ 0,9 $ 0,93 $ 094 $ 0,91 $ 0,92
PQ= 39.364 43.481 45.766 50.393 66.379
PES= $ 37.717,43 $ 40.472,74 $ 43.191,39 $ 45.740,46 $ 60.993,39
0,51 0,51 0,52 0,54 0,52
PES= 37.717,43 $ 40.472,74 $ 43.191,39 $ 45.740,46 $ 60.993,39
$ 0,49 $ 0,49 $ 0,48 $ 0,46 $ 0,48

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Costos de Produccion y Materia Prima

El costo unitario de produccion varia entre $0.99 y $1.07 a lo largo de los afios, mientras
que el costo de materia prima aumenta progresivamente, reflejando inflacion y crecimiento en
produccion. En el primer afo, se estima un gasto de $29,896.02 en insumos, que se eleva hasta
$52,000.39 en el quinto ano. La materia prima representa una parte importante del costo de
produccion, pero su impacto estd controlado. Se prevé un aumento en costos debido a la
inflacion y mayor volumen de ventas, pero este crecimiento es compensado por el incremento
en ingresos. Se mantiene una estructura de costos eficiente, permitiendo margenes de ganancia

saludables.

Costos de Mano de Obra

El gasto en mano de obra se proyecta en $32,328.19 en los primeros afios,
incrementandose a $40,410.24 en los afnos 4 y 5 debido a una mayor produccion. Se considera
un salario mensual de $480 por trabajador, mas beneficios legales como décimos, aportes

patronales, fondos de reserva y vacaciones.



El costo laboral es competitivo y garantiza la sostenibilidad del empleo. La
colaboracion con la comunidad Flor del Pantano en asociacion con el Shuar Cultural Center
refuerza el impacto social del proyecto, asegurando empleo formal para poblaciones indigenas
de la Amazonia ecuatoriana. Este enfoque no solo fortalece la identidad del producto, sino que

también aporta valor social y cultural.

Costos Indirectos de Fabricacion
Los costos indirectos de fabricacion crecen proporcionalmente con la produccion. En
el primer afio, se estima un gasto de $19,958.40, aumentando hasta $52,072.71 en el quinto

afio. Estos costos incluyen electricidad, mantenimiento de maquinaria, empaques y logistica.

El incremento en estos costos es predecible y sigue el ritmo de expansion del negocio.
No hay variaciones abruptas ni gastos inesperados, lo que permite una planificacion financiera

estable. Ademas, la optimizacion de procesos podria reducir estos costos en el futuro.

Estado de Costos y Rentabilidad
El costo total de produccion en el primer ano es de $119,900.04, con una utilidad de
$41,965.02. Para el quinto afio, la utilidad aumenta a $71,916.86, reflejando el crecimiento de

la empresa. La utilidad bruta sobre ingresos se mantiene en un margen 6ptimo del 25%.

El negocio se evidencia en este escenario como altamente rentable, generando ingresos
netos positivos desde el primer afio. Los margenes de ganancia son sdlidos y se espera que
aumenten con el tiempo. La estructura de costos permite una expansion sostenible sin

comprometer la rentabilidad.



Tabla 15 Estado de Costos de Proyectado

ESTADO DE COSTOS DE PROYECTADO

1 2 3 4 5
Materia Prima S 29.896,02|S 32.88562|S 36.174,18|S 41.600,31|S$ 52.000,39
Mano de obra directa S 32.328,19|S 32.328,19|S 32.328,19|S 40.410,24|S 40.410,24
Costos indirectos de Fabricacién S 19.958,40|S 21.954,24|S 36.224,50|S 41.658,17|S 52.072,71
Costo de produccion (Costo Variable) S 8218261 |S 87.168,05|S 104.726,87 |S 123.668,72 | S 144.483,34
Gastos Administrativos S 30.480,00|S 33.528,00|S$ 36.576,00|S 38.100,00|S$ 51.816,00
Gastos de Ventas $ 5.582,74 | $ 5.582,74 | $ 5.582,74 | $ 6.978,42 | $ 8.932,38
Gastos Financieros $ 1.654,69 | $ 1.362,00 | $ 1.032,65 | $ 662,04 | $ 245,01
Gastos de Operacién (Costos Fijos) S 37.717,43|S 40.472,74|S$S 43.191,39|S 45.740,46 | S  60.993,39
Costo total $ 119.900,04 | $ 127.640,80 |$ 147.918,26|$ 169.409,19 | $ 205.476,73
Utilidad $ 4196502 |$ 4467428 |S 51.771,39|$ 59.29321|$  71.916,86

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Estado de Pérdidas y Ganancias

El flujo de ingresos supera los costos en todos los afios, permitiendo un crecimiento

saludable. Después de descontar impuestos del 22%, la utilidad neta del primer afio es

$34,768.03, aumentando a $55,931.36 en el quinto afio. El crecimiento de utilidades es

constante, asegurando reinversion en el negocio y posibles expansiones. La carga impositiva

es razonable y no impacta negativamente la rentabilidad. Se mantiene un buen balance entre

ingresos, costos y ganancias.

Tabla 16 Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

1 2 3 4 5
Ingresos S 161.865,06 | $ 172.315,07 | $ 199.689,65 | S 228.702,40 | $ 277.393,59
Costo de Produccién S 82.182,61| S 87.168,05 | S 104.726,87 | S 123.668,72 | S 144.483,34
Utilidad Bruta S 79.682,45 | S 85.147,02 | S 94.962,78 | S 105.033,68 | S 132.910,24
(-) Gastos Operacionales S 36.062,74 | $ 39.110,74 | $ 42.158,74 | $ 45.078,42 | S 60.748,38
|(-) Depreciacién S 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00

Gastos Financieros

Impuesto a la Renta 22%

9.806,37

S 10.273,62

11.690,07

13.181,80 | $

15.775,51

Utilidad Neta

34.768,03

S 36.424,66

41.446,62

$

46.735,49 | S

55.931,36

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)




Flujo de Caja Financiero

El flujo de caja es positivo desde el primer afo, con un saldo neto de $28,167.37. En el
quinto ano, el flujo acumulado alcanza $188,936.99, lo que significa que la empresa genera
excedentes para reinversion y expansion. El flujo de caja demuestra estabilidad financiera y
liquidez. La empresa no enfrenta problemas de solvencia y puede cubrir todos sus compromisos
financieros sin dificultad. Este es un indicador clave del éxito del proyecto, ya que permite

sostener operaciones y futuras expansiones.

Tabla 17 Flujo de Caja Financiero

FLUJO DE CAJA FINANCIERO

0 1 2 3 4 5

Ingresos Por Ventas $ 161.86506 $ 17231507 $ 199.689,65 S 228.702,40 $ 277.393,59
Financiamiento $ 15.000,00

Total Ingresos $ 15.000,00 $ 161.865,06 $ 172.315,07 $ 199.689,65 $ 228.702,40 $ 277.393,59
Costos de Produccén S 8218261 S 87.168,05 $ 104.726,87 S 123.668,72 S 144.483,34
Gastos Operacion $ 36.062,74 $ 39.110,74 S 42.158,74 $ 45.078,42 $ 60.748,38
Intereses S 1.654,69 $ 1.362,00 $ 1.032,65 $ 662,04 S 245,01
Amortizacién Prestamo O Capital del Prestamo S 3.991,28 S 3.991,28 $ 3.991,28 S 3.991,28 $ 3.991,28
Impuestos S 9.806,37 $ 10.273,62 $ 11.690,07 $ 13.181,80 $ 15.775,51
Inversién S 43.825,01

Total Egresos $ 43.825,01 $ 133.697,69 $ 141.905,70 $ 163.599,61 $ 186.582,27 $ 225.243,52
Flujo Neto Financiero $ -58.825,01 | S 28.167,37 | S 30.409,38 | S 36.090,04 | S 42.120,13 | S 52.150,07
Flujo Acumulado S 2816737 | S 58.576,75 | S 94.666,79 | S 136.786,92 | S 188.936,99

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)
Valor Actual Neto (VAN Econémico)

Tabla 18 Valor Actual Neto

VALOR ACTUAL NETO (VAN ECONOMICO) $131.947,91
TIR 49%
Periodo de Recuperacién 3,51

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Indicador: $131,947.91

El VAN representa el valor presente de los flujos de efectivo futuros generados por el
negocio, descontados a una tasa de oportunidad adecuada. Un VAN positivo indica que el

proyecto genera valor y es financieramente rentable.



El VAN de $131,947.91 es altamente favorable y sugiere que el negocio es rentable en
el largo plazo. Este resultado significa que después de recuperar la inversion inicial y descontar
todos los costos, el negocio genera un valor adicional significativo. Ademas, este valor es mas
del doble de la inversion inicial ($58,825.01), lo que confirma que el retorno es bastante

atractivo.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

Indicador: 49%

La TIR mide la rentabilidad relativa del proyecto, es decir, la tasa de descuento que
hace que el VAN sea igual a cero. En otras palabras, es la tasa de retorno anual que genera la

inversion.

Una TIR del 49% es extremadamente alta y demuestra que el proyecto tiene un retorno
significativamente superior al costo de capital. En comparacion con la tasa de financiamiento
de 12.9% (WACC), la TIR es casi cuatro veces superior, lo que indica un alto margen de
rentabilidad. Esto significa que incluso si los costos aumentaran o las ventas fueran menores a

lo proyectado, el negocio seguiria siendo rentable.

Periodo de Recuperacion de la Inversion

Indicador: 3.51 afos

El periodo de recuperacion indica cuantos afos son necesarios para recuperar la

inversion inicial a través de los flujos de efectivo generados por el negocio.

El hecho de que el proyecto recupere la inversion en 3.51 aflos (aproximadamente 3
afios y 6 meses) es un tiempo razonablemente corto, considerando que los negocios suelen
evaluar periodos de recuperacion de entre 5 y 7 aflos como aceptables. Esta rapida recuperacion

es un indicador positivo de liquidez y baja exposicion al riesgo financiero.



Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC)

Tabla 19 Tipo de Financiamiento

TIPO DE FINANCIAMIENTO
1 2 3 4 5 Promedio
$5.645,97 $5.353,28 $5.023,93 $4.653,32 $4.236,28 S 4.982,56 | D

$ 58.82501 $ 93.795,86 $ 131.024,42 $ 174.167,25 $ 22357826 $ 136.278,16 | E

$ 64.470,98 $ 99.149,14 $ 136.048,35 $ 178.820,57 $ 227.814,54 $ 141.260,72 | v

DEUDA EXTERNA . DEUDA PROPIA
Kd* (1-t)* D=V Ke* E+V
12,8% 78,00% 0,04 + 13% 0,96

12,9%

COMPONENTES

Tasa Activa Efectiva Maxima (BCE)

Tasa Minina Requerida por Accionistas

Impuesto a la Renta 22%

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Indicador: 12.9%

El WACC representa el costo promedio de financiamiento del proyecto, considerando

tanto la deuda como el capital propio. Es la tasa minima de rentabilidad que el negocio debe

generar para no destruir valor.

El WACC del 12.9% es moderado y refleja un balance adecuado entre financiamiento

propio y deuda. Dado que la TIR (49%) es muy superior al WACC, esto confirma que la

rentabilidad del negocio supera ampliamente su costo de financiamiento, haciendo que el

proyecto sea atractivo tanto para inversionistas como para financiadores.

Escenario pesimista:

Tabla 20 Escenario Pesimista

INVERSIONES
Horno deshidratador S 10.000,00
Prototipos / Muestras S 700,00
Activos fijos S 3.000,00
Capacitacién de personal S 950,00
Registro de marca S 700,00
Tramites y certificados en Peru S 1.500,00
Certificaciones (sostenibilidad - fair trade - calidad) S 4.000,00
Ferias Internacionales S 3.000,00
Imprevistos S 5.000,00
Capital de trabajo 3 meses S 18.493,88
Total Inversion S 47.343,88

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)



La inversion total requerida para iniciar el proyecto en este escenario es de $47,343.88,
una cantidad inferior a la estimada en el escenario optimista. Para financiar esta inversion, se
ha considerado un capital propio del 68% ($32,343.88) y un préstamo bancario del 32%
($15,000) otorgado por BanEcuador. El préstamo tiene una tasa de interés anual del 11.86%,

un plazo de 5 aflos, y una cuota mensual de $332.61.

El hecho de que el negocio dependa en un 32% de financiamiento externo introduce un
riesgo financiero adicional, especialmente en un contexto donde los ingresos proyectados son
mas bajos. Sin embargo, el monto de la inversién es menor en este escenario, lo que ayuda a
mitigar parcialmente ese riesgo. Es fundamental que el flujo de caja sea lo suficientemente

solido para cubrir las cuotas del préstamo sin afectar la operatividad del negocio.

Proyeccion de Ventas e Ingresos

En este escenario, la proyecciéon de ventas sigue una tendencia de crecimiento
moderado, comenzando con 34,650 unidades vendidas en el primer afio y alcanzando 60,269
unidades en el quinto afio. Los precios de venta fluctiian entre $2.69 y $2.80 para mantenerse

dentro del limite de 10 soles en el mercado peruano.

A pesar del crecimiento gradual, el volumen de ventas en este escenario es
significativamente menor que en los otros dos escenarios. Esto afecta directamente los
ingresos, que en el primer afio alcanzan $96,168.17 y en el quinto afio $165,772.65. El negocio
debe implementar estrategias de marketing efectivas para fortalecer la demanda y asegurar que
estas proyecciones se cumplan. Ademas, cualquier fluctuacion en los costos de produccion o
un aumento en la competencia podria representar un desafio importante para mantener estos

precios.



Tabla 21 Proyeccion de Ventas e Ingresos

PROYECCION DE VENTAS E INGRESOS

Periodos Unidades a Vender Precio de Venta Ingresos Anuales
1 34.650 $ 2,78 S 96.168,17
2 38.115 $ 2,69 S 102.450,52
3 41.927 S 2,75 $ 115.495,79
4 48.215 S 2,80 S 134.978,07
5 60.269 $ 2,75 S 165.772,65
Mercado Meta 231.000
Afo 1 2.5%: DE MM 1-2.5% pesimista 5.775
frecuencia de compra al afio de 6 unidades 34.650
Afo 2 38.115
(crecimiento del 10%)
Afio 3 41.927
(crecimiento del 10%)
Aio 4 48.215
(crecimiento del 15%)
Afo 5 60.269

(crecimiento del 25%)

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio, es decir, la cantidad minima de unidades que deben venderse

para cubrir los costos sin generar pérdidas varia entre 21,667 unidades en el primer afio y

36,782 unidades en el quinto afio.

A pesar de las bajas ventas en este escenario, el negocio logra mantenerse por encima

del punto de equilibrio en todos los afios, lo que significa que el proyecto no operara con

pérdidas. Sin embargo, el margen de seguridad es menor, lo que implica que cualquier

variacion en la demanda o en los costos podria afectar la estabilidad financiera del negocio.



Tabla 22 Determinacion del Punto de Equilibrio

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

CANTIDAD VALOR MONETARIO
ARNO 1 34.650 $ 96.168,17
ARO 2 38.115 $ 102.450,52
ARO 3 41.927 $ 115.495,79
ARO 4 48.215 $ 134.978,07
ARO 5 60.269 S 165.772,65
PUNTO DE EQUILIBRIO = COSTOS FIIOS
MARGEN CONTRIBUCION (PV UNI - COSTO VARIABLE UNIT)
1 2 3 4 5
PQ=_$ 37.038,74 $ 39.794,05 $ 42.512,70 $ 44.892,10 $ 59.907,49
$ 171 % 166 $ 1,65 $ 158 $ 1,63
PQ= 21.667 23.910 25.770 28.465 36.782
PES= $ 37.038,74 $ 39.794,05 $ 42.512,70 $ 44.892,10 $ 59.907,49
0,38 0,38 0,40 0,44 0,41
PES= $ 37.038,74 $ 39.794,05 $ 42.512,70 $ 44.892,10 $ 59.907,49
$ 062 $ 062 $ 060 $ 056 $ 0,59

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Costos de Produccion y Materia Prima
El costo de produccion unitario oscila entre $1.07 y $1.22 a lo largo de los afos. Los
costos de materia prima aumentan progresivamente, desde $12,456.68 en el primer afio hasta

$21,666.83 en el quinto afio, reflejando el crecimiento de la produccion y la inflacion.

La escala de produccion mas baja en este escenario limita las oportunidades de
reduccion de costos a través de economias de escala. Si bien los costos son manejables, el
negocio deberd mantener un control riguroso sobre ellos para evitar incrementos inesperados

que puedan comprometer los margenes de ganancia.

Costos de Mano de Obra
En este escenario, se estima un costo de mano de obra de $16,164.10 en los primeros
afios, incrementandose a $24,246.14 en los Gltimos afios, con un salario mensual de $480 por

trabajador mas beneficios laborales.



Dado el menor nivel de ventas, la empresa ha reducido el nimero de empleados en
comparacion con el escenario optimista. El trabajo con la comunidad Flor del Pantano a través
del Shuar Cultural Center sigue siendo un factor clave, pero su crecimiento debe gestionarse
de manera mas gradual. Es esencial evaluar constantemente la necesidad de ampliar el equipo

para evitar costos fijos innecesarios.

Costos Indirectos de Fabricacion
Los costos indirectos de fabricacion comienzan en $8,316.00 en el primer afo y

aumentan hasta $21,696.96 en el quinto afio, reflejando un crecimiento en la produccion.

Si bien estos costos aumentan a lo largo del tiempo, su impacto en la rentabilidad del
negocio sigue siendo moderado. Sin embargo, cualquier incremento inesperado en costos de
produccidn, transporte o insumos podria afectar negativamente la estabilidad financiera del

proyecto. Es crucial buscar eficiencia operativa para minimizar estos gastos.

Estado de Costos y Rentabilidad

Tabla 23 Estado de Costos de Proyectado

ESTADO DE COSTOS DE PROYECTADO
1 2 3 4 5
Materia Prima $  12.456,68 |5 13.702,34|$  15.072,58 |$  17.333,46 |$  21.666,83
Mano de obra directa S 16.164,10 | S 16.164,10 |S 16.164,10 |$ 24.246,14 |$S 24.246,14
Costos indirectos de Fabricacién S 8.316,00 | $ 9.147,60|$ 15.093,54 S 17.357,57|$  21.696,96
Costo de produccion (Costo Variable) S 36.936,77|S 39.014,04|S 46.330,21|$ 58937,18|S 67.609,94
Gastos Administrativos $ 30.480,00|$ 33.528,00|$ 36.576,00|$ 38.100,00 |$ 51.816,00
Gastos de Ventas $ 4.904,05 | $ 4.904,05 | $ 4.904,05 | $ 6.130,06 | $ 7.846,48
Gastos Financieros S 1.654,69 | $ 1.362,00 | $ 1.032,65 | $ 662,04 | S 245,01
Gastos de Operacién (Costos Fijos) S 37.038,74|S 39.794,05|$S 42512,70|S 44.892,10|S  59.907,49
Costo total $ 7397552 |S 78.808,09|S$ 88.842,91|$ 103.829,28|S$ 127.517,42
Utilidad S 22.192,65|S 23.642,43|S 26.652,87|S 31.148,78|$  38.255,23

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)



El costo total de produccion en el primer afo es de $73,975.52, generando una utilidad

de $22,192.65. Para el quinto afio, la utilidad proyectada es de $38,255.23.

El negocio sigue siendo rentable, pero con margenes mucho mas ajustados. A diferencia
del escenario optimista, donde se podian realizar reinversiones con mayor facilidad, en este
caso serd necesario priorizar la liquidez y una gestion financiera mas conservadora. La clave

del éxito serd mantener los costos controlados y maximizar el volumen de ventas.

El andlisis muestra que, aunque el negocio sigue siendo rentable, existe un riesgo
importante relacionado con la percepcion del precio por parte del consumidor. Superar el
umbral de 10 soles en la mayoria de los afios puede afectar la demanda y limitar el crecimiento
de las ventas. Para evitar este escenario, ChontaCrunch debe ajustar su estructura de costos o
mejorar su propuesta de valor para que el precio proyectado no represente una barrera para los

compradores.

Estado de Pérdidas y Ganancias
Tabla 24 Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
1 2 3 4 5
Ingresos S 96.168,17 | S 102.450,52 | $ 115.495,79 | $ 134.978,07 | $ 165.772,65
Costo de Produccion S 36.936,77 | $ 39.014,04 | $ 46.330,21 | $ 58.937,18 | $ 67.609,94
Utilidad Bruta S 59.231,40 | $ 63.436,48 | $ 69.165,57 | $ 76.040,89 | $ 98.162,71
(-) Gastos Operacionales S 35.384,05 | $ 38.432,05 | $ 41.480,05 | $ 44.230,06 | $ 59.662,48
(-) Depreciacion S 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00 | $ 700,00

Gastos Financieros S 1.654,69 | $ 1.362,00 | $ 1.032,65
Impuesto a la Renta 22% S 5.456,45 | $ 5.646,62 | $ 6.164,00 | $ 6.990,03 | $ 8.369,95
Utilidad Neta S 19.345,59 | $ 20.019,82 | $ 21.854,17 | $ 24.782,83 | $ 29.675,29

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

En términos de ganancias netas, el primer afio se obtiene una utilidad de $19,345.59, la

cual crece hasta $29,675.29 en el quinto afio. La tasa de impuesto sobre la renta es del 22%.

Aunque el negocio no opera con pérdidas, la utilidad neta es considerablemente menor

en comparacion con los otros 2 escenarios. Esto implica menos capacidad para realizar nuevas



inversiones o expandirse rapidamente. Se recomienda una gestion prudente de los recursos
financieros y la busqueda de oportunidades de optimizacion de costos para mejorar la

rentabilidad.

Flujo de Caja Financiero

Tabla 25 Flujo de Caja Financiero

FLUJO DE CAJA FINANCIERO

0 1 2 3 4 5
Ingresos Por Ventas $ 9616817 $ 102.450,52 $ 11549579 $ 134.97807 $ 165.772,65
Financiamiento $ 15.000,00

Total Ingresos $ 15.000,00 $ 96.168,17 $ 102.450,52 $ 11549579 $ 134.978,07 $ 165.772,65
Costos de Produccén $ 3693677 $  39.014,04 $ 4633021 $ 5893718 $  67.609,94
Gastos Operacion $ 3538405 $ 3843205 $ 4148005 $ 4423006 $  59.662,48
Intereses $ 165469 $ 1.362,00 $ 103265 $ 662,00 $ 245,01
Amortizacién Prestamo O Capital del Prestamo S 3.991,28 S 3.991,28 $ 3.991,28 S 3.991,28 $ 3.991,28
Impuestos $ 545645 $ 564662 $ 616400 $ 699003 $ 836995
Inversién $ 32.343,88

Total Egresos $ 3234388 $ 83.42324 $  88.44599 $ 98.998,19 $ 114.810,59 $ 139.878,65
Flujo Neto Financiero [$-47.343,88[$ 12.744,93[S  14.00453|$ 16.497,60|$  20.167,48[$  25.894,00
Flujo Acumulado | |s 1274493|$ 2674946 |$ 43247,06|$ 63.41454 | S  89.308,53

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

El flujo de caja proyectado muestra una evolucion positiva, aunque con margenes mas
ajustados. En el primer afio, el flujo neto es de $12,744.93, aumentando a $25,894.00 en el

quinto afio. El flujo de caja acumulado en el quinto afo alcanza $89,308.53.

El flujo de caja sigue siendo positivo, lo que permite cubrir costos y mantener la
operacion, pero la liquidez es mas restringida en comparacion con el escenario optimista. Una
mala gestion de los recursos podria generar problemas financieros en el futuro, por lo que es

fundamental garantizar un uso eficiente del capital de trabajo.

Valor Actual Neto (VAN Econémico)
Tabla 26 Valor Actual Neto

VALOR ACTUAL NETO (VAN ECONOMICO) $62.038,95
TIR 22%
Periodo de Recuperacion 4,38

Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

Indicador: $62,038.95



El Valor Actual Neto (VAN) representa el valor presente de los flujos de efectivo
futuros generados por el negocio, descontados a una tasa de oportunidad adecuada. Un VAN

positivo indica que el proyecto es rentable y genera valor sobre la inversion inicial.

El VAN de $62,038.95 sigue siendo un resultado positivo, aunque significativamente
menor al del escenario optimista. Esto implica que el negocio genera valor sobre la inversion
inicial, pero con una rentabilidad reducida. La menor captacion del mercado y el menor
volumen de ventas afectan directamente la acumulacion de flujos de efectivo positivos. El

negocio sigue siendo viable, pero con un margen mas ajustado.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

Indicador: 22%

La Tasa Interna de Retorno (TIR) mide la rentabilidad relativa del proyecto, indicando
la tasa de descuento que haria que el VAN sea igual a cero. En otras palabras, es la rentabilidad
anual esperada del negocio.

Una TIR del 22% sigue siendo un resultado positivo, ya que indica que la rentabilidad
del negocio supera el costo de financiamiento. Sin embargo, en comparacion con el escenario
optimista, donde la TIR era 49%, en este caso el margen de rentabilidad es mas ajustado. No
obstante, la TIR sigue siendo mayor que el Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC),
que es 12.7%, lo que significa que el negocio es viable y genera retorno por encima del costo
de financiamiento.

Periodo de Recuperacion de la Inversion

Indicador: 4.38 afos

El periodo de recuperacion indica en cuantos anos el negocio lograra recuperar la

inversion inicial a través de los flujos de caja generados.



El periodo de recuperacion de 4.38 afios es mayor que el del escenario optimista (3.51
afios), lo que indica que el negocio tomard mas tiempo en generar suficientes ingresos para
cubrir la inversion inicial. Esto es consecuencia de la menor captacion del mercado y de los
ingresos mas limitados. Si bien el tiempo de recuperacion sigue siendo aceptable, significa que
el inversionista deberd esperar mas tiempo para obtener rendimientos positivos sobre su
inversion.

Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC)
Tabla 27 WACC

TIPO DE FINANCIAMIENTO COMPONENTES
1 2 3 4 5 Promedio
PASIVO NO CORRIENTE $5.645,97 5.353,2 $5.023,93 4.653,32 4.236,28 S 4.982,56 | D Kd = Tasa Activa Efectiva Maxima (BCE)
PATRIMONIO g 47.343,88 $ 65.837,76 S 85.539,78 & 107.750,51 § 133.707,83 $ 88.035,95 Ke = Tasa Minina Requerida por Accionistas
t= Impuesto a la Renta 22%

m

TOTAL $ 52.989,85 $ 71.191,04 $ 90.563,71 $  112.403,83 $  137.944,11 $ 93.018,51 | v

DEUDA EXTERNA DEUDA PROPIA
FORMULA WACC = Kd* (1-4]" DV + (o BV

12,8% 78,00% 0,05 + 13% 0,95

CALCULO WACC = 12,8%

Indicador: 12.8%
Nota. Elaboracion propia. Elaborado por: Gualle, Rivera, Vallejo, Ayala, Llanos & Gudifio (2025)

El Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) refleja el costo promedio de
financiamiento del proyecto, considerando tanto la deuda como el capital propio. Es la tasa

minima de rentabilidad que la empresa debe generar para no destruir valor.

El WACC de 12.8% indica el costo del capital utilizado para financiar la operacion.
Como la TIR (22%) es mayor que el WACC, el proyecto sigue siendo rentable y esta generando
valor. Sin embargo, la diferencia entre estos dos indicadores es menor en comparacion con los
escenarios realista y optimista, lo que significa que hay un menor margen de rentabilidad sobre

el costo del financiamiento.



CONCLUSIONES
1. Potencial del Chontacuro en el Mercado Internacional
El chontacuro, tradicionalmente consumido en la Amazonia ecuatoriana, tiene un alto
valor nutricional y sostenible, lo que lo posiciona como un ingrediente innovador con gran
potencial de aceptacion en mercados internacionales. La propuesta de transformarlo en un
snack deshidratado como "Chonta Crunch" permite introducir un producto exdtico y nutritivo
en el mercado peruano, aprovechando la tendencia creciente hacia la alimentacion saludable y

sostenible.

2. Viabilidad de Exportacion a Peru

Perti es un mercado estratégico para la exportacion de "Chonta Crunch" debido a la
afinidad gastronomica y cultural con Ecuador, asi como al interés de los consumidores urbanos
por alimentos novedosos y con beneficios nutricionales. Ademas, el proyecto demuestra que
existen oportunidades en la industria alimentaria peruana para productos sostenibles y
autoctonos, lo que refuerza la viabilidad del negocio.

3. Impacto Economico y Social en Comunidades Productoras

La implementacion de este proyecto no solo tiene beneficios comerciales, sino que
también impacta positivamente en las comunidades amazdnicas ecuatorianas al generar empleo
y fomentar précticas sostenibles. Integrar a los productores locales en la cadena de valor
contribuye al desarrollo econdémico de estas regiones y refuerza el compromiso con la

conservacion de los recursos naturales.



RECOMENDACIONES

1. Diversificacion de Canales de Comercializacion

Para maximizar la penetracion en el mercado peruano, se recomienda diversificar los
canales de distribuciéon més alld de supermercados y tiendas especializadas, incluyendo
plataformas de e-commerce y ventas directas en ferias gastronomicas o mercados orgénicos, lo
que permitiria alcanzar a consumidores interesados en productos saludables y exclusivos.

2. Adaptacion del Producto a las Preferencias del Consumidor

Realizar estudios de mercado continuos en Pert permitird adaptar la presentacion y
sabor del producto a los gustos locales. Por ejemplo, podria ser beneficioso desarrollar
variaciones del snack con condimentos o ingredientes adicionales que resuenen con la
gastronomia peruana, aumentando asi su aceptacion.

3. Estrategia de Marketing con Enfasis en la Educacién del Consumidor

Dado que el chontacuro puede ser un ingrediente desconocido para algunos
consumidores peruanos, se recomienda desarrollar campafias de marketing enfocadas en la
educacion sobre sus beneficios nutricionales y sostenibles. Esto puede lograrse a través de
degustaciones, contenido en redes sociales y colaboraciones con influencers gastronémicos

para generar confianza y aceptacion en el mercado.
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ANEXO 1

ANEXOS

Matriz PESTEL para México

Aspecto

Variable

Impacto

Amenaza

Oportunidad

Politico

La estabilidad politica en México
es moderada, con politicas
gubernamentales que favorecen el
comercio internacional gracias al
T-MEC con EE.UU.

Economico

Meéxico es un pais con un
mercado grande y diverso, con un
crecimiento continuo en la
demanda de productos saludables
y sostenibles.

Social

La cultura gastrondmica mexicana
tiene una gran aceptacion hacia el
consumo de insectos,
especialmente en areas rurales, lo
que facilita su introduccion.

Tecnologico

México estd mejorando su
infraestructura de transporte y
aumentando su penetracion en
comercio electrénico, lo que
facilita la distribucion de
productos.

Ecologico

Existe un creciente interés en
productos ecoldgicos y
sostenibles, ademas de un
aumento de iniciativas
gubernamentales para reducir el
impacto ambiental.

Legal

Las normativas sanitarias de
México, como COFEPRIS,
imponen desafios debido a las
estrictas regulaciones que deben
cumplirse para comercializar
productos alimenticios.




Matriz PESTEL para Estados Unidos

Aspecto

Variable

Impacto

Amenaza

Oportunidad

Politico

Estados Unidos tiene una politica
comercial estable, con acuerdos
como el T-MEC que favorecen el
comercio. Sin embargo, las
politicas de importacién son
estrictas.

Economico

Con un mercado muy grande y un
alto poder adquisitivo, Estados
Unidos tiene una demanda
creciente por productos saludables
y sostenibles.

Social

Aunque existe resistencia cultural
al consumo de insectos, hay un
nicho creciente para productos
sostenibles y alternativas de
proteinas.

Tecnologico

Estados Unidos posee una
infraestructura avanzada en
comercio electrénico y tecnologia,
lo que facilita la distribucion y
comercializacion en linea.

Ecologico

El pais tiene una alta demanda de
productos ecoldgicos y
sostenibles, con normativas
ambientales que favorecen su
comercializacion.

Legal

Las estrictas regulaciones de la
FDA y los altos aranceles
representan una barrera
considerable para la
comercializacion de nuevos
productos.




ANEXO 2

CUESTIONARIO

1. Formato del Cuestionario
o Tipo de preguntas: Cerradas, semiabiertas y escala Likert.

e Duracion estimada: 10-15 minutos.
e Modo de aplicacion:

o Presencial: Durante degustaciones en tiendas de alimentos saludables o ferias
gastronomicas.

o En linea: A través de plataformas como Google Forms o SurveyMonkey,
utilizando redes sociales para llegar al segmento objetivo.

2. Estructura del Cuestionario
Seccion 1: Datos Demograficos
1. Edad:

o

o

o

o

a) 25-30 afios

b) 31-35 anos

¢) 36-40 afios
d) 41-45 afios

2. Geénero:

o

o

o

3. Nivel socioeconomico:

o

o

o

o

a) Masculino

b) Femenino

c) Prefiero no especificar

a) Bajo

b) Medio

¢) Medio-alto
d) Alto

4. Ubicacion:

o

o

a) San Isidro

b) Miraflores



o ¢) San Miguel
o d) Barranco
o ¢) Magdalena del Mar

o f) Otro (especifique)

Seccion 2: Habitos de Consumo
5. ¢Con qué frecuencia consume snacks?

o a) Diario
o b) 2-3 veces por semana
o c¢) Una vez por semana
o d) Ocasionalmente
6. ¢Qué busca en un snack? (Seleccione hasta 3 opciones):
o a) Sabor tnico
o b) Alto valor nutricional
o c¢) Precio accesible
o d) Sostenibilidad

o e) Origen cultural

Seccion 3: Conocimiento y Percepcion
7. ¢Ha escuchado hablar sobre el consumo de insectos como alimento?

o a)Si
o b)No

8. (Qué tan dispuesto(a) estaria a probar un snack basado en insectos como el
chontacuro?

o Escala Likert (1: Muy reacio - 5: Muy dispuesto).
9. (Qué piensa del origen amazonico de este producto?

o a) Lo hace mas atractivo.

o b) Indiferente.

o ¢) No lo hace atractivo.

Seccion 4: Evaluacion del Producto (Para Degustacion Presencial)
10. ;Qué le pareci6 el sabor del snack de chontacuro deshidratado?

o Escala Likert (1: Muy malo - 5: Excelente).



11. ;Qué opina de la textura del producto?

e a) Muy crujiente

e b) Aceptable

e ¢) No me gustod

12. ;El empaque le parece atractivo?

e a)Si

e b)No

13. ;Pagaria por este producto si estuviera disponible en tiendas?
e a)Si

e b)No

14. ;Qué precio considera justo para una porcioén de 30g?
e a) Menos de 5 soles

e b)Entre 5y 10 soles

e ¢)Masde 10 soles

Seccion 5: Opiniones Finales
15. ;Qué aspectos del snack mejoraria? (Respuesta abierta).

16. ;Compraria este snack regularmente? ;Por qué?



ANEXO 3

ENTREVISTAS

Entrevista 1

Carla Ortega

o Edad: 29 afios

e Ubicacion: Distrito San Miguel

e Nivel socioeconémico: Medio-alto

e Percepcion inicial: Le parecio interesante probar un snack amazénico.

o Comentarios:
“Creo que este tipo de snacks pueden ser populares entre quienes buscan algo
diferente.”

Sugiere incluir informacion sobre los beneficios nutricionales en el empaque.
e Resultado: Positiva, mostrd interés en probarlo y consider6 el precio competitivo.

Entrevista 2

Andrea Velasquez

e Edad: 35 afios

e Ubicacion: Distrito Barranco

e Nivel socioecondmico: Medio

e Percepcion inicial: Tenia dudas sobre consumir insectos.

o Comentarios:
“No estoy acostumbrada a comer insectos, pero si tiene buenos beneficios,
podria intentarlo.”

Propone incluir recetas o formas de consumirlo en el empaque.
e Resultado: Moderada, muestra disposicion si se le educa sobre el producto.

Entrevista 3

Alison Herrera
o Edad: 41 afios
e Ubicacion: Distrito Miraflores
e Nivel socioeconémico: Medio-alto
e Percepcion inicial: Conocia el suri y mostr6 apertura al chontacuro.
o Comentarios:
“Es bueno que haya opciones sostenibles y tradicionales.”
Sugiere una version picante para el mercado cusqueno.
e Resultado: Muy positiva, interesada en la autenticidad del producto.

Entrevista 4

Fernando Castillo
o Edad: 25 afios



e Ubicacion: Distrito Magdalena del Mar
e Nivel socioeconémico: Medio-Alto
e Percepcion inicial: Curiosidad por el producto, pero dudas sobre la textura.
o Comentarios:
“Me gusta probar cosas nuevas, pero prefiero que no sea demasiado crujiente.”
Cree que un empaque llamativo ayudara a captar a consumidores jovenes.
e Resultado: Positiva, con interés si se ajusta la textura.

Entrevista 5
Gabriela Sisa
o Edad: 37 afios
e Ubicacion: Distrito Brefia
e Nivel socioecondémico: Medio
e Percepcion inicial: Dudas culturales sobre consumir insectos.
o Comentarios:
“No estoy seguro si podria comer insectos, pero si el sabor es bueno, tal vez lo
intente.”
Prefiere empaques mas discretos sin imagenes de insectos.
e Resultado: Moderada, condicionada al sabor y al disefio del empaque.

Entrevista 6

Pedro Llerena
o Edad: 30 afios
e Ubicacion: Distrito San Isidro
e Nivel socioecondémico: Medio
e Percepcion inicial: Familiaridad con alimentos exoticos.
o Comentarios:
“Lo veo como algo que podria comprar para probar con amigos.”
Sugerencia de afiadir sabores locales como rocoto.
e Resultado: Muy positiva, considera el snack como una opcidn para reuniones sociales.

Entrevista 7

Mariana Solis
o Edad: 27 afios
e Ubicacion: Distrito La Molina
e Nivel socioecondémico: Medio
e Percepcion inicial: Aceptacion moderada.
o Comentarios:
“Me interesa el enfoque sostenible, pero preferiria probar antes de comprar.”
Recomienda ofrecer degustaciones en ferias locales.
o Resultado: Positiva, con interés en probar si se ofrece una experiencia inicial.

Entrevista 8

Ana de la Paz
o Edad: 33 afos
o Ubicacion: Distrito Jesus Maria
¢ Nivel socioeconémico: Medio-Alto



Percepcion inicial: Muy positiva, ya conocia sobre el consumo de insectos. Consume
barras proteicas “Demolitor”
Comentarios:
“Es genial que promueva algo cultural y sostenible”.
Sugiere incluir sabores peruanos para atraer a mas consumidores.
Resultado: Muy positiva, entusiasta del producto.



