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RESUMEN EJECUTIVO

La investigacion del plan de negocio para Vending Machine tuvo como objetivo
determinar la viabilidad de establecer un canal alternativo y confiable para la venta de
snacks saludables en Lima Metropolitana, utilizando maquinas expendedoras. Se realiz
un analisis de la situaciéon actual, un diagnostico interno, un estudio de mercado,
elaboracion de un plan estratégico y planes funcionales. Los resultados identificaron un
perfil demogréfico de jovenes y adultos de 18 a 55 afios, pertenecientes a los niveles
socioecondémicos A 'y B, interesados en un estilo de vida saludable, ubicados en distritos
estratéegicos como Miraflores, San Isidro, Surco, San Borja, La Molina y Barranco. La
estrategia de comercializacion, basada en la Matriz PEYEA, se enfoca en una
diferenciacion agresiva de productos. Se estim6 un publico objetivo de aproximadamente
46,708 personas, lo que sugiere una demanda potencial de 467,000 snacks saludables
anuales. En cuanto a la viabilidad del proyecto el VAN es de S/ 409 623.74, indicando
que el proyecto genera valor agregado a lo largo de su vida util; el TIR es de 38.06%, el
cual es significativamente superior al COK de 18.05%, lo que confirma la rentabilidad
del proyecto: por su parte el IRF es de 1.85 sugiriendo que por cada sol invertido se
generan 1.85 soles de retorno. Por su parte, el periodo de payback es de 2.29 afios, lo que

asegura una recuperacion rapida de la inversion inicial.
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INTRODUCCION

La formulacion de nuestra estrategia de negocios se basa en el potencial del mercado
para el consumo de comidas nutritivas. Nos concentramos especificamente en el sector de
snacks saludables a través de maquinas expendedoras, en linea con las tendencias mundiales

emergentes que favorecen mejores opciones dietéticas.

Per0 esta familiarizado con estas tendencias; a pesar de ser una nacién con un consumo
significativo de snacks, un nimero cada vez mayor de personas buscan un mejor estilo de vida

a través de una dieta equilibrada.

El sector de snacks saludables en Peru es relativamente nuevo y enfrenta el desafio de
adaptarse al crecimiento y a las demandas de consumidores cada vez mas informados y
exigentes. Este sector debe ajustarse a los nuevos requerimientos normativos, lo que a menudo
implica modificaciones en el disefio del producto. Es crucial que los productos lleguen al
consumidor con informacion precisa, comunicacion clara y facil de entender. Aunque aun
queda mucho por avanzar, ofrecer una alternativa que responda adecuadamente a estas
necesidades nos lleva a creer que hemos tomado una decision acertada al desarrollar nuestro

plan de negocio.

Aunque hay pocos registros sobre el origen de las maquinas expendedoras, segun
Vending Group y Smithsonian, existen evidencias historicas que sugieren que en la antigua
Grecia pudo haber existido la primera maquina expendedora. Se cree que Herdn de Alejandria
disefio este dispositivo para ofrecer agua bendita. El ingenioso invento era relativamente
simple: consistia en una maguina con una ranura para monedas. Al introducir una moneda, esta
caia sobre una base o sartén que, al ser presionada por el peso de la moneda, activaba una
palanca y permitia el flujo de agua. Los registros sobre maquinas expendedoras se reanudan
muchos siglos después, durante la Revolucion Industrial, cuando comenzaron a surgir grandes
maquinas de latdn instaladas en bares y tabernas que dispensaban productos de tabaco. En 1822,
Richard Carlile desarroll6 una maquina expendedora de libros que ofrecia obras prohibidas en

su tiempo (Alliance Vending , 2024).

La invencion de las maquinas expendedoras modernas se le atribuye a Percival Everitt,
quien en 1880 cred un dispositivo para vender papel, sobres y postales. Este notable avance
llevd a la empresa Thomas Adams Gum Company a introducirse en el mercado estadounidense

con maquinas expendedoras. Asi, la primera maqguina expendedora en Estados Unidos y en
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Ameérica fue de chicles Tutti-Frutti, curiosamente ubicadas en estaciones de tren, siguiendo el
patron de las méaquinas de papel de Everitt. Fue solo en 1907 cuando aparecieron las famosas
maquinas Gumball. Con el potencial que ofrecian estas maquinas, pronto se empezaron a
utilizar para vender una amplia gama de productos. Como era de esperarse, las grandes
corporaciones vieron la oportunidad y desarrollaron canales propios para explotar este
mercado. Coca-Cola, por ejemplo, comenzo a vender su iconico producto a través de maquinas
expendedoras en 1937. Tras el éxito de Coca-Cola, Pepsi replicd la estrategia y también empezé

a instalar sus propias maquinas ( Logic vending, 2024).

A finales del siglo XIX, se produjo una notable innovacion con la invencion de los
primeros refrigeradores eléctricos, lo cual elimino la necesidad de hielo y permitié un control
mas preciso de la temperatura en los sistemas de refrigeracion. Aunque los primeros
refrigeradores eléctricos eran grandes y voluminosos, establecieron las bases para los disefios
mas compactos y eficientes que conocemos hoy en dia. Durante el siglo XX, la refrigeracion
se consolidd como un componente crucial en la industria alimentaria, facilitando el
almacenamiento y transporte seguro de alimentos perecederos, lo que prolong6 su vida Gtil y
redujo el desperdicio. Los avances en refrigeracion permitieron la conservacién de alimentos
frescos y la produccion de productos congelados, transformando por completo nuestra forma

de consumir y distribuir alimentos (Refrigeracion Correa, 2016).

Hoy en dia, es posible adquirir practicamente cualquier tipo de producto a través de
maéaquinas expendedoras, desde las tradicionales bebidas, gaseosas, snacks y café caliente, hasta
articulos de aseo personal, teléfonos, criptomonedas, e incluso dinero. Ademas, las Gltimas
innovaciones tecnologicas han permitido que estas maquinas acepten pagos sin necesidad de
introducir monedas o billetes, ya que ahora se pueden realizar pagos con tarjetas de crédito o

débito, e incluso a través de aplicaciones moviles en dispositivos inteligentes.

A pesar de las considerables ventajas econdmicas, eficiencia en el tiempo, optimizacion
de recursos y accesibilidad que ofrecen las maquinas expendedoras, han sido blanco de criticas,
sobre todo en el sector alimentario. Hasta hace poco, existia un fendbmeno de aversion hacia
estas maquinas, influenciado principalmente por los programas publicos del gobierno federal
destinados a reducir el consumo de comida chatarra en las escuelas pablicas. México, hoy lider
mundial en obesidad infantil y segundo en obesidad adulta, detrds de Estados Unidos, ha
observado una fuerte correlacion entre las maquinas expendedoras y la comida chatarra. En

respuesta a estas preocupaciones, se han comenzado a modificar los productos ofrecidos en
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estas maquinas. Hoy en dia, en algunas ciudades como la Ciudad de México, es posible
encontrar maquinas expendedoras que ofrecen alimentos preparados, como sandwiches y
ensaladas (PERU, 2024).

A pesar de los esfuerzos de varias corporaciones por eliminar el estigma que rodea a la
comida basura en las maquinas expendedoras, cambiar esta actitud resultara bastante dificil.
Por ello, iniciativas como la que se describe en este plan de negocios son vitales, ya que brindan
ventajas econdmicas y facilitan un cambio de paradigma social que, con el tiempo, deberia

manifestarse en la elevacion de los estandares de vida.



CAPITULO I. IDEA DEL NEGOCIO

1.1 Condiciones generales

La epidemia de Covid-19 subray0 la tendencia mundial de aumentar el conocimiento
sobre el cuidado de la salud y el bienestar, ya que el énfasis se desplaz6 hacia la necesidad de
adoptar un estilo de vida saludable, complementado con précticas que promuevan el bienestar
fisico y mental.

El setenta y nueve por ciento de los residentes encuestados informan que compran
articulos y servicios que promueven su salud y bienestar. EI mismo porcentaje declara que
cuida el tipo de comidas y bebidas que consume y estas cifras van en aumento en el 2020,
ademés de otras medidas que estan adquiriendo los consumidores para sentirse sanos, son

comprar productos organicos y naturales (Ipsos, 2021).

Segun la columna de opinion del Director Senior de Tendencias del Consumidor de
Ipsos Perd, un reciente estudio revela cambios significativos en la conciencia de los peruanos
respecto a una alimentacion saludable. Entre las nuevas tendencias, se observa que opciones
como frutas, sandwiches y ensaladas estan siendo consideradas cada vez méas como alternativas
viables para la cena (especialmente en los niveles socioeconémicos AB). A pesar de que la
tradicion de consumir una comida o sopa para la cena es predominante entre los grupos
socioeconémicos mas bajos, Ipsos (2023) indica que la mayoria de las personas,
independientemente de su situacién financiera, generalmente consumen refrigerios entre
comidas. Una encuesta de Ipsos (2020) indica que el 95% de los participantes reconocio
consumir refrigerios entre comidas, siendo las frutas, el yogur y los frutos secos las opciones
predominantes, particularmente entre los estratos sociales AB. Para mantener este estilo de
vida, queremos desarrollar un concepto de empresa enfocado en la venta de productos
saludables, lo que representa un potencial significativo para abordar las demandas de nuestro
grupo demografico objetivo, dado que el 55% de la poblacién de Lima elige productos
organicos. La encuesta de Ipsos (2020) indica que el 70% de los clientes compran sus productos
en mercados locales, el 39% elige supermercados e hipermercados, el 18% visita ferias y el

11% opta por tiendas especializadas.

Se prevé que el mercado mundial de maquinas expendedoras alcance un valor de 21.570
millones de ddlares en 2024, y las previsiones indican un aumento a 27.770 millones de dolares

en 2029, lo que refleja una tasa de crecimiento anual compuesta del 5.18 % durante este



periodo. Esta expansion estd impulsada por la creciente demanda de aperitivos, alimentos y
bebidas portéatiles debido a la evolucion de los estilos de vida urbanos, con innovaciones
técnicas en las maquinas expendedoras que proporcionan una entrega rapida de productos,
mejorando asi la comodidad del cliente. Ademas, la expansion del sector minorista en diversas
areas globales esta fomentando una atmdsfera propicia para el avance de este mercado. Por
ejemplo, las ventas minoristas en EE. UU. alcanzaron 1,747.3 mil millones de ddlares en el
primer trimestre de 2022, lo que representa un incremento del 3.7% respecto al trimestre

anterior (Mordor intelligence, 2024).
1.2 Modelo de negocio

La iniciativa empresarial se fundamenta en ofrecer el servicio de distribucion y
abastecimiento de productos saludables mediante méaquinas expendedoras "vending machine"
los cuales contaran con snacks saludables de origen natural, organico y/o veganos, facilitando
su rapido acceso y promoviendo una cultura de alimentacion saludable como parte fundamental

de un mejor estilo de vida.

Este plan de negocios esta dirigido a jovenes y adultos de Lima Metropolitana, de
estrato socioecondmico “AB”, que requieran adquirir snacks saludables de origen natural,
organico (bajo en azucar y sodio, libre de preservantes) y/o veganos, para sostener un estilo de
vida saludable, de manera conveniente en lugares estratégicos como instituciones educativas,
lugares de trabajo, centros comerciales y aeropuertos. Para ello, es fundamental posicionar

nuestra maquina expendedora para satisfacer la necesidad de un snack nutritivo.

Por otro lado se observa que el negocio tradicional de las maquina expendedoras esta
orientado a snacks no saludables como golosinas, gaseosas, cafés, etc., en la mayoria de casos
cuentan con etiquetado de octogonos en los alimentos industrializados, y esto es algo que
actualmente, el limefio toma en consideracion al momento de adquirir, el 66% de ellos verifica
la informacion nutricional de los alimentos segun Ipsos (2020) de esta forma reconocimos una
oportunidad de negocio el expendio de productos saludables mediante estas maquinas. Ademas,

se tendria en consideracion lo siguiente:

- Productores locales y artesanales de comida natural, organica y/o vegana fomentando el
comercio justo, y mediante alianzas estratégicas con los mismos.
- Alianzas con centros de estudios, centros laborales, centros comerciales, aeropuertos,

centros de salud donde se ubicaran las maquinas expendedoras.



Trabajar de la mano con las instituciones estatales para lograr los permisos
correspondientes para la viabilidad del negocio.

Realizar un andlisis de mercado para identificar el grupo demogréfico objetivo que busca
productos saludables, identificar las barreras del usuario para el uso de las maquinas

expendedoras y desarrollar estrategias de fomento del uso de las mismas.



1.3. Formato del negocio — despliegue del modelo de negocio (CANVAS)

Figural

Modelo de Negocio: Maquinas expendedoras de snacks saludables

8. Socios Clave

7. Actividades Clave

2. Propuesta Valor

4. Relacion con clionte

1. Segmento de mercado

Propiectarios de las
ubicaciones estriégicas.

Proveedores de productos.

Proveedores de medios de
pago.

Proveedore de miquinas

Determinar las ubicaciones
estratégicas.

Mantenimiento de maquinas.

Reposicion de productos y
recaudacion del dinero.

Control de inventarios,

Poner a disposicion snacks saludables
orgdnicos y/o veganos de alto valor
nutritivo de ficil acceso, brindando una
alternativa saludable, rapida y sencilla a
la hora de comer entre comidas,
sosteniendo un estilo de vida saludable,
mediante maquinas expendedoras.

Redes socinles
(publicitando los productos, y los
puntos de venta)

Jovenes y adultos que viven en Lima
Metropolitana NSE "AB"

(San Isidro, Miraflores, San Borja,
Surco, La Molina, Barranco).

Personas que consumen productos
Organicos /veganos

expendedoras,
6. Recursos Clave 3. Canales
Miaquinas expendedoras. Miquinas expendedoras
Recursos Humanos. Canales digitales (marketing)
Productos de calidad.

9. Costos 5. Fi de Ingresos

Costox fijos:

Costo por la compra o arrendamiento de maquinas expendedoras
Costos de marketing y ventas.
Costos variables (en funcién del volumen de pedidos):

- compra de Productos (o debe ser a consignacion)
- Costo de suministros, personal, transporte.

- Pago de rentas de mensual de los espacios que ocupan las maquinas
- Costos administrativos, control de calidad,

Venta de productos a traves de las maquinas exprendedoras.

Publicidad de marcas alindas de los productos que brindaremos.

Nota. Elaboracién propia.




1.3.1. Segmento de Mercado

En este plan de negocio se propone que el publico objetivo esta centrado en jovenes y
adultos con més de 18 afios que buscan sostener un estilo saludable, encontrandose en
ubicaciones estratégicas de centros de estudio, centro laboral, centros comerciales, gimnasios,
aeropuerto en Lima Metropolitana, especificamente los distritos de Miraflores, La Molina, San

Isidro, San Borja, Barranco,y Surco.

1.3.2. Propuesta de Valor

La propuesta de valor es poner a disposicion snacks saludables organicos y/o veganos
de alto valor nutritivo de facil acceso, brindando una alternativa saludable, rapida y sencilla a
la hora de comer entre comidas, sosteniendo un estilo de vida saludable. Se utilizaran maquinas
expendedoras inteligentes, las mismas que contaran con uso de tarjetas de créditos, efectivo y
monedas, brindando una experiencia de autoservicio amigable y de facil interaccion a fin de

concluir la compra de manera exitosa, y pueda mantener su preferencia en el tiempo.

1.3.3. Canales de Distribucion

El principal canal de distribucion son las maquinas expendedoras, las cuales estaran en
ubicaciones estratégicas donde la afluencia de potenciales clientes sea de alto transito, en el
caso de este estudio la ubicacion ideal seria los pasillos principales de los edificios
corporativos, universidades, centros comerciales y clubes, donde generalmente se encuentran

maquinas expendedoras de alimentos no saludables como golosinas y gaseosas.

Se considerara la importancia de personalizacion de las maquinas expendedoras para
lograr diferenciarla de la competencia, y ser visiblemente reconocibles. Por ello se tendra que
realizar canales digitales (redes sociales) a efectos de interactuar con los clientes finales, y
servird como vitrina para dar conocer los productos que ofrecemos, ademas del servicio que

brindamos y de los lugares donde nos puedan ubicar.

1.3.4. Relacion con Clientes
Conforme lo explicado en el acapite 3.3 referente a los canales de distribucion para este
plan de negocio, se ha previsto que, mediante los canales digitales, es decir las redes sociales

(Facebook, Instagram, TikTok) estableceremos nexos con nuestros clientes finales. Esta



interaccion permitira acceder a opiniones, comentarios, quejas y sugerencias para que exista

una mejora continua en el servicio que sera brindado.

1.3.5. Fuente de Ingresos.
Respecto al actual plan de negocios se ha visto conveniente proponer tres formas para
generar ingresos para la implementacion de este proyecto, tales como:

Venta de los Productos. Es la principal fuente de recursos como consecuencia del
proceso de recaudacion de las maquinas expendedoras tanto en efectivo, la cual sera gestionado
por personal capacitado para recoger, abastecer efectivo y custodiar los fondos recolectados, y
como con POS, contando con socio estratégico a IZIPAY o NIUBIZ, que tendran el recargo de

comision por su servicio de recaudacion.

Publicidad. Como parte de las campafias de marketing, en primer lugar, la publicidad
se orientard a la promocidn de la marca de las maquinas expendedoras, y en segundo lugar en
la promocidn de las marcas aliadas de los productos que brindaremos, y esto se efectuaré por

medio de los canales digitales (redes sociales), por el cual se cobrara un porcentaje de comision.

1.3.6. Recursos Claves
Nos permitiran crear y ofrecer una propuesta de valor para poder llegar a nuestro
publico objetivo, satisfacer sus necesidades, fomentar vinculos con ellos e incrementar

ingresos, para este plan de negocios se ha previsto los siguientes:

Las Maquinas Expendedoras. Son el principal activo del plan de negocio, mediante
el cual se efectuara la exhibicion, conservacion y despacho de los productos, ademas de ser el
nexo con el cliente final, por cuanto las maquinas expendedoras seran personalizadas a fin de
crear un posicionamiento de marca, ademas de asegurar la eficiencia en su funcionamiento
tanto de la seguridad en las transacciones como de la parte operacional y técnica para cumplir

con los altos estandares que queremos brindar a nuestros consumidores.

Recursos Humanos. Se necesitara de personal capacitado para el mantenimiento de
las maquinas expendedoras, asegurando la limpieza, conservacion, reposicion y verificacion
de productos con fecha cercana de coeducacion, ademas de contar con la importante funcion
de recaudar los ingresos en efectivo (billetes y monedas), y asegurar la reposicion de dinero
para entregar vueltos. Por ello se requerird un perfil que no solo cumpla con criterios de

capacidad intelectual, sino que cuente con compromiso, con ética profesional para evitar
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pérdidas en los ingresos, y de gastos extras en seleccion de personal. Asimismo, se necesitara
personal administrativo para efectuar la trazabilidad de las actividades a fin de controlar la
cadena de abastecimiento, y de la planificacion del mantenimiento y servicio técnico de las

maquinas expendedoras.

Productos de Calidad. Uno de los objetivos de este plan de negocio es distribuir
productos naturales, organicos y/o veganos de alta calidad, en sentido se contara con marcas
conocidas de productos saludables. Se creara una plataforma para la exposicién de productos
saludables, en la que las empresas podran presentar sus ofertas, siempre que cumplan con unos
requisitos de calidad especificos. Esta iniciativa pretende mejorar el reconocimiento de la
marca mediante un posicionamiento estratégico, al tiempo que subraya la importancia de la

experiencia del cliente como factor crucial para el éxito en el mercado.

1.3.7. Actividades claves
Las actividades clave son las acciones basicas necesarias para satisfacer los requisitos
de calidad y lograr la satisfaccion del cliente, por cuanto se ha determinado los siguientes:
Determinar las Ubicaciones Estratégicas. Nuestro publico objetivo se encuentra en
ubicaciones estratégicas dentro de los distritos de Miraflores, La Molina, Surco, JesUs Maria,
San Borja, San Isidro y Barranco, como los edificios corporativos, universidades, centros
comerciales y clubes. Como parte de este plan de negocio, a fin de definir ubicaciones

potenciales, se tendra en cuenta las siguientes preguntas:

- ¢ Cuéntas personas pasan por esta ubicacion?

- ¢Esta ubicacion esta principalmente afuera o adentro?

- ¢Como es el clima (¢ por ejemplo, frio, calido?)

- ¢Hay otras maquinas expendedoras? ¢ Ya estan aqui?

- ¢Qué venden? ¢ Estan obsoletos 0 son nuevos?

- ¢Quién administra o es propietario de la ubicacion?

- ¢ Probablemente permitirian la colocacion de una maquina expendedora?

Posteriormente, se programard una reunion con el duefio del lugar, en el cual se
proporcionara informacion sobre la maquina expendedora, dependiendo del caso. Ademas, se

tiene previsto pagar entre el 5 % y el 25% de ingresos brutos al propietario de la ubicacion.
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Mantenimiento de Maquinas. Este proceso es crucial porque permite que las
maquinas expendedoras esten en buen estado y funcionen de acuerdo con sus especificaciones
y capacidades, brindando satisfactoriamente al cliente el producto requerido durante su
experiencia de adquisicion, ademés se estaria previniendo futuros sobrecostos por

reparaciones, reduccion de errores de transporte y recaudaciones infructuosas.

La disminucién de las reparaciones, la gestion de quejas de clientes y/o las
reclamaciones derivadas de averias influirian positivamente en el posicionamiento de la marca,
por lo que es importante establecer un plan de mantenimiento y realizar un seguimiento de las

maquinas para alargar su vida Util.

Reposicion de productos y recaudacion. El propdsito de esta actividad es mantener
un suministro continuo de productos, y para lograrlo se debe mantener un control continuo del
inventario, considerando que las maquinas expendedoras operaran de manera ininterrumpida,
es decir horarios de 24/7 para satisfacer los requisitos del consumidor. Respecto la recaudacion,
como anteriormente se habia mencionado, sera efectuada por un personal capacitado y contara

con el perfil, ademas se cefiira a los procedimientos a seguir para el recojo de los fondos.

Control de inventarios. Esta actividad nos permitira verificar que los productos del
almacén sean adecuados y estén en Optimas condiciones, asegurandonos de que se encuentran
bien conservados mediante el control de fechas de caducidad, deterioros o problemas de
calidad. Al centrarnos en la recopilacion de datos sobre el flujo de entrada y salida de productos,
en conjunto con la planificacién de la reposicién de productos en las maquinas, podemos
reducir los costes operativos, garantizar un suministro constante de productos y mantener una

experiencia satisfactoria del cliente en la adquisicion de productos.

1.3.8. Socios Claves
En el presente plan de negocio se ha previsto alianzas estratégicas con los stakeholders
quienes son piezas importantes para la propuesta de valor al cliente y el cumplimiento de

nuestros objetivos.

Propietarios de las ubicaciones estratégicas. Son los principales stakeholders con los
cuales se trabajara con la finalidad que ambas partes ganemos, esperando contar con espacios

de alto transito a fin de lograr el posicionamiento de nuestra marca.

11



Proveedores de productos. Se buscara distribuir productos naturales, organicos y/o
veganos de alta calidad, es decir, se contara con marcas conocidas de productos saludables, y
brindara la oportunidad a los emprendedores la oportunidad de exhibir sus productos, siempre
y cuando cumplan con los estandares de calidad requeridos, ademas de generar el compromiso
de atencion rapida ante los requerimientos de compra, devoluciones y tratamiento de los

productos proximos a vencerse.

Proveedores de Medios de Pago. Como parte de la propuesta se contara con maquinas
expendedoras modernas, las mismas que contaran con la opcion de pago mediante POS, en el
cual el cliente tendra la posibilidad de utilizar tarjeta de débito o crédito para lo cual se tendra
como socio estratégico a IZIPAY o NIUBIZ, que tendrén el recargo de comision por su servicio

de recaudacién, garantizando la transaccion y la recaudacion de los fondos de manera segura.

Proveedor de Maquinas. Para el funcionamiento de esta propuesta, se debe contar
alianzas con los proveedores de las maquinas expendedoras con la finalidad que puedan
garantizar el soporte técnico, ademéas del acompafiamiento en la instruccién de uso de las
mismas, tanto de la parte operativa como del uso del software que utiliza las méaquinas al ser

modernas.

1.4. Objetivos del plan de negocio
1.4.1. Objetivo General

El objetivo del plan de negocio propuesto es Determinar la viabilidad de establecer un
canal de ventas alternativo y confiable para snacks saludables en Lima Metropolitana,
utilizando maquinas expendedoras, considerando los factores sociales, econémicos Yy

tecnolégicos.
1.4.2. Objetivos especificos

e |dentificar ubicaciones estratégicas Optimas para la instalacion de las maquinas

expendedoras de snacks saludables.

e Analizar la estrategia de comercializacion (go-to-market 0 GTM) maés adecuada para la
implementacion del plan de negocio.

e Calcular la escala del servicio en funcion del tamafio del mercado, los recursos

disponibles, la tecnologia necesaria y la inversion requerida.
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e Determinar la tecnologia a utilizar en el proceso, los recursos necesarios y el nivel de

satisfaccion del cliente que se busca alcanzar.

e Definir la estructura organizacional y el tipo de organizacion empresarial mas

adecuados, asi como los requisitos de personal para el funcionamiento eficiente.
e Evaluar la viabilidad econémica y financiera del plan de negocio propuesto.

e Medir el impacto social asociado con la implementacion del plan de negocio.

1.5.Justificacion del Plan de Negocios

1.5.1. Justificacién Técnica

El plan de negocios es factible técnicamente pues existe en el mercado diversas
empresas que se dedican al alquiler o venta de maquinas expendedoras con el sistema
necesario, ademas en el mercado internacional, se tiene acceso a maquinas expendedoras
inteligentes, en ambos casos es viable que puedan contar con la opcién de pago mediante POS,

en el cual el cliente tendré la posibilidad de utilizar tarjeta de débito o crédito.
1.5.2. Justificacién Econémica

Han transcurrido 45 afios desde que se introdujo el término de estilo de vida saludable
como producto de investigaciones, conllevado gque a la fecha las personas sean mas conscientes

de sus habitos alimenticios, cambiando su consumo y estilo de vida (Mechanic, 1992).

En mayo de 2013, el Estado inici6 esfuerzos para promover y aumentar la conciencia
sobre la alimentacion saludable mediante la promulgacion de la Ley N° 30021, que fomenta y
salvaguarda de manera efectiva el derecho a la salud publica y el desarrollo integral de las

personas

Segun en una entrevista, Diario Gestion (2017) el director de Lima Organica, indico
que el 78% de peruanos mira alternativas organicas entre sus alimentos, ocupando uno de los
niveles mas altos de la region, tendencia que sigue en alza, debido a que los peruanos de los
niveles socioecondmicos altos y medios buscan consumir frutas, verduras, beber agua y leer la
informacion en las etiquetas de los envasados segun se desprende del estudio de Kantar
Worldpanel (Hogares Peruanos Se Orientan Hacia Consumo Saludable, s. f.). Asimismo, el

80% de la clase media alta direcciona sus compras en tiendas con variedad de alimentos
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saludables y el 90% de ellos pagan mas por los alimentos que brinden beneficios para su salud
(Ochoa, 2019).

De acuerdo a esta tendencia creciente hacia una alimentacion saludable crea
oportunidades para ciertas categorias y productos en la industria alimentaria (CIEN, 2023) por
cuanto, consideramos que la oferta existente de canales para adquirir snacks saludables no

cubre la demanda requerida por la poblacion especificamente en los NSE A y B.
1.5.3. Justificacién Social

En los Gltimos afios, ha habido un movimiento hacia la busqueda de productos mas
saludables derivados de fuentes naturales, organicos y/o veganos se ha intensificado, el cual se
enfatizo con la llegada de la pandemia, la poblacidn busca alternativas alimentarias, dando un
mayor valor a los productos agricolas que no contengan pesticidas y que hayan sido procesados

tradicionalmente.

Por otro lado, se sefiala en estudios de Statista (2024) como el denominado "Attitudes
towards food in Per0 as of June 2023" que el 71 % de los peruanos estan activamente tratando
de alimentarse saludablemente, ademas el 32 % indica que debe ser conveniente y rapida, y del
estudio "Healthy and ecofriendly food sentiment by country LATAM”, indica que el 98 % de
los peruanos considera que es importante comprar alimentos responsables con el medio
ambiente y saludables. En el 2019, Arellano publicé un estudio de radiografia del consumo
indicando que el 79% de la poblacion dentro del estilo de vida “Sofisticada” (innovadores,
cazadores de tendencias y con poder adquisitivos) estan de acuerdo con la frase "mantengo una

alimentacion saludable”, dividiéndose en 45% hombres y el 55% mujeres.

Finalmente, se puede inferir que la poblacion peruana esta consciente del tipo de
alimentacion que necesita para procurar un saludable estilo de vida, contar con un buen sistema
inmunologico y un buen estado fisico, por cuanto, buscamos contribuir de manera positiva en
los habitos alimenticios saludables, facilitando el sostenimiento de un estilo de vida a largo

plazo.

1.6. Alcances y limitaciones
1.6.1. Alcances

El alcance del presente plan de negocio contempla la colocacion de maguinas
expendedoras de snacks saludables de origen natural, organicos y/o veganos en la ciudad de
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Lima Metropolitana, en edificios corporativos, centros comerciales, universidades, institutos y
clubes, centrdndose en la poblacion de 18 afios a 55 afios del nivel socioeconémico Ay B. La

unidad de analisis del presente plan es una maquina expendedora de snacks saludables.
1.6.2. Limitaciones

Entre las limitaciones identificadas se encuentran la ausencia de datos estadisticos y el
alcance de la industria de maquinas expendedoras en el Peru. La disponibilidad de informacion
de profesionales expertos en este campo sigue siendo incierta cuando dicha informacion es
necesaria. Por otro lado, otra limitante seria el escaso tiempo de contar con las encuestas

dirigidas al publico objetivo necesarias debido al periodo de investigacion que es de 6 meses.
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CAPITULO I1. ANALISIS Y DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

2.1. Analisis de Macroentorno
2.1.1. Politico-legal

El factor politico es medianamente favorable debido a que, a inicios del 2024, el
ejecutivo implementd cinco medidas que impulsaran la reactivacion de las micro y pequefias
empresas: flexibilizando el programa de impulso y modificaran regimenes tributarios con miras
a incentivar su formalizacion y crecimiento. Ademas, fomentaran que unidades se conviertan
en socias del Estado via compras publicas y el MEF sostendra reuniones quincenales con los
representantes de gremios y asociaciones de mypes para dialogar, conocer sus principales
preocupaciones y compartir detalles sobre las estrategias destinadas a fortalecer este sector de

la economia peruana (EI Peruano, 2024).

Por otro lado, el Estado avanzd significativamente el 13 de mayo de 2013 con la
promulgacion de la Ley de Alimentacion Saludable en el Per(, posteriormente, en junio de
2018, se publico el Manual de Advertencias Publicitarias, que obliga a la industria a cumplir
con las etiquetas octagonales en blanco y negro, que informan a los consumidores, en particular
a los nifios y adolescentes, sobre el valor nutricional del producto y los niveles de sodio, azicar
y grasas saturadas. El Ejecutivo pretende aumentar la conciencia publica para promover un

estilo de vida saludable a través de una dieta mas equilibrada (EI Peruano, 2013).

En esa misma direccion, con fecha 22 de julio del 2021 se publicé la Ley N° 31315,
tomando en consideracion que el derecho a la alimentacion es fundamental de las personas,
teniendo entre sus principios: descentralizacion, equidad, no discriminacion, sostenibilidad y
transparencia para el desarrollo de politicas publicas en seguridad alimentaria y nutricional (El
Peruano, 2013).

2.1.2. EconOmico

En décadas anteriores, el Per( logré avances sostenibles y notables de crecimiento
econémico y reduccién de pobreza, esto debido a un crecimiento y entorno favorable a nivel
global. Actualmente el escenario ha cambiado, la incertidumbre internacional y los problemas
estructurales que vienen de hace muchos afios atras afecta directamente al Peru. Durante el
periodo de enero — junio de 2023, el PIB se contrajo un 0.5 por ciento debido a la incertidumbre
politica, problemas sociales y la ocurrencia de desastres. Cabe mencionar que desde diciembre
del 2022 a agosto del 2023 la inflacion disminuyd del 8.5 al 5.6 % (Banco Mundial, 2024)
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Con respecto a la situacion crediticia de Perq, la agencia internacional de calificacion
de riesgo Fitch ha mantenido la calificacion soberana en BBB, con una perspectiva negativa,
lo cual afecta el grado de inversion en el pais, este resultado esta altamente relacionado a la
incertidumbre politica y falta de gobernanza.

De acuerdo al presidente del Banco Central de Reserva, se indico que se anticipa un
crecimiento del 3% en la economia peruana, lo cual se sustentaria, en parte, en un incremento

del 1.8% en la inversion privada para el afio 2024 (Velaverde, 2024).

Segun ComexPerd, (2024) indica que la tasa de inflacion interanual disminuyd del 3.3%
en febrero al 3% en marzo, situdndose en el limite superior del rango objetivo establecido por
el Banco Central de Reserva del Peru, que oscila entre el 1% y el 3%. En 2023, la inflacion
cerr6 en un 3.2%. Asimismo, los primeros indicios del desempefio econdmico del Pert sugieren
una recuperacion, aunque es crucial considerar que parte de este crecimiento puede ser
atribuible a un rebote estadistico tras los eventos adversos de inicios de 2023. Tras una
contraccion del PBI del 0.55% en 2023, la economia creci6 un 2.85% en febrero en
comparacion con el mismo mes del afio anterior, marcando el segundo resultado positivo

consecutivo después de un crecimiento del 1.37% en enero.
2.1.3. Sociocultural

Segun un estudio de Impronta Research, en el Per( antes de la pandemia ya existia una
tendencia al consumo de productos saludables; sin embargo, este proceso fue acelerado en la
pandemia debido a que las personas tenian méas conciencia sobre cuidar su salud. En este
estudio, se encontr6 que para el 58% de peruanos, la compra de productos saludables
incrementd en un 58% principalmente en personas entre 20 y 35 afios en el NSE A y B.
Principalmente, el incremento del precio esta asociado a los ingredientes reales versus
industrializados (Ybariez, 2023).

Ademas, de acuerdo a la encuesta de Ipsos (2022) alimentacién y vida saludable, sefiala que
los que desayunan y almuerzan en el trabajo pertenecen al NSE A, el 39% come una merienda
en el trabajo, también se encontré que el 95% de los entrevistados "picarian algo entre
comidas”, y, en relacion al consumo de productos organicos, tres de cada cinco personas
consumen alimentos organicos y pertenecen al sector NSE A, By C. Analizar la viabilidad de
ofrecer snacks saludables en maquinas expendedoras especificamente en los distritos de

Miraflores, San Isidro, Surco, San Borja, La Molina'y Barranco de Lima Metropolitana implica
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entender las caracteristicas demogréaficas y socioeconomicas de estos distritos, con un enfoque

particular en la poblacion de 18 a 55 afios. Aqui te presento un analisis detallado:
Demografia y Perfil Socioecondmico de los Distritos

Miraflores. La poblacién de Miraflores es de aproximadamente 117,000 habitantes.
Este distrito se caracteriza por ser uno de los mas présperos de Lima, con una alta concentracion
de profesionales y trabajadores de clase media-alta y alta. En el grupo de edad de 18 a 55 afios,
una proporcion significativa de la poblacion se desempefia en areas comerciales, corporativas
y creativas. Ademas, la presencia de universidades y centros de formacion contribuye a una

representacion notable de la poblacion joven.

San Isidro. San Isidro cuenta con una poblacion de alrededor de 71,500 habitantes. Es
un distrito de alto poder adquisitivo y alberga numerosas empresas y oficinas. La comunidad
de San Isidro se distingue por sus elevados ingresos y un alto nivel educativo. En el grupo de
edad de 18 a 55 afios, se observa una alta concentracion de profesionales y ejecutivos que
valoran opciones de snacks saludables, adaptandose a su estilo de vida ocupado y consciente

de la salud.

Surco (Santiago de Surco). Con una poblacion aproximada de 383,000 habitantes,
Santiago de Surco presenta un perfil socioeconémico diverso, aunque predominan las areas de
clase media-alta y alta, especialmente en zonas como Monterrico y La Castellana. En el grupo
de edad de 18 a 55 afios, hay una presencia significativa de jovenes profesionales, familias y
estudiantes de universidades cercanas, lo que contribuye a un mercado potencial para productos

saludables.

San Borja. San Borja tiene una poblacion de aproximadamente 133,000 habitantes,
donde predomina la clase media-alta. Este distrito es conocido por ser un area residencial que
acoge a muchas familias jovenes y profesionales. En el grupo de edad de 18 a 55 afios, hay una
alta representacion de jévenes adultos y adultos de mediana edad, muchos de los cuales trabajan

en oficinas y buscan opciones de alimentacion saludable.

La Molina. La Molina cuenta con una poblacion de cerca de 163,900 habitantes. Este
distrito se clasifica como de clase alta, con una gran cantidad de residencias y centros
educativos privados. En el grupo de edad de 18 a 55 afios, se incluyen profesionales de alto
nivel, estudiantes universitarios y familias, todos con un creciente interés en productos
saludables, lo que representa una oportunidad atractiva para el negocio de maquinas

dispensadoras de snacks saludables.
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Tendencias de Consumo de Snacks Saludables

Preferencias por Salud y Bienestar. En estos distritos, la poblacion esta cada vez mas
consciente de la salud y el bienestar. Se observa una tendencia creciente hacia la eleccion de
snacks saludables, bajos en azUcar, altos en proteinas y con ingredientes naturales.

Habitos de Consumo:

Miraflores y San Isidro. Los profesionales y ejecutivos suelen buscar snacks

convenientes y saludables para mantener su energia durante el dia.

Surco, San Borja, La Molina. Familias y jévenes profesionales también tienden a optar
por snacks saludables, especialmente aquellos que proporcionan una buena relacion calidad-

precio.

Barranco. La poblacién més joven y bohemia puede estar interesada en opciones
innovadoras y gourmet dentro del rango de snacks saludables.

Ubicacién Estratégica de Maquinas Expendedoras

Oficinas y Areas Comerciales. En distritos como San Isidro y Miraflores, colocar

maquinas en edificios de oficinas y centros de negocios puede ser muy efectivo.

Centros Educativos y Universidades. En Surco, La Molina y en &reas cercanas a
instituciones educativas, las maquinas expendedoras pueden capturar la demanda de

estudiantes y profesores.

Centros Recreativos y Culturales. En Barranco y en areas de alto trafico peatonal, la
presencia de maquinas expendedoras con snacks innovadores puede atraer a la poblacién local

y a visitantes.

Instalar maquinas expendedoras de snacks saludables en los distritos de Miraflores, San
Isidro, Surco, San Borja, La Molinay Barranco tiene un gran potencial debido a la alta demanda
de opciones de alimentacion saludable en estas areas. El enfoque ofrecera productos de alta
calidad y ubicarlos en lugares estratégicos donde el publico objetivo pueda acceder facilmente
a ellos. Adaptar la oferta y la comunicacion a las caracteristicas demogréaficas y

socioecondmicas de cada distrito maximizara el éxito del negocio.
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Figura 1
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Nota. Extraido de Marketing Data

La poblacién limefa se encuentra buscando alternativas alimentarias, valorando mucho
los productos agricolas que no contengan pesticidas y que hayan sido procesados

tradicionalmente.
2.1.7. Tecnoldgico

Trends Newsletters informa que la industria de las maquinas expendedoras esta
prosperando y los pronosticos sugieren que alcanzaria ingresos mundiales de 146,6 mil
millones de dolares estadounidenses para 2027. Ademas, sefiala que la tendencia es la
proliferacion y diversificacion de las méaquinas expendedoras para ofrecer una amplia variedad
de productos y servicios, mas alla de los snacks y bebidas tradicionales, a la par las maquinas
expendedoras modernas estan integrando tecnologias inteligentes con la finalidad de que
puedan adaptarse a las necesidades y gustos de los consumidores (Camogliano, 2023).

2.1.8. Ecoldgico

Un estudio de la Universidad de California examind los posibles impactos de una dieta

saludable tanto en la salud estadounidense como en el medio ambiente, revelando que las dietas
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mas saludables podrian reducir las emisiones de gases de efecto invernadero en los Estados
Unidos hasta en un 17%. Este estudio es de suma importancia porque demuestra la relevancia
que tienen los programas de mitigacion del cambio climético y la necesidad de considerar los
factores ambientales en la regulacion del rubro alimentario (Geographic, 2021).

2.1.9. Global

Actualmente los snacks saludables representan 85.6 millones de dolares en el 2021, a
nivel global se espera un crecimiento de 6.6 del 2022 al 2030, y se espera para el 2030 alcanzar
152.3 millones de dolares, indicAndose, ademas que el negocio de la comida saludable y

organica fue el negocio méas dindmico en la pandemia (Statista, 2024).
2.2. Anélisis del Microentorno

El plan de negocios propuesto se inserta en el sector de servicios alimentarios,
enfocandose en la prestacion de servicios B2B. La empresa se especializaré en ofrecer un punto
de adquisicion de snacks saludables a otras organizaciones, presentando una propuesta de valor
innovadora. Su oferta se centrara en la distribucion de snacks saludables, naturales, organicos
y/o veganos, disefiados para el consumo inmediato ("'ready to go™) de los clientes finales. Para
un analisis exhaustivo del microambiente, se implementara el modelo de las cinco fuerzas de
Porter, lo que permitira evaluar de manera integral la competitividad y las dinamicas del

mercado.

desglose de cada una de las cinco fuerzas y cdmo se pueden analizar en el contexto del

microentorno:
2.2.6. Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Mediante el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter, nos permitira analizar y medir los
recursos del plan propuesto, a fin de establecer y definir estrategias que nos permitan potenciar
las fortalezas y oportunidades para hacer frente a las amenazas y debilidades.

Poder de Negociacién de los Clientes. Segun Ipsos (2019), sefiala que el consumidor
limefio percibe como tener una buena alimentacion es sindbnimo de tener un estilo de vida
saludable, el cual representa el 88%, ademas, el mercado de alimentos nutritivos se encuentra
en expansion, y conducira a una gama mas amplia de opciones en el futuro cercano, lo que
resultara en una industria mas competitiva. Sin embargo, actualmente existe poca oferta de
snacks nutritivos mediante maquinas expendedoras, lo que significa que los consumidores

tienen la posibilidad de adquirir en méas de un punto de venta, pero las opciones son limitadas.
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Considerando, existe una gran cantidad de clientes potenciales, lo que mantiene el poder de

negociacion de los clientes en un nivel bajo.
Factores Relevantes:

Conciencia de Salud. La poblacion en estos distritos tiende a estar bien informada
sobre salud y bienestar. Esto se traduce en una mayor demanda de productos saludables y una

sensibilidad a la calidad y los beneficios nutricionales.

Educacion y Profesionales. Los distritos como San Isidro, Miraflores y La Molina
tienen una alta concentracion de profesionales y personas educadas, que suelen investigar y

conocer mas sobre las opciones saludables disponibles en el mercado.
Impacto

Alta Expectativa: Los consumidores informados tienen expectativas mas altas en
cuanto a la calidad de los productos y la transparencia en la informacion nutricional, lo que les

da mayor poder para influir en las ofertas disponibles.

Poder de Negociacion de los Proveedores. Existe en el mercado una amplia variedad
de proveedores de snacks saludables de origen natural, orgénico y/o vegano, permitiendo
contar con una cartera de proveedores sélida el cual tendria que ser revisada periddicamente.

Por lo cual permite que el poder de negociacion sea bajo.

Diversidad de Proveedores. ElI mercado de snacks saludables incluye una variedad de
proveedores que ofrecen productos como frutos secos, barritas de granola, chips de vegetales,
y més. Esta diversidad puede disminuir el poder de negociacién de los proveedores, ya que hay

muchas opciones disponibles.

Especializacion. Los proveedores de productos especializados o innovadores pueden
tener un mayor poder de negociacion debido a la exclusividad y la diferenciacion de sus
productos.

Amenazas de Nuevos Competidores Entrantes. Las barreras de entrada son
accesibles, representando una oportunidad para nuevos competidores, considerando que el
negocio tradicional en Lima Metropolitana de maquinas expendedoras esta orientado a snacks
no saludables como golosinas, gaseosas entre otros, por lo cual estas empresas podrian ampliar
sus servicios. Actualmente, se tiene que la empresa Sannamakina seria competidor directo, el
cual cuenta con un perfil similar al nuestro. Por lo tanto, la amenaza de nuevos competidores

es alta.
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Rivalidad entre Competidores. ElI mercado de maquinas expendedoras en el Per(
concentra a determinadas empresas, la mayoria de ellas se orienta a la oferta de snacks no

saludables como golosinas, piqueos, gaseosas entre otros, siendo las siguientes:

- Peruvian Vending Sac, ubicados en edificios corporativos, universidades, institutos
y centros comerciales.
- Sanamakina, ubicados en el centro comercial Jockey Plaza y colegios.
- Integral Vending Service Sac ubicados en edificios corporativos, universidades,
institutos y centros comerciales.
- Vendomatica ubicados en edificios corporativos, universidades, institutos, centros
comerciales, hospitales, clinicas y clubes.
- PerG Vending ubicados en universidades e institutos.
Si bien la mayoria de estas empresas no son competencia directa pueden implementar el
negocio de snacks saludables de origen natural, organico y/o vegano, representado un

nivel alto de influencia.

Amenazas de productos sustitutos. De acuerdo a lo sefialado en el acépite anterior,
existe un gran numero de competencia en la gama de snacks no saludables. No obstante, nuestra
propuesta es brindar al consumidor limefio la facilidad de mantener un estilo de vida saludable,
por cuanto serian una amenaza de baja influencia. De otro lado, el consumidor podria adquirir
snacks saludables en diferentes puntos como son las tiendas de conveniencia 0 minimarkets

organicos, convirtiéndose en una amenaza de alta influencia.

La amenaza de productos sustitutos en el mercado de snacks saludables en maqguinas
expendedoras es moderada a alta. La disponibilidad de alternativas saludables en otros puntos
de venta, la competencia en precios, la conveniencia y la innovacion en productos pueden
influir significativamente en la demanda de snacks en maquinas expendedoras. Para mitigar
esta amenaza, las empresas deben enfocarse en ofrecer productos diferenciados, mantener una

buena relacion calidad-precio, y adaptarse a las tendencias y preferencias del consumidor.
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Tabla 1

Resumen de Analisis del Microentorno segun Porter

Fuerza de Porter

Descripcion

Impacto en el Mercado

Alto: La gran cantidad de opciones y la

Poder de Los clientes pueden elegir entre diversas oo . .
N . . sensibilidad a precios y calidad otorgan
Negociacién de los opciones saludables y tienen acceso a .
. . a los clientes un alto poder de
Clientes una variedad de puntos de venta. .
negociacion.
Los proveedgres de s_nacks sall_JdabIes Moderado: Aunque hay variedad de
Poder de pueden tener influencia dependiendo de
S o . proveedores, aquellos con productos
Negociacion de los la exclusividad y calidad de sus X -
: . exclusivos o de alta calidad pueden
Proveedores productos, asi como la cantidad de L
; ; tener un mayor poder de negociacion.
proveedores disponibles.
Amenaza de La baja barrera de entrada y la alta Moderado: Las barreras de entrada no
L . son extremadamente altas, pero la
Nuevos demanda en los distritos atractivos . L
. - competencia por ubicacionesy la
Competidores pueden facilitar la entrada de nuevos - ] oo
. necesidad de diferenciacion pueden
Entrantes competidores.

limitar la entrada.

Rivalidad entre
Competidores

El nimero elevado de competidores y la
posibilidad de diferenciacion en
productos y ubicaciones influyen en la

Alto: La alta densidad de competidores
y la presion en precios y ubicaciones

Existentes . 7 . resultan en una rivalidad intensa.
intensidad de la competencia.
La disponibilidad de snacks saludables Moderado a Alto_. La competenma de
Amenaza de ; productos sustitutos en tiendas y
en otros puntos de venta y la creciente
Productos - . . restaurantes puede afectar la demanda
. tendencia hacia opciones frescas L
Sustitutos de los productos en maquinas

representan una amenaza significativa.

expendedoras.

Nota. Elaboracién propia
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2.3. Matriz de Analisis Externo (EFE)

Se realizo la matriz EFE con la finalidad de conocer los factores que influyen en las

oportunidades y amenazas. En la figura 2 se muestra la matriz de oportunidades y amenazas:

Figura 2
Matriz de oportunidades y amenazas

Factores Ponderacién Calificacién ——

Ponderada

Oportunidades
Mayor concientizacién de la comida saludable. 0.15 3 0.45
Crecimiento del mercado de productos saludables. 0.1 3 03
Baja oferta de mdquinas expendedoras de snacks saludables. 0.20 4 0.8
Ley de promocién de alimentacién saludable. 0.15 3 0.45
Incremento de la proliferacién y diversificacion de las mdquinas expendedoras 0.1 3 03
Amenazas
Incremento de puntos de venta de snacks saludables. 0.1 2 0.2
Ingreso de nuevos competidores. 0.1 2 0.2
Recesién econémica que atraviesa el Perd. 0.1 2 0.2
Total 1 29

Nota. Elaboracién propia.

En conclusion, se ha obtenido en la matriz EFE de 2.9, lo cual indica que la empresa cuenta

con capacidad para responder a las oportunidades y amenazas existentes, la cual se basa en que

el consumidor peruano es mas consciente sobre la comida saludable y aprovechar la ventaja de

la baja oferta de maqguinas expendedoras de shacks saludables.

2.4. Conclusiones

El Perl se encuentra atravesando una recesién econdmica por ello, el Ejecutivo
implemento6 cinco medidas que impulsaran la reactivacion de las micro y pequefias
empresas: flexibilizando el programa de impulso y modificaran regimenes tributarios

con miras a incentivar su formalizacion y crecimiento.

La importancia de la alimentacion saludable en el Per( ha venido creciendo de manera
sostenida y favorable. Instrumentos como la Ley de Alimentacion Saludable y el
Manual de Advertencias Publicitarias estan disefiados para lograr este objetivo. La Ley
de Seguridad Alimentaria y Nutricional pretende democratizar el derecho a la

alimentacion.

La proliferacion y diversificacion de las maquinas expendedoras, que ofrecen una
amplia gama de productos y servicios, esta en pleno auge. Este canal de venta atiende
eficazmente las preferencias y exigencias de los consumidores, por ejemplo, las

personas de clase socioecondmica A, que desayunan y comen en el trabajo, representan
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el 39% de quienes consumen snacks durante el horario laboral. Ademas, un estudio de
Ipsos de 2019 revelo6 que el 95% de los encuestados manifesto su disposicion a tomar

snacks entre comidas.

No son competencia directa las diversas empresas que tienen como negocio tradicional
el de méquinas expendedoras de snacks no saludables como golosinas y gaseosas en
Lima Metropolitana; sin embargo, pueden implementar el negocio de snacks saludables
de origen natural, organico y/o vegano, considerando que las barreras de entrada son

accesibles.
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CAPITULO I11. ANALISIS INTERNO

3.1. Cadena de Valor de servicios

La cadena de valor es una herramienta de analisis para la planeacion estratégica de los
negocios, la cual permitira identificar sus ventajas competitivas. En esta oportunidad se
utilizara la propuesta del autor Gustavo quien replantea la propuesta tradicional de Michael
Porter, proponiendo una cadena de valor que se adapte a empresas de servicio, como la que se
plante6 con la propuesta de las maquinas expendedoras como canal de ventas de snacks
saludables (Alonso, 2008).

3.1.1. Eslabones primarios

Eslabones primarios controlables:

Marketing y ventas. La publicidad y promocion adecuada se encontraran en base a
las respuestas del mercado objetivo en las encuestas; sin embargo, considerando que
buscamos posicionar nuestra marca en el mercado, no solo mediante la personalizacion de las
maquinas mediante el branding, se utilizara las redes sociales (Facebook, Instagram, TikTok)
como ventana para publicitar nuestra marca, dar a conocer los puntos de venta y los snacks,
gracias al impacto y velocidad con la que se difunden la informacion hacia a los consumidores
potenciales. Por el contrario, las ventas se realizaran directamente con los clientes finales,
acomodandose a las opciones de pago actuales como tarjetas de débito, tarjetas de crédito y
efectivo. Ademas, las ventas dependen de la frecuencia de compra y del precio adicional que
los clientes estén dispuestos a pagar por el uso de la maquina, ambos aspectos abordados en
la encuesta realizada entre el mercado objetivo.

Personal de contacto. Las maquinas expendedoras son el nexo directo con el cliente
final, por ello deben de cumplir con los estandares de calidad que deseamos brindar a nuestros
clientes, en ese sentido es crucial asegurar la eficiencia en su funcionamiento, como es la
exhibicion, conservacion y despacho de los productos, ademas brindar la seguridad en las
transacciones como de la parte operacional y técnica.

Otra parte importante de este eslabén es el community manager, encargado de la
gestién de redes sociales, no solo se encargara de crear contenido, publicidad o de su
planificacion, entre otros sino tendra como objetivo principal gestionar la imagen y la
identidad de la marca, estableciendo y manteniendo relaciones duraderas con los clientes,

ademas reaccionar de manera eficaz a crisis de reputacion, de existir.
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Soporte Fisico y Habilidades. Este estudio utilizara una encuesta en linea con un
cuestionario de ocho preguntas dirigido a una muestra especifica de estudiantes universitarios
y trabajadores. Estas indagaciones investigaran opiniones y preferencias sobre patrones de
consumo, precios, intereses y otros aspectos. Esto proporcionara datos criticos para mejorar
la comprension de la demanda. Por otro lado, los productos que vamos a adquirir sera
efectuada a marcas conocidas de snacks saludables, y se brindara la oportunidad a los
emprendedores de exhibir sus productos, siempre y cuando cumplan con los estandares de
calidad requeridos, ademés de generar el compromiso de atencion rapida ante los

requerimientos de compra, devoluciones y tratamiento de los productos proximos a vencerse.

Prestacion. Es de suma importancia el mantenimiento de las maquinas expendedoras
para que se encuentren en permanente buen estado y funcionen de acuerdo con sus
especificaciones y capacidades, brindando satisfactoriamente al cliente el producto requerido
durante su experiencia de adquisicion, ademas se estaria previniendo futuros sobrecostos por
reparaciones, reduccion de errores de transporte y recaudaciones infructuosas. Se debe tener
en consideracion que toda reduccion en las reparaciones, gestion de reclamos de clientes y/o
quejas por mal funcionamiento impactard de manera positiva en el posicionamiento de la
marca. Por cuanto, es de suma importancia contar con una planificacién y control de

mantenimiento de las maquinas para prolongar su vida util.
Eslabones Primarios no Controlables

Clientes. De acuerdo al mercado objetivo, nuestros clientes se basan en adultos y
jévenes que utilizaran las maqguinas expendedoras como medio de obtener un producto
saludable y asi mantener una su estilo de vida, a fin de seguir contribuyendo con ello se ira
evaluando sus gustos y preferencias, no solo de la rotacién de productos sino también de la
interaccion en redes sociales, en ese sentido poder mantener la satisfaccion de sus necesidades

y lograr su fidelizacion de nuestro servicio.

Otros Clientes. EI mercado objetivo estd dirigido a clientes tanto adultos como
jovenes que utilizaran las maquinas expendedoras como medio de obtener un producto
saludable y asi mantener una su estilo de vida, mediante esta segmentacion permitira focalizar
los productos a ofrecer. Cabe mencionar que el producto a brindar sera apto para todo tipo de
publico, quienes tendran la oportunidad de experimentar la accesibilidad de los productos

mediante las maquinas expendedoras.
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3.1.2. Eslabones de Apoyo

Direccién General y de Recursos Humanos. La direccion general estd orientada a
brindar un servicio de calidad a fin de cumplir con las expectativas del cliente, para ello se
contard con una infraestructura basada en tecnologia a fin de interactuar de manera Optima y
buscar la cooperacion entre la empresa y los trabajadores, asimismo, se buscara contratar y

retener profesionales con talento y aporten con el fin de la empresa.

Organizacion Interna y Tecnologia. Con la finalidad de tener una organizacion
eficiente, se tiene previsto contar las areas de gerencia general, contabilidad, logistica,
marketing y recursos humanos, las mismas que se tendria una comunicacion vertical y
horizontal para que exista una Optima retroalimentacion. Asimismo, se contard con un
comercio digital para facilitar la obtencion de nuestro servicio en nuevos puntos de venta,
integrar técnicas avanzadas de marketing digital para aumentar la captacion y retencion de
clientes, utilizar analisis de datos para optimizar las operaciones, el uso de sistemas de software

logistico para optimizar los procesos de la cadena de suministro.

Infraestructuray Ambiente. El plan de negocio no considera compra de espacios sino
el alquiler de ellos para ubicar estratégicamente las maquinas expendedoras, se espera contar

con espacios de alto transito a fin de lograr el posicionamiento de la marca.

Abastecimiento. El abastecimiento de los snacks en las maquinas expendedoras se
realizard a través de las alertas que emita su sistema interno y de la planificacion de reposicion
con la finalidad de garantizar que los productos en el almacén sean suficientes y se encuentren
en dptimo estado, el cual permitird ahorrar en costos operativos, logrando una oferta constante
de productos y manteniendo a experiencia del cliente en adquisiciéon de productos de manera

satisfactoria.
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Figura 3
Cadena de Valor de Servicios de Vending Machine
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3.2. Matriz del Analisis Interno

De la evaluacion de las principales fortalezas y debilidades internas se ha obtenido una
puntuacion total de 2.95, destacando por la tecnologia en los métodos de pago en las maquinas
expendedoras y por la variedad y calidad de los productos. Sin embargo; al ser una empresa
nueva donde los duefios del negocio no tienen experiencia, la debilidad que resaltan es que los
lugares estratégicos para la colocacion de las maquinas ya estan ocupados por competidores o

por productos sustitutos, ademas de contar con un presupuesto limitado.

Figura 4
Matriz EFI
Factores internos claves Pond. Calif. Total

Fortalezas
Productos organicos, saludables de alta calidad 0.1 4 0.4
productos disponibles 24/ 7 0.1 4 04
Equipo de trabajo altamente comprometido 0.1 3 0.3
Servicio al cliente personalizado proveedores y clientes 0.05 3 0.15
Equipos con tecnologia avanzada conn acceso a diversos medios de
pagos parala compra de los productos 0.15 4 0.6
Marca precocupada por el cuidade del medio ambiente 0.05 3 0.15
Precios competitivos en el rubro 0.09 3 0.27

Dehilidades
Lamayoria de lugares estrategicos para la colocacion de las maquinas

expendedoras esta ocupados en su mayoria poor producto sustitutos 0.12 2 0.24
Presupuesto limitado, el financiamiento del negocio debe ser a travez de

prestamos al banco no contamos con financiamiento propio 0.1 2 0.2

El tiempo de vida media de los productos son cortos, no tenemos una

persona exclusiva que facilite el recambio v seguimiento de los productos 0.04 2 0.08
Maquinas requieren de uso continuo (24/7) de energia electrica. 0.04 1 0.04
No contamos con pagina web 0.06 2 0.12
Total 1 2.95

Nota. Elaboracién propia
3.3. Matriz de Ventaja Competitiva (VRIO)

A fin de establecer las ventajas competitivas se ha establecido la matriz VRIO donde se
puede establecer que las ventajas competitivas que tenemos son las maquinas expendedoras
con acceso tecnologia de pagos, asi como el servicio al cliente final brindando los productos de

alta calidad y escuchando sus necesidades para mejor el servicio.

Las maquinas expendedoras con acceso a tecnologia nos da la oportunidad de acceder
a una mayor cantidad de publico por la facilidad al realizar el pago de los productos y la
facilidad en su uso, este tipo de maquinas expendedoras no son comunes son muy escasas la
idea es colocarlo en puntos estratégicos, asi como evaluar escalabilidad dependiendo de las

amenazas que puedan presentarse para asegurar la continuidad del negocio.
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Tabla 2
Ventaja competitiva (VRIO)

Recursos y Capacidades vV R |1 O Impllcaglc_mes Desempefio de la
Competitivas Empresa
Productos organicos, saludables de alta S . Ventaja competitiva Superior al

- si si no si . .

calidad sostenible promedio
Productos disponibles 24/7 si no si si Ventaja competitiva Superlor'al
temporal promedio
Equipo de trabajo altamente comprometido si  si  no si Ventaja competitiva Superlor'al
temporal promedio
Servicio al cliente personalizado si siosiosi Ventaja competitiva Superior al
proveedores y clientes sostenible promedio

Equipos con tecnologia avanzada con
acceso a diversos medios de pagos para si no si  no Paridad competitiva Promedio
la compra de los productos

Marca preocupada por el cuidado del S . . Ventaja competitiva Superior al
. . si sisi sl . :
medio ambiente sostenible promedio
Precios competitivos en el rubro si no no si Paridad competitiva Promedio
Nota. Elaboracién propia
Tabla 3
Las cinco estrategias genéricas de Porter
Tamaiio del ] ] L
Liderazgo en costos Diferenciacion Enfoque
mercado

Tipo 1-Bajo costo
Grande Tipo 3 -
Tipo 2- Mejor valor

Tipo 4- Bajo costo
Pequefio - Tipo 3
Tipo 5- Mejor valor

Nota. Adaptado de David (2013)

La estrategia competitiva es la diferenciacion dado que ofrecera snacks saludables de

alta calidad, asi como también un servicio personalizado a los clientes.
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CAPITULO IV. ESTUDIO Y SONDEO DE MERCADO
4.1. Objetivos

4.1.1. Objetivo General

Determinar la viabilidad y el potencial de mercado para el negocio de vending machine
de snacks saludables en Lima Metropolitana, con un enfoque en los distritos de Miraflores, San

Isidro, Surco, San Borja, La Molina y Barranco.
4.1.2. Obijetivos Especificos

- ldentificar y analizar el perfil demogréafico y los habitos de consumo de la poblacion
objetivo (hombres y mujeres mayores de 18 afios que buscan sostener un estilo de vida
saludable) en los distritos seleccionados.

- Evaluar la demanda y la aceptacion de snacks saludables organicos entre la poblacion
objetivo en las ubicaciones estratégicas propuestas (centros de estudio, centros laborales,
centros comerciales, etc.)

- Analizar la competencia existente en el mercado de snacks saludables, incluyendo tanto
maquinas expendedoras como otros puntos de venta, e identificar oportunidades y desafios.

- Determinar las preferencias y necesidades especificas de los consumidores potenciales en
cuanto a la variedad, calidad, precio y conveniencia de los snacks saludables ofrecidos.

- Estimar la demanda potencial de snacks saludables y proyectar ingresos esperados en
funcion de la ubicacion, el trafico de personas y otros factores relevantes en cada punto de

venta previsto.

4.2. Metodologia

Con respecto a la metodologia a utilizar para realizar el estudio de mercado, se utilizaran
fuentes primarias y secundarias. En primer lugar, se realizard un andlisis de mercado de
méaquinas expendedoras, a través de una investigacion cualitativa, con entrevistas a
profundidad. En segundo lugar, se realizard un andlisis de la oferta. En tercer lugar, se realizara
un analisis del publico objetivo, a través de una encuesta. Por dltimo, se realizara una

estimacion de la demanda.

En relacion con el andlisis de la situacion de mercado de maquinas expendedoras de
snacks saludables, se usaran fuentes primarias, y los instrumentos para recoger la informacion

seran las entrevistas a profundidad tanto expertos, empresarios del rubro y probables usuarios.
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En cuanto al analisis de la oferta, se utilizara fuentes secundarias, a traves de una
exploracion virtual acerca de que empresas similares que ofrecen el mismo producto existen en

el mercado peruano, y un estimado de cuanto de cuota de mercado poseen.

En relacion con el publico objetivo, se realizara un analisis cuantitativo a través de
encuestas. En ese sentido se realizara encuestas al pablico objetivo, a traves de un cuestionario.
Ademas, se estimara el tamafio de la muestra de manera probabilistica para la aplicacion de la

encuesta.

Por ultimo, en relacion con la estimacion de la demanda, se utilizaran fuentes

secundarias, como base de datos del INEI, CPI, entre otros.
4.3. Investigacion Exploratoria
4.3.1. Fuentes Primarias y Secundarias

Con relacion a las fuentes primarias, se realizaran entrevistas a profundidad a expertos,
empresarios del rubro, y a potenciales consumidores. Ademas, se realizard una encuesta, a

través de un cuestionario, al publico potencial.

Con relaciéon a las fuentes secundarias, se tomara en cuenta reportes estadisticos
(APEIM, INEI, CPI, etc.), asi como fuentes bibliogréficas.

4.3.2. Investigacion Cualitativa: Entrevista a Profundidad

Se realizard entrevistas a profundidad, tanto a expertos, empresarios del rubro y a
potenciales consumidores, con el fin de conocer cdmo se encuentra el mercado objetivo y

evaluar la factibilidad de implementar el proyecto de negocio (Ver anexo 1y 2).

Entrevistas a Profundidad a Experto. En cuanto a la entrevista a profundidad a
expertos, se realizd una entrevista a un economista y conocedor del mercado de maquinas

expendedoras (Ver anexo 3)

Entrevista a Profundidad a Empresarios del Rubro. En relacién con la entrevista a
profundidad a empresarios del rubro, se realizaron dos entrevistas, una a un empresario
dedicado varios afios al negocio de maquinas expendedoras (Entrevista 1), y otro a un pequefio

empresario que lleva 3 afios en el rubro y que busca expandirse (Entrevista 2) (Ver anexo 4).

Entrevistas a Profundidad a Probables Usuarios. Ahora, en relacion con la entrevista
a profundidad a probables consumidores. Estas entrevistas se realizaron a 4 consumidores (Ver

anexo 5).
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A continuacion, se presenta el resumen de las entrevistas en los empresarios y

consumidores.

Los empresarios entrevistados coinciden en la viabilidad de un negocio de vending
machines de snacks saludables en Lima Metropolitana, a pesar de los desafios del mercado
actual. Ambos destacan la importancia de ubicaciones estratégicas, aungue reconocen que la
competencia por espacios Premium es intensa y puede complicar la negociacion de
arrendamientos. En cuanto a marketing, sugieren enfoques diferenciadores, como el uso de
redes sociales y colaboraciones con influencers, asi como estrategias de bajo costo que
fomenten la boca a boca y la participacién comunitaria. La estructura organizacional debe ser
optimizada para reducir costos, centrandose en un equipo pequefio pero eficiente. En términos
financieros, enfatizan la necesidad de evaluar cuidadosamente costos e ingresos, buscando
maximizar la rentabilidad. Ambos empresarios creen que el negocio puede impactar
positivamente en la comunidad al ofrecer opciones saludables y contribuir a la educacion sobre
habitos de consumo. Finalmente, recomiendan mantener la adaptabilidad y la comunicacion

abierta con los clientes para asegurar la sostenibilidad a largo plazo.

Por otro lado, los consumidores entrevistados tienen opiniones diversas sobre las
maquinas expendedoras de snacks saludables. Enrique, de 55 afios, muestra interés, pero se
preocupa por la frescura y calidad de los productos, sugiriendo la necesidad de informacion
nutricional clara. Sheyla, de 25 afios, considera que seria una opcion conveniente en su
universidad, destacando la importancia de la salud y la variedad de productos. Julieth, de 39
afios, enfatiza la necesidad de mantener la cadena de frio y propone un sistema de registro para
controlar el consumo. Finalmente, Hugo, de 48 afios, valora la conveniencia y accesibilidad de
estos servicios, sugiriendo un enfoque en el mantenimiento de las méaquinas y un buen servicio

al cliente para fomentar la fidelidad.
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Tabla 4

Tabla comparativa de los expertos, empresarios y consumidores

Aspecto

Expertos

Empresarios

Consumidores

Viabilidad del
negocio

Alta viabilidad debido a
la creciente conciencia
sobre la salud y demanda
de snacks saludables.

Viable si se cuenta con
capital; la competencia es
fuerte, pero el producto
ofrece oportunidades.

Interés en la idea,
especialmente en lugares
como universidades y
gimnasios.

Desafios en
ubicaciones

Encontrar lugares con
alto trafico alineados con
el publico objetivo;
negociacién con
propietarios.

Dificultades para asegurar
ubicaciones Premium
debido a la competencia y
renegociacion de
contratos.

Preocupaciones sobre la
frescura y calidad de los
productos en las maquinas.

Estrategias de
comercializacion

Enfocarse en la
diferenciacion de
productos y establecer
alianzas con marcas
reconocidas.

Diferenciacion del
producto y uso intensivo
de marketing digital,
incluyendo influencers.

Importancia de la variedad
y calidad; promociones
especiales para incentivar el
uso.

Estructura
organizacional

Necesidad de un equipo
capacitado,
especialmente para el
mantenimiento de las
maquinas.

Optimizar la estructura
para reducir costos; tener
personal esencial y
considerar externalizar
marketing.

Preferencia por una
estructura simple y
eficiente; importancia de la
capacitacion del personal.

Criterios
financieros

Evaluar costos de
adquisicién, operativos y
proyectar ingresos;
recomendar compra de
maquinas.

Buscar financiamiento y

evaluar costos e ingresos

proyectados; rentabilidad

esperada en poco méas de
un afo.

Diligencia en la evaluacion
de costos e ingresos;
maximizar eficiencia 'y
minimizar costos
operativos.

Impacto social

Promocién de hébitos de
consumo mas saludables
y conciencia ambiental.

Positivo, especialmente en
distritos con consumidores
conscientes de su salud; la
pandemia ha cambiado
habitos.

Creencia en un impacto
positivo al ofrecer opciones
saludables y contribuir a la
educacion sobre habitos de

CONsuUMo.

Recomendaciones
para el éxito

Calidad de productos,
innovacion continua y
monitoreo de tendencias
del mercado.

Adaptabilidad y
comunicacion abierta con
los clientes; estar dispuesto
a ajustar estrategias.

Garantizar frescura 'y
calidad, proporcionar
informacion nutricional
clara y mantener una buena
atencion al cliente.

Nota. Elaboracién propia

4.4. Investigacion cuantitativa

Esta investigacion utilizara una encuesta basada en Internet con un cuestionario de ocho
preguntas que se administrard a una muestra especifica de la poblacién universitaria y laboral.
Estas indagaciones examinaran las percepciones y preferencias relacionadas con los patrones
de consumo, los precios, los intereses y otros factores. Esto proporcionara datos importantes

para mejorar la comprension de la demanda.

En cuanto a la muestra para la realizacion de la encuesta, se determinard una muestra
en funcion a los siguientes distritos de estudio, los cuales son: Miraflores, San Isidro, San Borja,
La Molina, Surco y Barranco. En ese sentido se ubicé a cada distrito. Al final para la estimacion

de la muestra se considera:
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Tablab

Cantidad de personas por distrito

Distrito Poblacién Perfil Demoarafico Preferencias de Ubicaciones
Aproximada 9 Consumo Estratégicas
Miraflores 117000 Joven, pr_ofesmnal, Snacks saludables y Ce_ntros _comer_m_ales,
turistas gourmet gimnasios, oficinas
san Isidro 71500 Corporfatlvo, Snacks salu_dables Oflcm_as, centros _de
profesional para profesionales negocios, gimnasios
surco 383000 Familiar, clase media  Opciones familiaresy  Universidades, parques,
y alta saludables centros comerciales
. . Centros educativos,
San Borja 133000 Re5|denC|a_1|, . Snacks sall_JdabIes y oficinas, centros de
media convenientes
salud
La Molina 163900 Alta, re5|d_enC|aI Productos sa}ludables Zonas re3|den0|_ales,
exclusivo y premium centros comerciales
Barranco 40300 Bohemio, cultural Snacks mpo_vadores y Acreas culturales, )
organicos centros de arte, cafés
Total 908,700

Nota. Elaboracion propia

En funcion de ello, usando la formula de muestreo simple aleatorio se tendra lo

siguiente:

Tabla 6

Muestreo Simple Aleatorio

N 91,332
Z (95%) 1.96
2 3.8416
P 0.5
Q 0.5
d 0.05
an2 0.0025
n: 382.56

Nota. Elaboracion propia

El resultado del muestreo simple aleatorio arrojo una muestra de 382 personas. Ademas,

Se realiz6 una encuesta, la cual esta conformada por 8 preguntas como se puede observar en el

anexo 6.

A continuacion, se muestra los hallazgos de la encuesta realizada.
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Hallazgos. De acuerdo con los resultados de la encuesta, se obtuvo la siguiente

informacion:

En relacion con la pregunta 1, acerca de si suelen usar maquinas expendedoras. El
83.7% contestd que si suele usar de manera frecuente maquinas expendedoras, y, por el
contrario, solo un 16.2% respondi6 que no, evidenciando que existe una demanda alta por este

tipo de servicio.

Tabla 7

¢Suele usar frecuentemente maquinas expendedoras?

Cantidad %
Si 320 83.77%
No 62 16.23%
382 100.00%

Nota. Elaboracion propia

Figura 5
Gréfico de la respuesta a la pregunta 1

¢Suele usar maquinas dispensadoras de Snacks?

= 5i = No

Nota. Elaboracion propia

En relacién con la pregunta 2, que es la siguientes: ¢Con qué frecuencia consumiria
snacks saludables si estuvieran facilmente disponibles en maquinas expendedoras? La encuesta
arrojo que el 48.95% respondid que consume snacks saludables dos veces por semana, seguido

de un 25.13% que consume 3 veces por semana.
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Tabla 8
¢Con que frecuencia consumiria snacks saludables si estuvieran facilmente disponibles en

maquinas expendedoras?

Cantidad %

1 vez a la semana 57 14.92%
2 veces por semana 187 48.95%
3 veces por semana 96 25.13%

1 vez al mes 42 10.99%
382 100.00%

Nota. Elaboracion propia
Figura 6

Graéfico de la respuesta a la pregunta 2

+Con qué frecuencia consumiria snacks saludables si
estuvieran ficilmente disponibles en maquinas expendedoras?

slvezalasemana = 2woespor semana  ® 3w 0es por semana 1wezal mes

Nota. Elaboracion propia.

En cuanto a la pregunta 3, que es la siguiente: ¢ Qué tipo de snacks saludables preferiria
encontrar en estas maquinas expendedoras? El resultado fue que el 43.72% respondié que

prefiere snacks organicos, seguido de los que prefieren snacks bajos en calorias.
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Tabla 9

¢ Que tipo de snacks saludables preferiria encontrar en estas maquinas expendedoras?

Cantidad %
Organicos 167 43.72%
Veganos 71 18.59%
Bajos en calorias 110 28.80%
Sin gluten 34 8.90%
382 100.00%

Nota. Elaboracion propia.
Figura7

Graéfico de la respuesta a la pregunta 3

Qué tipo de snacks saludables preferiria encontrar en estas
maquinas expendedoras?

8900

w Orpganicos = Veganos = Bajos en calorias Sin gluten

Nota. Elaboracion propia.

Con relacién a la pregunta 4, que es la siguiente: /Qué ubicaciones considera mas
convenientes para encontrar este tipo de maquinas expendedoras en Lima Metropolitana? El
resultado fue que el 50% respondi6 que prefiere mas conveniente que se ubiquen en centros de

estudios, seguido de un 23.3% que vio mas conveniente que se encuentre en oficinas.
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Tabla 10
¢ Qué ubicaciones considera mas convenientes para encontrar este tipo de maquinas

expendedoras en Lima Metropolitana?

Cantidad %
Centros de estudios 191 50.00%
Oficinas 89 23.30%
Centros de salud 56 14.66%
Centros comerciales 46 12.04%
382 100.00%

Nota. Elaboracién propia.

Figura 8

Graéfico de la respuesta a la pregunta 4

;Qué ublcaciones considern mias convenlentes para encontrar
este tipo de maquinas expendedoras en Lima Metropolitana?

= Centros de estudios = Ofidnas = Centros de salud Centros comerages

Nota. Elaboracion propia.

Con respecto a la pregunta 5, que es la siguiente: ;Qué caracteristicas considera mas
importantes al interactuar con una maquina expendedora de snacks saludables? El 42.67%
respondié la variedad de productos, mientras un 37.43% respondié que la informacion

nutricional.
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Tabla 11
¢ Qué caracteristicas considera méas importantes al interactuar con una maquina expendedora

de snacks saludables?

Cantidad %
Variedad de productos 163 42.67%
Facilidad de pago 76 19.90%
Informacién nutricional 143 37.43%
382 100.00%

Nota. Elaboracion propia.
Figura 9

Graéfico de la respuesta a la pregunta 5

;Queé caracteristicas considera mas importantes al interactuar
con una maquina expendedora de snacks saludables?

» Variedad de productos » Fadilidad de pago v Informacidn nutricional

Nota. Elaboracion propia.

Con relacién a la pregunta 6, que es la siguiente: ;Estaria dispuesto/a pagar un poco
mas por snacks saludables en comparacién con opciones menos saludables? La respuesta fue
que la gran mayoria, el 79.32% manifestd que, si pudiera estar dispuesto a pagar un poco mas,
mientras que solo un 20.68% manifiesto que no.
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Tabla 12
¢ Estaria dispuesto/a pagar un poco mas por snacks saludables en comparacion con opciones

menos saludables?

Cantidad %
Si 303 79.32%
No 79 20.68%
382 100.00%

Nota. Elaboracion propia.
Figura 10

Graéfico de la respuesta a la pregunta 6

JEstaria dispuesto/a pagar un poco mas por snacks saludables
en comparacion con opciones menes saludables?

=5 =No

Nota. Elaboracion propia.

En cuanto a la pregunta 7, que es la siguiente: ;Cual es su percepcion sobre la calidad
y variedad de snacks saludables disponibles actualmente en el mercado? El resultado fue que
el 48.43% respondid que tiene una buena percepcion de la calidad de snacks que existe en la

actualidad, pero en contraparte, un 29.32% manifest6 de calidad regular.
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Tabla 13
¢, Cudl es su percepcion sobre la calidad y variedad de snacks saludables disponibles

actualmente en el mercado?

Cantidad %
Buena 185 48.43%
Regular 112 29.32%
Mala 85 22.25%
382 100.00%

Nota. Elaboracion propia.
Figura 11

Graéfico de la respuesta a la pregunta 7

:Cudl es su percepcion sobre la calidad y variedad de snacks
salndables disponibles actualmente en el mercado?

» Buena =Regdar = Mala

Nota. Elaboracion propia.

En cuanto a la pregunta 8, que es la siguiente: ;/Cree que la presencia de maquinas
expendedoras de snacks saludables podria influir positivamente en sus habitos alimenticios? El
resultado fue que el 46.86% respondié que mucho, seguido de un 32.72% que respondié que

de manera regular.
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Tabla 14
¢ Cree que la presencia de maquinas expendedoras de snacks saludables podria influir

positivamente en sus habitos alimenticios?

Cantidad %
Mucho 179 46.86%
Regular 125 32.72%
Poco 78 20.42%
382 100.00%

Nota. Elaboracion propia.

Figura 12

Graéfico de la respuesta a la pregunta 8

.Cree que la presencia de maquinas expendedoras de snacks
saludables podria influir positivamente en sus habitos
alimenticios?

= Mucho = Regular = Poco

Nota. Elaboracion propia.
4.5. Andlisis de la oferta

En cuanto al andlisis de la oferta, existen en el mercado peruano diversas empresas que ofrecen
el servicio de vending o0 maquinas expendedoras, pero entre ellas la gran mayoria s6lo ofrecen
productos considerados no saludables. Entre las conocidas se encuentran 5 empresas, una de

las cuales ofrece snacks saludables.

A continuacion, se muestra la siguiente tabla con el nombre de las empresas, sus ubicaciones y
el tipo de producto que ofrecen.
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Tabla 15

Principales empresas del rubro de Vending

Nombre de la empresa Ubicacion Caracteristicas
Perl Vending Universidades e institutos gaseosas
Peruvian Vending Universidades y oficinas snacks clasicos
Vendomatica Universidades y hospitales gaseosas y snacks
Integral Vending Services SAC Centro comerciales y oficinas gaseosas y snacks
Santa Makina Centro comerciales y colegios snacks saludables

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a la participacion de mercado de las empresas de vending no existen datos de

fuentes primarias ni secundarias, por lo que no es posible estimar qué porcentaje de mercado

ocupa cada empresa.

En Perd, el mercado de las maquinas expendedoras estd en crecimiento, y varias

empresas destacan en el sector. Aqui te menciono algunas de las principales empresas

relacionadas con maquinas expendedoras en Per(:

1.

Vending Pera: Ofrecen una amplia gama de maquinas expendedoras para snacks,
bebidas y productos frescos, y proporcionan servicios de mantenimiento y reposicién

de productos.

Vending Solutions: Se especializan en la provisiébn y gestion de maguinas
expendedoras para diferentes tipos de productos, asi como en la implementacion de

soluciones personalizadas para clientes empresariales.

Japon Vending: Esta empresa se enfoca en ofrecer maquinas expendedoras japonesas

en Peru, conocidas por su tecnologia avanzada y disefio innovador.

Gourmet Vending: Proporcionan maquinas expendedoras para productos gourmet,

ofreciendo una experiencia de consumo de alta calidad y opciones mas exclusivas.

Soda Vending: Se especializan en maquinas expendedoras para bebidas, incluyendo
opciones de refrescos y jugos, con un enfoque en el servicio al cliente y el

mantenimiento eficiente.
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6. Vendatronic: Ofrecen soluciones completas de vending, incluyendo la venta de

maquinas expendedoras y servicios de soporte técnico y gestion de inventario.

Estas empresas estan contribuyendo al desarrollo del mercado de vending en Perq,
ofreciendo una variedad de soluciones para satisfacer las necesidades de los consumidores y

empresas en el pais.

Ahora, en relacion con las empresas de snacks gque existen en el mercado, son tres las
marcas que tiene mas protagonismo: Inka Crops, Frutos & Snacks Gelce, y Villa Natura,
aunque gran parte de su comercio se realiza a través de canales tradicionales como ventas

minoristas en bodegas y supermercados.

Sabemos que tanto el producto como el mercado de los shacks estan muy vigentes, ya
que muchas personas los compran en supermercados, tiendas y otros establecimientos para
consumir entre comidas. Con base en esto, nuestro negocio de maquinas expendedoras se
enfocara en implementar una estrategia de penetracion de mercado. Nuestro objetivo es
incrementar el consumo de snacks, pero cambiando la forma en que los consumidores los
adquieren, utilizando las maquinas expendedoras para su compra, y también ofrecer esta

solucién a los productores para la comercializacién de sus productos.
4.6. Selecciéon de mercados-segmentacion-publico objetivo

Para determinar la segmentacion de mercado, se considera los siguientes criterios:
4.6.1. Criterio Geografico

En cuanto a la segmentacion geogréfica, se considera a 6 distritos de Lima Metropolitana:

Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina y Barranco.

4.6.2. Criterio demografico

En relacion con el perfil demografico, el presente estudio estd dirigido a jovenes y
adultos mayores de 18 afios a 55 afios que buscan sostener un estilo saludable, encontrandose
en ubicaciones estratégicas de centros de estudio, centro laboral, centros comerciales,
gimnasios, aeropuerto en Lima Metropolitana, especificamente los distritos de Miraflores, San
Isidro, Surco, San Borja, La Molina y Barranco.

4.6.3. Criterio Psicografico y Estilo de Vida

En relacion con el criterio psicografico, se considera en general que existen 6 tipos

diferentes de estilos de vida, pero para la presente investigacion no se tomara en cuenta, dado
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que se considera que los cambios en los habitos de consumo es algo transversal a los estilos de

vida, y que esta presente en cada uno.

4.7. Estimacion de la Demanda

Para determinar la demanda, se usara la regla TAM/SAM/SOM, siendo TAM (mercado

total), SAM (mercado disponible) y SOM (mercado objetivo).

En funcion a ello, se determinara en primer lugar el mercado total. Este mercado total

(TAM) esta conformado por todas las personas que residen en los 6 distritos seleccionados para

implementar el presente plan de negocios: La Molina, Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco

y Barranco.

Tabla 16

Distritos seleccionados para implementar plan de negocio

Poblacion
La Molina 163900
Miraflores 117000
San Isidro 71500
San Borja 133000
Surco 383000
Barranco 40300
Total 908700

Nota. Extraido del CPI (2022)

Considerando la suma de esos distritos se tiene una poblacion de 908,700 personas.

Ahora, en cuanto al mercado disponible (SAM), este comprende a mujeres y hombres de 18 a

55 afos, de los NSE A 'y B. En funcidn a ello, se los siguientes calculos:

Mujeres y hombres de 18 a 55 afios (56.3%): 511,598 personas

NSE Ay B (22%): 112,551

Efectuando esos calculos se tiene que el SAM es de 112,551 personas.

Por ultimo, en cuanto al mercado objetivo (SOM) segun la encuesta, un 83% suele usar

maquinas expendedoras, unas 93,417 personas, y de estos se considera que estudian y trabajan

en sus distritos, un 50%, es decir, unas 46,708 personas.
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En funcién a ese mercado objetivo, se estima que el uso mensual minimo de snacks
saludables es de 1 a 2 al mes, es decir unas 12 a 24 al afio, aunque si se considera que las
universidades tienen vacaciones de 3 meses, se podria estimar el consumo minimo por persona

es de 10 snacks al afio, se tendria casi medio millon de snacks al afio (467,080 unidades).
4. 8. Conclusiones

En funcidn a lo desarrollado en este capitulo, se puede sintetizar lo analizado en las

siguientes conclusiones:

En primer lugar, con respecto al andlisis del mercado de maquinas expendedoras, las

entrevistas a profundidad permitieron evidenciar en general 7 aspectos:

- Que existe un mercado en alza, dado que los habitos de consumo saludable van en aumento.
- Una de las claves del negocio reside en la ubicacion estratégica de las maquinas
expendedoras. Por ello es importante tener poder de negociacion con los propietarios.
- Que, si bien es cierto, la competencia de maqguinas expendedoras es fuerte, no son
competencia directa, dado que la mayoria venden gaseosas o0 snacks no saludables.

- Que es importante tener unas buenas relaciones con los proveedores, asi garantizar
productos snacks frescos y de calidad.

- Un aspecto relevante para emprender el negocio es el marketing digital a través de
campafas por medio de las redes sociales.

- Que existe preocupacién por parte de los consumidores acerca de la calidad y salubridad
de los productos.

- Que las personas muestran predisposicion por el consumo de snacks saludables.

En segundo lugar, con respecto al analisis de la oferta, se evidencia que, si bien existen
otras empresas de vending, solo existe una que también ofrece snacks saludables a través de
maquinas expendedoras, por lo que existe una demanda insatisfecha. Ademas, el mercado de
snacks saludables ha ido creciendo, pero su distribucién sigue siendo a través de los canales

tradicionales (bodegas y supermercados).

En tercer lugar, con respecto al analisis del publico objetivo, los resultados de la

encuesta muestran los siguientes resultados:

- Un 83.7% respondio que suele usar maquinas expendedoras, lo que pone en evidencia que
existe una alta demanda por este tipo de producto, dado que ademas un 48.9%, es decir,

casi el 50% respondid que consume snacks saludables dos veces por semana.
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- Parael 42.67% es importante la variedad de los snacks, y en ese sentido, un 43.72% plante6
que prefiere snacks organicos.

- Un 50% considera que la mejor ubicacion para las maquinas expendedoras son los centros
de estudios. Esto también en relacion con lo que sefialaba el experto, de que los estudiantes
muestran mas preocupacion por una alimentacion saludable.

- Un79.32% respondio6 que con respecto al precio estaria dispuesto a pagar un poco mas que
los snacks tradicionales, en ese sentido, es una cifra importante que muestra el potencial
econdmico del negocio.

- Que existe un 48.43%, casi un 50%, que considera que la calidad de los snacks que existe
en la actualidad es buena, y si bien existe un porcentaje de 22.25% que considera que la

calidad es mala, existe una buena aceptacion por parte de los consumidores.

Por ultimo, en cuanto a la estimacion de la demanda, usando la regla TAM/SAM/SOM,
se determind un publico objetivo de unas 46,708 personas, y considerando un consumo personal
de 10 snacks al afio, se estima unos 467 mil snacks saludables demandados en la zona del

proyecto.
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CAPITULO V. FORMULACION DEL PLAN ESTRATEGICO

5.1. Mision, Vision y Valores
5.1.1 Mision

Somos una empresa dedicada a facilitar el acceso a snacks saludables en cualquier
momento del dia, promoviendo asi un estilo de vida equilibrado y sostenible para nuestros
consumidores. Gracias a nuestra ubicacion estratégica y a nuestro firme compromiso con la
calidad, garantizamos que cada bocado contribuya significativamente a su bienestar y salud

integral.
5.1.2 Vision

Ser reconocidos como el lider en la venta de snacks saludables, inspirando y

fomentando una cultura de bienestar integral que promueva estilos de vida saludables.
5.1.3. Valores

Compromiso. Estamos comprometidos con las necesidades de nuestros clientes,
garantizando que nuestras maquinas expendedoras ofrezcan opciones que se alineen con sus

preferencias y estilos de vida saludables.

Respeto. Fomentamos un ambiente de respeto hacia nuestros clientes, proveedores y la
comunidad. Valoramos la diversidad y nos esforzamos por atender las distintas necesidades de

nuestros consumidores.

Calidad. La calidad es nuestra prioridad. Nos aseguramos de que todos los snacks
ofrecidos sean de la mas alta calidad, naturales y saludables, cumpliendo con los estandares

mas exigentes.

Honestidad. Mantenemos todas nuestras relaciones con transparencia e integridad. Nos
comprometemos a fomentar la confianza con nuestros clientes y socios mediante una

comunicacion transparente sobre nuestros productos.

Innovacion. Nos dedicamos a la innovacién constante, buscando métodos innovadores
para mejorar la experiencia del cliente y ampliar nuestra oferta de snacks saludables a través de

tecnologias avanzadas en nuestras maquinas expendedoras.
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5.2. Objetivos Estratégicos

o Rentabilidad. Incrementar la disponibilidad de productos en Vending Machine al 75%
en un plazo de 2 meses y variar la oferta adquiriendo al menos 3 nuevos snacks
saludables en los proximos 6 meses.

e Crecimiento. Lograr el 15% de reconocimiento de la marca para Vending Machine en
4 meses e incrementar la interaccion del cliente en las redes sociales en un 30% en 6
meses mediante una promocion efectiva de la oferta de productos saludables.

o Sostenibilidad. Reducir el desperdicio de productos en un 15% en 6 meses a través de
la implementacion de un software de caducidad y mejorar la retencién de clientes en un

20% en 5 meses con el desarrollo de un sistema de fidelizacion en redes sociales.
5.3. Analisis FODA

En el diagnostico realizado para este plan de negocios, se han identificado tanto factores
externos (oportunidades y amenazas) como internos (fortalezas y debilidades). A continuacion,
se presentan estos elementos junto con las estrategias propuestas para maximizar los puntos

fuertes y mitigar los puntos débiles.

Figura 13
Matriz FODA
Fortalezas Oportunidades
1. Productos orgénicos, saludables de alta calidad. 1. Mayor concietizacion de la comida saludable.
2. Productos disponibles 24/7. 2. Crecimiento del mercado de productos saludables.
3. Equipo de trabajo altamente comprometido. 3. Baja oferta de maquinas expendedoras de snacks
4. Servicio al cliente personalizado hacia los saludables.
proveedores y clientes. 4. Ley de promocién de alimentacion saludable.
5. Equipos con tecnologia avanzada con acceso a 5. Incremento de la proliferacién y diversificacion de
diversos medios de pago para la compra de los las maquinas expendedoras.
productos. 6. Apertura de nuevos centros comerciales en 2025.
6. Marca preocupada por el cuidado del medio
ambiente.

7. Precios competitivos en el rubro.

Debilidades Amenazas

1. La mayoria de lugares estratégicos para la
colocacién de las maquinas expendendoras estan
ocupados en su mayoria por productos sustitutos.

2. Presupuesto limitado, el financiamiento del
negocio debe ser a través de prestamos al banco.

3. El tiempo de vida media de los productos son
cortos.

4. Las maquinas requieren de uso continuo (24/7) de
energia eléctrica.

5. No contamos con pagina web.

1. Incremento de puntos de venta de snacks
saludables.

2. Ingreso de nuevos competidores.

3. Recesion econdmica que atraviesa el Perti.

Nota. Elaboracién propia
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Figura 14

Matriz Cruzada

Fortalezas

Dehilidades

Oportunidades

1. Productos orgdnicos, saludables de alta calidad.
2. Productos disponibles 24,7,

3. Equipo de trabajo altamente comprometido.

4. Servicio al cliente personalizado hacia los
proveedores v clientes.

5. Equipos con tecnologia avanzada con acceso a
diversos medios de pago para la compra de los
productos.

6. Marca preocupada por el cuidadoe del medio
ambiente.

7. Precios competitives en el rubro.

Estrategias FIO

1. La mayoria de lugares estratégicos para la
colocacion de las médquinas expendendoras estin
ocupados en su mayoria por productos sustitutos.
2. Presupuesto limitado, el financiamiento del
negocio debe ser a través de prestamos al banco.
3. El tiempo de vida media de los productos son
cOTtos.

4. Las miquinas requieren de uso continuo (24/7)
de energia eléctrica.

5. No contamos con pagina web.

Estrategias IMD

2. Crecimiento del mercado de productos
saludables.

3. Baja oferta de maquinas expendedoras de
snacks saludables.

4. Ley de promocion de alimentacion saludable.
5. Incremento de la proliferacion v diversificacion
de las médquinas expendedoras.

6. Apertura de nuevos centros comerciales en
2025,

Amenaras

1. Identificar preferencias ¥ nuevas tendencias de
snacks saludables para realizar un convenio con
las empresas proveedores. (F1.F4.01,02)

2. Promocionar la oferta de snacks saludables v de

alta calidad gque se brinda en los Vending Machine
en las redes sociales. (F4,F6,03,05)

Estrategias FA

1. Efectuar branding en las maquinas expendedoras
para posicionamiento en el mercado. (D1 ,01,05)

2. Contar con una cartera de proveedores que
efectuen reposicion jusr in fime en caso de
productos con fecha de vencimiento cercana.
(D3,02)

Estrategias DDA

1. Incremento de puntos de venta de snacks
saludables.

2. Ingreso de nuevos competidores.

3. Recesion economica que atraviesa el Pera.

1. Adguirir productos diferenciados de acuerdo a
la segmentacion de nuestro piublico objetivo.

(F1.F7.A2)

2. Efectuar campafia publicitaria en redes sociales
(Facebook, Instagram, TikTok) indicando los
puntos estrategicos donde encontrar a Vending
Machine (F3.F4 A2)

1. Fidelizar a los clientes reforzando los canales de
atencion via redes sociales. (D1.A2)

2. Previsionar la adquisicion ¥ monitorear la
caducidad de los productos mediante software de
control de inventarios. (D3, A1)

Nota. Elaboracion propia
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5.4. Estrategia Competitiva
Matriz PEYEA

Figura 15

Factores de los ejes Matriz PEYEA

Posicién Estratégica Interna Posicién Estratégica Externa

Fuerza Financiera (FF) de 1 a6 |[Estabilidad en el ambiente (EA] de-1a-6
Facilidad de crédito 4 Cambios tecnoldgicos -3
Capital de trabajo 4 Barreras para entrar al mercado -3
Pago a proveedores 3 Presion competitiva -3
Flujos de efectivo 4 Variabilidad de la demanda -4
Total FF: 3.75 Total EA: -3.25
Ventaja Competitiva (VC) | de -1 a-6 |Fuerza de la industrial (FI) delab
Participacion del mercado -3 Potencial de crecimiento 4
Calidad del producto -2 Facilidad para entrar al mercado 2
Ciclo de vida del producto -2 Conocimiento tecnologico 5
Conocimientos tecnologicos -1 Productividad, aprovecha la cap. 5
Total VC:|  -2.00 Total FI: 4.00
Nota. Elaboracién propia
Figura 16
Matriz PEYEA
I X 3.754+(-3.25)=0.50
IF Y= (-2,.00)+4.00=2 .00

Nota. Elaboracion propia
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La aplicacion de la Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion de Accion (PEYEA)
ha permitido definir con claridad el tipo de estrategia a implementar. A partir de los factores
analizados en los ejes correspondientes, se ha obtenido un perfil estratégico agresivo que se
propone aplicar en este plan. Este enfoque se centrara especialmente en la diferenciacion de
los productos y en la incorporacion de tecnologia avanzada, aspectos clave para fortalecer

nuestra competitividad en el mercado.
5.5. Matriz Ansoff estrategias

Esta es una herramienta empresarial con multiples negocios, ya que ofrece una solucion
para la combinacion de productos y mercados, permitiendo aplicar y disefiar estrategias
apropiadas para gestionar cada cartera, reconociendo que cada una tiene caracteristicas propias

y transmite mensajes diferentes a los diversos mercados (Armijos & Adalid, 2019).

Tabla 17

Matriz Producto-Mercado

Mercado Actual Nuevo Mercado

3. Ofrecer productos organicos o sin gluten,

1. Ampliar la variedad de snacks atendiendo a nichos especificos (por ejemplo,

saludables (frutos secos, barritas, etc.)

Producto veganos).
Actual
2. Mejora en la presentacion y etiquetado 4. Crear combos de shacks saludables para
de los productos actuales. aumentar la venta por transaccién.
5. Introducir nuevos snacks saludables, 7. Desarrollar una linea de snacks
como chips de verduras o galletas bajas en personalizados (opciones segln preferencias
Nuevo calorias. dietéticas).
Producto
6. Incorporar bebidas saludables 8. Implementar productos de marcas locales o
(smoothies, agua infusionada). artesanales, enfocandose en la sostenibilidad.

Nota. Elaboracién propia

La Matriz de Ansoff presenta cuatro técnicas principales que una empresa puede utilizar
para el desarrollo y la expansién. Estas tacticas se clasifican como penetracion en el mercado,

creacion de productos, crecimiento del mercado y diversificacion.
5.5.1. Estrategias de Penetracion de Mercado

En esta seccidn, se puede potenciar la imagen de la empresa en el mercado mediante la
consolidacién de la marca, lo cual facilita el aumento de los ingresos. Para lograr esto, es
necesario invertir en publicidad y promocidn para atraer y fidelizar a los clientes. Ademas, se

deben implementar mejoras en la cartera de productos, destacando sus atributos y creando
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valores afiadidos que satisfagan las necesidades de los consumidores. Por otro lado, cuando la
empresa requiere este tipo de enfoque, se deben aplicar programas promocionales agresivos,
como publicidad de gran formato, descuentos especiales y ofertas tentadoras, entre otros. Estas
estrategias reducen el riesgo para la empresa.
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CAPITULO VI. PLANES FUNCIONALES

6.1. Plan de Marketing y Ventas

6.1.1. Objetivo General

Lograr un posicionamiento solido de la marca de vending machine como la opcion

mas reconocida y confiable para productos saludables en la poblacién peruana.

6.1.2. Objetivos Especificos

Objetivos de corto plazo: (1- 2 afios)

Incrementar las ventas en un 20% al finalizar el segundo afio de operaciones.
Desarrollar e implementar una campafia publicitaria efectiva que aumente la
visibilidad de la marca.

Fidelizar al 30% de los clientes capturados mediante programas de lealtad y
promociones.

Expandir la red de vending machines a oficinas y colegios, alcanzando al menos

50 nuevos puntos de venta.

Objetivos de mediano plazo: (2 a 4 afios)

Incrementar las ventas en un 30% en comparacién con el afio anterior.

Expandir la red de vending machines a otros distritos de Lima, alcanzando un
minimo de 50 nuevas ubicaciones.

Evaluar la posibilidad de expansién a ciudades en provincias como Arequipa,
Cuzco y Piura, realizando estudios de mercado para identificar oportunidades.
Implementar nuevas tendencias globales en el sector de vending y diversificar la

linea de productos para incluir opciones innovadoras y saludables.

6.1.3 Estrategias de Marketing

Segmentacion de Mercado

Mercado Potencial. EI mercado potencial estd compuesto por mujeres y hombres que

residen en Lima, especialmente en las zonas de Miraflores, San Isidro, Surco, San Borja, La

Molina y Barranco. Estas personas llevan un estilo de vida saludable y buscan mantenerlo,

encontrandose en ubicaciones estratégicas como centros de estudio, lugares de trabajo, centros

comerciales y gimnasio.
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Mercado Objetivo. EI mercado objetivo se compone de personas de entre 18 y 55 afios,
segmentadas en los niveles socioecondémicos A y B, que habitan en Lima, particularmente en
las zonas de Miraflores, San Isidro, Surco, San Borja, La Molina y Barranco. Estos
consumidores buscan productos saludables y funcionales, con el objetivo de mantener o
mejorar su salud, prevenir enfermedades y aumentar su nivel de energia. Prefieren alimentos
lo menos procesados posible, libres de preservantes, y estan preocupados por la sostenibilidad

y el cuidado del medio ambiente.
Mercado Meta. 112,551 personas
A continuacion, se muestra el buyer persona de una mujer de 25 afios.

Figura 17

Buyer persona: mujer de 25 afios

PERFIL Sheyla RETOS
Torres
# Ianterer una  alimentacion

e Craduada 1L zaludahle misntras estd en la
Comuricacion. urrversidad. .

+ Vive en un departareento * Encontrar opeiones
compartids en Mliraflores corrvendentes v accesibles
{Lirna). durante sus  horarios  de

+ Soltera, sin hijos . . clases.

DATOS
DEMOGRAFICOS FRUSTRACIONES

s Dulujer, 25 afios. +Ho encontrar shacks

. Estudm en una universidad saludables en las mdguinas
de prestigio. expendedoras de am

+ Dependients u.m'ersﬂad _
ecordticarmente  de s INTERESES * Preocupacion porla calidad v
padres con  ingrescs frescura de los alitnentos oue
adicionales de ftrahajos a + Practica yoga v participa COnSUmE.
medio iempo. en clases de fitness. OBJETIVOS

. + Le gusta ver seres en
HABITOS platsformas coran Hetfliy. eTener acceso a  snacks
«  Comer alirmening saludables v vatiados en s
+  Compra productos caludahlis niversidad.
saludahles ordj::_le, pero ‘ « Promorver hihitns
prefiere verlos fisicamende. alirenticing saludables entre
218 compatierns.

Nota. Elaboracion propia

Posicionamiento. Vending machine busca estar posicionado en la mente del publico al
ofrecer un servicio de excelencia al proporcionar snacks saludables accesibles a cualquier hora
del dia, a través de maquinas expendedoras faciles de usar. El objetivo es establecerse como la

opcién lider en el mercado, destacandose por la innovaciéon y la calidad superior de sus
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productos en comparacion con las alternativas existentes. De esta manera, se busca satisfacer

las necesidades especificas de los clientes de forma eficiente y conveniente.

Tabla 18

Posicionamiento de la marca

Indicadores de

Objetivos Actividades Tacticas Costo Exito
Alcanzar un . Aplicar encuestas  Contratacion de 1
. . Acercamiento . . Incremento en el
posicionamiento del trimestrales y gerente, comercial -
0 constante con s S reconocimiento de
10% en el segmento de . analisis de y marketing: 3000
- los clientes marca en encuestas
jovenes adultos feedback soles
. L . Camparias en redes Gastos de Aumento en la
Mejorar la percepcion Branding : e . -
. sociales y eventos  publicidad: 1500  interaccién en redes
de marca corporativo - .
promocionales soles sociales

Nota. Elaboracion propia
6.1.4 Estrategia comercial

A continuacién, se detallaran las estrategias relacionadas al Producto, Precio, Plaza y

Promocidn necesarias para el cumplimiento de objetivos planteados.

Producto. Peruvian Vending ofrece maquinas expendedoras inteligentes que
proporcionan acceso inmediato a una variedad de snacks saludables, disefiadas para satisfacer
las necesidades de nuestros clientes. Estas maquinas, que cuentan con entre 60 y 70 espacios
para productos, son de facil uso y aceptan diferentes formas de pago, lo que facilita la
experiencia de compra. Aunque las maquinas seran alquiladas a Peruvian Vending, la gestion
de precios y abastecimiento se llevard a cabo internamente, mientras que el mantenimiento
estard a cargo del proveedor. Los productos disponibles incluyen snacks organicos y de alto
valor nutricional de marcas reconocidas como La Purita, Sanisimo, Orquidea, NutriCo, Amaru
y Andean Bites. Implementaremos un sistema riguroso de control y calidad para asegurar que
todos los productos estén en dptimas condiciones, supervisando las fechas de vencimiento y
las condiciones fisicas. Ademas, nuestros productos son sostenibles y respetuosos con el medio
ambiente, lo que refuerza nuestra mision de satisfacer las necesidades de los clientes y mejorar

nuestra percepcién en el mercado.

Precio. El precio no serd nuestra ventaja competitiva; el enfoque se centrara en la
calidad. Por lo tanto, el costo de los snacks saludables se situara aproximadamente entre un
10% y un 15% por encima del precio del mercado. Esta estrategia esta respaldada por encuestas
realizadas a publico objetivo, las cuales indican que estan dispuestos a pagar un monto mayor

por productos saludables.
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El precio va considerar las siguientes variables:

- Costo del producto: S/. 1.30 por unidad

- Costos operativos y generales:

- Mantenimiento, electricidad, seguro y alquiler: 0.10 por unidad
- Electricidad: 0.05 por unidad

- Seguro y alquiler: 0.05 por unidad

- Costo de marketing: 0.20

- Impuestos: 0.05 por unidad

- Margen de beneficio: 20 % (0.20)

Aplicando la férmula

Procio — (1.30+0.10 + 0.05 + 0.20 + 0.05) §/2.10
recio = 1-020) =S/.2.

Por lo tanto, el precio a cobrar por cada producto de la maquina expendedora es de 1.10
soles sobre el precio de producto de cada uno para asegurar cubrir los costos y obtener un
beneficio neto del 20%.

Plaza. Las méaquinas expendedoras seran el principal medio para la distribucién de los
productos, ubicandose estratégicamente en areas de alto trafico como universidades, centros
comerciales y edificios de oficinas. Estas localizaciones han sido seleccionadas en zonas clave,
incluyendo Miraflores, San Isidro, Surco, San Borja, La Molina y Barranco, lo que permitira
maximizar la visibilidad y accesibilidad de los snacks saludables para un amplio pablico.

Promocion. La estrategia de marketing se centrard en una presencia atractiva en redes
sociales, como Facebook, Instagram y TikTok, para dar a conocer a Vending Machine y
generar interes en en los snacks saludables. Se Implementard campafias de busqueda a través
de Google Ads, colocando anuncios en los resultados de busqueda y en sitios web, aplicaciones
moviles y videos. Las palabras clave seleccionadas incluiran "maquinas expendedoras”,
"saludable", "innovadora" y "sostenible", y también se realizaran evaluaciones trimestrales
para medir la efectividad de estas campafias. Ademas, se instalaran pantallas tactiles en las
maquinas que proporcionaran informacion nutricional detallada de los productos de manera
clara y entretenida. Para maximizar la visibilidad, se establecera alianzas estratégicas con los
principales proveedores de los productos que se ofrece, lo que facilitard la promocién de las

ubicaciones y fortalecera la propuesta de valor en el mercado.
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Personas

Gerente General: Su responsabilidad serd la investigacion y planificacion inicial del
negocio, desempefiando funciones clave como gerente comercial y de marketing. Su labor
incluird el alquiler de maquinas expendedoras, la seleccion de ubicaciones estratégicas, la

gestion financiera y la toma de decisiones criticas que guiaran el éxito de la empresa

Personal de marketing: Aumentar la visibilidad del negocio de “vending machine”

creando estrategias para atraer clientes y de esta manera incrementar las ventas.

Personal Comercial: Establecer relacion con los clientes, negociar acuerdos
comerciales con los proveedores de snacks y dar seguimiento periédico de las fechas de

vencimiento de los productos.

Procesos. El proceso de compra en nuestras maquinas expendedoras se lleva a cabo de
manera eficiente y segura. Primero, se verifica la autenticidad del dinero en efectivo y de las
tarjetas, utilizando tecnologia avanzada que permite identificar billetes falsos y validar
transacciones con tarjetas auténticas. Para simplificar ain mas la experiencia de compra, se

estableceran asociaciones con empresas de pagos que faciliten este proceso.

Una vez que el pago ha sido confirmado, el cliente selecciona el producto deseado
presionando el cddigo correspondiente en la maquina. Esta, a su vez, procesa la selecciéon y
prepara la dispensacion del producto. Finalmente, el articulo elegido es llevado a la bandeja de
dispensacion, asegurando una entrega rapida y efectiva al cliente.
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Tabla 19

Posicionamiento de la marca

Actividades Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4
Disefio de logo S/.300.00
Publicidad en Facebook, Instagram y Pinterest S/.600.00 S/.600.00 S/.660.00 S/.726.00
Pantallas tactiles para trasmitir la publicidad en las S/. S/. S/. S/.
magquinas expendedoras 3,500.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00
. , . S/. S/. S/. S/.
Estrategia de busqueda mediante google Ads 1,000.00 1,000.00 1.100.00 1.110.00
L . . S/. S/. S/. S/.
Creacion contenido para tik tok 1,000.00  1,000.00  1,100.00  1,110.00
S/. S/. S/. S/.

TOTAL 640000 610000 636000  6,446.00

Nota. Elaboracion propia
6.2. Plan de Recursos Humanos
6.2.1 Objetivo general

Desarrollar un equipo de recursos humanos competente y motivado que apoye el
crecimiento sostenible del negocio de maquinas dispensadoras de snacks saludables,
garantizando una gestion eficiente del talento humano y promoviendo un ambiente laboral

positivo.
6.2.2 Objetivos Especificos
Objetivos de Corto Plazo (1-2 afios)

e Reclutary seleccionar personal esencial para las areas de operaciones, marketing y
atencion al cliente.

e Implementar un programa de induccion y capacitacion para todos los nuevos
empleados.

e Desarrollar e implementar politicas de recursos humanos que incluyan

procedimientos de trabajo, codigos de conducta y normativas de seguridad.
Objetivos de Mediano Plazo (2-4 afios)

e Crear un programa de desarrollo profesional continuo que ofrezca oportunidades
de capacitacion y crecimiento para todos los empleados, fomentando su avance
dentro de la organizacion.

e Implementar un sistema de evaluacion del desempefio que permita medir y mejorar
la productividad y satisfaccion laboral de los empleados, alineando sus objetivos

individuales con los de la empresa.
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e Disefiar estrategias de retencion de talento que incluyan beneficios competitivos,
un ambiente laboral positivo y oportunidades de reconocimiento, reduciendo la

rotacion de personal y mejorando la estabilidad del equipo
6.2.3 Estrategia de Recursos Humanos

Las acciones estratégicas estan definidas de acuerdo con los 3 objetivos a corto plazo 'y
los 3 objetivos a mediano plazo ligados a la mejora del sistema, capacitacion y desarrollo del

personal.

A continuacion, en la tabla 18 se plantearon las acciones estratégicas de Recursos

Humanos:
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Tabla 20

Plan y acciones estratégicas de RR.HH.

Objetivos Estratégicos

Estrategias RR.HH.

Acciones Estratégicas de
RR.HH.

1.Reclutar y seleccionar personal
esencial para las areas de operaciones,

marketing y atencion al cliente.

Definir perfiles de puesto claros
y utilizar maltiples fuentes de
reclutamiento.

Crear descripciones de trabajo
detalladas, publicar ofertas en
portales de empleo y redes
sociales y realizar entrevistas
estructuradas.

2. Implementar un programa de
induccion y capacitacién para todos los

nuevos empleados.

Desarrollar un programa de
induccion que incluya
formacion sobre la cultura
organizacional, la gestion de las
méquinas dispensadoras y el

servicio al cliente.

Disefiar un manual de
bienvenida, también realizar
sesiones de capacitacion sobre
gestion de maquinas y atencion

al cliente.

3. Desarrollar e implementar politicas
de recursos humanos que incluyan
procedimientos de trabajo, cddigos de

conducta y normativas de seguridad.

Crear un manual del empleado
que incluya procedimientos y

codigos de conducta.

Redactar politicas de seguridad
y conducta, realizar talleres
para comunicar las politicas a

todos los empleados.

4.Crear un programa de desarrollo
profesional continuo que ofrezca
oportunidades de capacitacion y
crecimiento para todos los empleados,
fomentando su avance dentro de la

organizacion.

Establecer un plan de
formacidn y desarrollo

individual.

Ofrecer cursos, talleres
internos, y facilitar acceso a

plataformas.

5.Implementar un sistema de evaluacion
del desempefio que permita medir y

mejorar la productividad y satisfaccion

laboral de los empleados, alineando sus
objetivos individuales con los de la

empresa.

Disefiar un sistema de
evaluacioén que vincule
objetivos individuales con los

de la empresa.

Realizar evaluaciones
trimestrales, ademas
proporcionar retroalimentacion
constructiva y finalmente
establecer metas claras y

alcanzables.

6. Disefiar estrategias de retencion de
talento que incluyan beneficios
competitivos, un ambiente laboral
positivo y oportunidades de
reconocimiento, reduciendo la rotacion
de personal y mejorando la estabilidad

del equipo.

Ofrecer beneficios competitivos

y un ambiente laboral positivo.

Realizar encuestas de
satisfaccion laboral y ofrecer
beneficios como horarios

flexibles.

Nota. Elaboracién propia
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6.2.4 Estructura Organizacional

Figura 18
Organigrama de la empresa.

Gerente

General

Area de Area Ql;;euarggs Area de
marketing Comercial e Almacen

| |

Especialista Especialista e Almacenero

e Transportista

Especialista
en RRHH.

en marketing comercial

Nota. Elaboracion propia

A continuacién, se detalla los roles por cada area. Cabe recalcar que el trabajo sera en

modalidad virtual:

e Gerente General: Su responsabilidad sera la investigacion y planificacién inicial del
negocio, desempefiando funciones clave como gerente comercial y de marketing
incluyendo el alquiler de maquinas expendedoras, la seleccion de ubicaciones
estratégicas, la gestion financiera y la toma de decisiones criticas que guiaran el éxito
de la empresa.

e Area de Marketing:

- Especialista en Marketing: Desarrollar estrategias para aumentar la visibilidad del
negocio “Vending Machine” y atraer clientes.

e Area Comercial:

- Especialista Comercial: Establecer relacion con los clientes, negociar acuerdos
comerciales con los proveedores de snacks y dar seguimiento periédico de las
fechas de vencimiento de los productos.
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e Area de Recursos Humanos:
- Especialista en RR.HH.: Se encargara de la gestion del talento humano,
incluyendo reclutamiento y capacitacion.

e Areade Almacén:
- Almacenero: Se encargara de verificar los productos que ingresan al almacén, asi
como de determinar la cantidad de snacks que se distribuirdn a cada méaquina segin su
destino y gestionar los pagos correspondientes.
- Transportista: Estara encargado del traslado de las maquinas de la empresa de
alquiler Peruvian Vending. Ademas del traslado de los productos y reabastecimiento

por cada méaquina en los destinos.

6.2.5 Descripcion de puestos
Gerente General de Marketing y Comercial:

- Experiencia: Minimo 5 afios en posiciones de liderazgo en marketing y ventas.

- Habilidades: Estrategias de marketing, anélisis de mercado, liderazgo, negociacion.

- Edad: 29- 40afios.

- Estudios: Titulo universitario en Marketing, Administracién de Empresas o afines.
Se valorara un MBA.

- Competencias: Capacidad para tomar decisiones estratégicas, habilidades

interpersonales, orientacion a resultados.

Especialista en Marketing:

En este puesto se requiere a un especialista en marketing y de apoyo a un analista de

ventas para que trabajen en conjunto.
Especialista en Marketing

- Experiencia: 2- 4 afios en marketing digital y tradicional.

- Habilidades: Gestion de redes sociales, SEO/SEM, analisis de datos,
creatividad.

- Edad: 25- 40 afios.

- Estudios: Titulo universitario en Marketing, Comunicaciébn o0 areas
relacionadas.

- Competencias: Innovacion, capacidad de andlisis, trabajo en equipo.
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Especialista Comercial:

Experiencia: 2- 4 afios en ventas o desarrollo de negocios.

Habilidades: Técnicas de ventas, atencion al cliente, negociacion.

Edad: 25- 40 afos.

Estudios: Titulo universitario en Administracion de Empresas, Marketing o
similar.

Competencias: Orientacion al cliente, habilidades comunicativas, proactividad.

Especialistas en Recursos Humanos

Experiencia: 2-3 afios en gestion de recursos humanos.

Habilidades: Reclutamiento, capacitacion, manejo de conflictos.

Edad: 25- 40 afios.

Estudios: Titulo universitario en Psicologia, Recursos Humanos o areas afines.

Competencias: Empatia, organizacion, habilidades interpersonales.

Almacenero:

Educacion: Secundaria completa.

Habilidades y Competencias:

Responsabilidad: Capacidad para cumplir con las tareas asignadas.
Organizacién: Habilidad para mantener un sistema de inventario ordenado y
actualizado, ademaés realizar la correcta verificacion de productos y la gestion
de pagos.

Trabajo en equipo: Colaborar con otros departamentos y facilitar la

comunicacion efectiva.

Transportista:

Educacion: Secundaria completa:
Habilidades y Cualidades:

Responsabilidad: Compromiso con el cumplimiento de horarios y rutas.

Organizacion: Capacidad para gestionar cargas y planificar eficientemente los

traslados.

Conduccidn Segura: Licencia de conducir vigente y experiencia en manejo de

vehiculos de carga.
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Comunicacion: Habilidad para interactuar con el personal y clientes.

Adaptabilidad: Capacidad para resolver problemas y adaptarse a cambios en la

ruta o en el horario.

6.2.6 Evaluacion de desempefio

Respecto a la evaluacion del desempefio se considerd las estrategias de RR.HH.

anteriormente mencionada.

Tabla 21
Evaluacion de desempefio

Estrategias RR.HH.

Indicadores de Evaluacion de Desempefio

Definir perfiles de puesto claros y utilizar maltiples

fuentes de reclutamiento.

- Tasa de ocupacién de puestos.

- Tiempo promedio de contratacion.

Desarrollar un programa de induccién que incluya
formacion sobre la cultura organizacional, la gestion
de las maquinas dispensadoras y el servicio al

cliente.

- Porcentaje de empleados capacitados.

- Satisfaccion del empleado con la induccion.

Crear un manual del empleado que incluya

procedimientos y cédigos de conducta.

- Cumplimiento de politicas.

- Efectividad de talleres.

Establecer un plan de formacion y desarrollo

individual.

- Participacién en programas de desarrollo.
- Progreso en desarrollo profesional.
Satisfaccion del empleado con oportunidades de

desarrollo.

Disefiar un sistema de evaluacion que vincule

objetivos individuales con los de la empresa.

- Frecuencia de evaluaciones realizadas.

- Satisfaccion del empleado.

Ofrecer beneficios competitivos y un ambiente

laboral positivo.

- Tasa de rotacion de personal.
- Satisfaccion laboral.

- Ndmero de beneficios implementados.

Nota. Elaboracion propia
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6.2.7 Capacitaciones

A continuacion, se muestra en la tabla 20 las capacitaciones anuales:

Tabla 22

Capacitaciones

Mes Capacitacion Objetivo
. Familiarizar a nuevos empleados con la cultura
Enero Induccién General o ]
organizacional y operaciones.

Febrero Atencidn al Cliente Mejorar habilidades de servicio al cliente.
Marzo Marketing Digital Capacitar en estrategias de marketing en linea.
Abril Manejo de Conflictos Desarrollar habilidades para resolver conflictos.

Capacitacién en Seguridad )
Mayo ) ) Asegurar el manejo seguro de snacks saludables.
Alimentaria
Junio Taller de Trabajo en Equipo Fomentar la colaboracién y comunicacion.
. Desarrollo de Habilidades ) o o
Julio ] Mejorar técnicas de ventas y negociacion.
Comerciales
Capacitacion en Uso de Tecnologia ) o o
Agosto ) Capacitar en el uso y mantenimiento de maquinas.
de Vending
Septiembre Evaluacion de Desempefio Formacion sobre como dar y recibir feedback.
Octubre Liderazgo y Gestion de Equipos Desarrollar habilidades de liderazgo.
Noviembre  Taller de Creatividad e Innovacién Fomentar la innovacion en productos y servicios.
Diciembre Revisién Anual y Planificacion Evaluar el desempefio del afio y planificar el siguiente.

Nota. Elaboracién propia
6.2.8 Politica de Recursos Humanos

1. Despidos

- Un empleado puede ser despedido por:
- Infracciones graves del codigo de conducta (robo, violencia, acoso).

- Bajo rendimiento persistente, después de un proceso de evaluacion y oportunidades de
mejora.

- Falta de asistencia injustificada o reiterada.

Proceso de Despido:

- Se notificara al empleado sobre la decision de despido en una reunién formal.

- Se proporcionara una carta de despido que detalle las razones y la fecha efectiva del
mismao.
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2. Normativas de Respeto

- Todos los empleados deben tratar a sus colegas, superiores y clientes con respeto y
decencia.

- Se prohiben conductas como acoso, discriminacion y lenguaje ofensivo.
3. Normativas de Comunicacion

- Comunicacion Abierta: Se promoverad la comunicacion transparente entre todos los

niveles de la organizacion.
- Reuniones Regulares: Se llevaran a cabo reuniones periddicas para discutir el

rendimiento, los objetivos y cualquier inquietud.
6.2.9 Presupuesto del Plan de Recursos Humanos

En la siguiente Tabla 21 se muestra el presupuesto del plan de recursos humanos:

Tabla 23

Presupuesto del plan de recursos Humanos

ITEMS Costo Total (S/.)
Gerente General S/.7,000.00
Especialista en marketing S/. 3,500.00
Almacenero S/.1,500.00
Especialista comercial S/. 3,500.00
Especialista en RR.HH. S/. 3,500.00
Transportista S/. 1,050.00
Total S/. 19,000.00

Nota. Elaboracion propia
6.2.10 Responsabilidad Social Corporativa

El negocio de Vending Machine mejora la sostenibilidad ambiental dado que, al
fomentar el uso de productos organicos y menos procesados, se reduce la huella de carbono
vinculada a la produccion y el transporte de alimentos. Al ofrecer opciones saludables, se
fomentan habitos alimenticios mas sostenibles y pueden disminuir el desperdicio de alimentos

al brindar porciones controladas.

70



6.3. Plan de Operaciones

6.3.1 Objetivo General

Implementacién de un sistema operativo completo para la distribucion y

comercializacion de aperitivos saludables mediante maquinas expendedoras

6.3.2 Objetivos Especificos

e Establecer las actividades logisticas que la empresa debe llevar a cabo para

garantizar el inicio y la continuidad del negocio.

e Vender productos de acuerdo con el perfil del consumidor y asegurar un

abastecimiento eficiente mediante el proceso de distribucidén y comercializacion.

e Sincronizar la tecnologia utilizada en los procesos y la gestion de las maquinas

expendedoras para alcanzar las metas de ventas previstas.

Objetivos de Corto Plazo

Planificar las actividades de logistica necesarios para la instalacion y

abastecimiento de las maquinas expendedoras.
Identificar ubicaciones estratégicas priorizando areas con alto trafico de personas.

Asegurar el suministro constante de Snaks saludables garantizando la frescura de

los productos.

Realizar una camparia de marketing para dar a conocer la disponibilidad de los
snaks saludables

Objetivos de Mediano Plazo

Ofrecer productos que se ajusten al perfil de los consumidores asegurando un

abastecimiento eficiente

Crear una experiencia agradable a los usuarios revisando los sistemas de la

méaquina expendedora

Aplicar una evaluacién de rendimiento a las maquinas expendedoras utilizando

indicadores clave permitiendo ajustar la oferta seglin ventas y opiniones

Planificar una expansion estratégica basado en el rendimiento y la demanda del

mercado
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e Desarrollar programas de fidelizacion mejorando el sistema de la maquina

expendedora de acuerdo a la opinion de los consumidores.
6.3.3 Estrategias de Operaciones

Estas estrategias nos permitiran llevar a cabo el plan operativo con un enfoque
estructurado y eficiente, asegurando la optimizacién de los recursos mientras se satisfacen las
necesidades del consumidor, es crucial que se implementen estas estrategias para asegurar el
éxito de la comercializacion de los snacks saludables, de esta manera, garantizando la

estabilizacion del negocio.

Figura 19

Estrategia de Operaciones
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Nota.

6.3.4 Descripcion de las Instalaciones y Distribucion

Espacio:
e Se necesita un espacio minimo de 1 m?, techado para instalar la maquina expendedora,
asegurando que esté bien protegida y funcional.
e Se requiere un espacio que sea visible y transitado. Esto maximiza el acceso y la
atencion de los consumidores, favoreciendo un mayor flujo de ventas
Ubicacion:
e La maquina debe estar situada en un punto clave dentro del centro comercial o la
universidad, preferentemente cerca de zonas con alta afluencia, como entradas, pasillos

principales o &reas de descanso.
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e Se requiere un espacio que sea visible y transitado. Esto maximiza el acceso y la

atencion de los consumidores, favoreciendo un mayor flujo de ventas
Conexion Eléctrica:

e La méquina debe tener asegurada una tomacorriente cercano para Su correcto

funcionamiento.
Proteccién Solar:

e Es crucial que la maquina este protegido, por lo que debe estar encubierto para evitar
los rayos solares directos e incluso lluvia, si se presenta, evitando su deterioro y
malfuncionamiento.

Accesibilidad:

e La maquina debe estar al paso de los consumidores por lo que facilita el servicio

eficiente, considerando también a los abastecedores
Condiciones adicionales:

e Setomaen cuenta las condiciones y disposiciones del centro comercial y/o universidad
por lo que sera flexible la adaptabilidad de la maquina con las condiciones fisicas del
lugar brindado.

Seguridad:

e Se consideraran medidas de seguridad para la proteccion de la maquinay los productos,

considerando la iluminacién y vigilancia adicional.
Figura 20
Ubicacidon de Vending Machine

Nota. Elaboracion propia
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Atractivo de la Operacion:

El atractivo de nuestra propuesta de negocio se enfocara en brindar una gran experiencia
conveniente y Unica a nuestros consumidores, donde tendran una amplia seleccion de snacks
saludables, respondiendo asi a la creciente demanda de opciones alimenticias sanas y nutritivas.
Ademas, se facilitara el acceso a productos saludables entre los residentes de los condominios
donde funcionaran, a través de tarjetas contactless que seran otorgadas a cada familia, donde

el pago funcionara con el lector de cddigo QR y la aplicacion.
Alianzas Estratégicas

Dentro de nuestro plan de negocio, planeamos formar una asociacién estratégica con
Peruvian Vending, una empresa bien reconocida en el ambito de las maquinas expendedoras.
Ellos cuentan con las soluciones técnicas que necesitamos para alcanzar nuestros objetivos.
Para este emprendimiento, creemos que el modelo Jofemar Vision Easy Combo Bluetec es la
mejor opcion. Este modelo no solo ofrece caracteristicas avanzadas, sino que también se adapta
perfectamente a lo que queremos ofrecer a nuestros consumidores, alineandose con nuestra
propuesta de valor. Creemos que esta colaboracion sera clave para brindar una experiencia

excepcional a nuestros clientes.
A continuacion, se presentaran las caracteristicas de Vending Machine:

e Control de temperatura: Mantiene una temperatura inferior a5 °C, garantizando
frescura y calidad de los productos

e Capacidad de almacenamiento: Seis bandejas con un méaximo de diez canales cada una,
ademas de dos bandejas suplementarias con hasta siete canales regulables en altura.

e Sistema FIFO: Asegura la rotacion adecuada de productos, dispensando segun el orden
de llenado

e Deteccion de Ventas: Fotocélulas que garantizan la correcta dispensacion de productos,
minimizando errores.

e lluminacién LED: Sistema programable que mejora la visibilidad y optimiza el
consumo energético.

e Frontal transparente: Dimensiones de 1100 x 515 mm, permite visualizar facilmente los
productos disponibles.

e Autotest Continuo: Realiza pruebas automaticas para asegurar el correcto

funcionamiento del equipo.
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Sistemas de Seguridad programables: Prohibir la venta de articulos inapropiados,
regular la temperatura y supervisar las fechas de caducidad.

Configuracion flexible: Facilita el reposicionamiento de canales y divisores sin
necesidad de herramientas.

Fuerza de Empuje Programable: Motores variables para optimizar el proceso de
dispensacion en cada canal.

Alimentacion Eléctrica: Funciona con 230 V, 50 Hz, con un consumo indicativo de 650

watts.

Proceso de Construccion

A. Estructura Modular

Construccion Sélida: Nuestra maquina expendedora esta disefiada con una estructura
modular que facilita su personalizacion y mantenimiento. Esto significa que, si es
necesario, se pueden reparar o reemplazar piezas especificas sin tener que cambiar toda

la maquina, lo que ahorra tiempo y recursos valiosos.

Resistencia a la Corrosion: Todos los materiales utilizados en la maquina han sido
tratados para resistir la corrosion y el 6xido. Esto asegura que se mantenga en dptimas
condiciones, incluso en ambientes himedos o expuestos a diferentes condiciones

climaticas.

B. Sistema de Seguridad Avanzado

Cerradura Antivandalica: La maquina esta equipada con una cerradura robusta y anti
vandalica, pensada para protegerla contra robos y vandalismo. Esto proporciona

tranquilidad a quienes la operan.

Anclaje Seguro: La cerradura cuenta con un sistema de anclaje de tres puntos, lo que

garantiza que las puertas permanezcan firmemente cerradas en todo momento.

C. Hucha de Gran Capacidad

Disefio Practico: Nuestra maquina incluye una hucha disefiada para almacenar una gran
cantidad de monedas y billetes, lo que reduce la necesidad de recolecciones frecuentes

y mejora la eficiencia operativa.

75



e Cerradura Segura con Auto bloqueo: La hucha tiene una cerradura que se auto bloquea
automaticamente al abrirla para la recoleccion. Esto activa un mecanismo de seguridad

que evita el acceso no autorizado durante el proceso.
D. Aislamiento Térmico Eficiente

e Espuma Inyectada: El aislamiento de la maquina se logra mediante espuma inyectada

en las paredes, creando una barrera efectiva contra el calor y el frio.

e Eficiencia Energética: Gracias a este aislamiento, se reduce el consumo de energia
necesario para mantener temperaturas adecuadas, lo que contribuye a un

funcionamiento mas sostenible y econdmico.

Figura 21

Proceso de construccion
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Nota. Elaboracion propia
Gestion del Crédito
a. Protocolo MDB (MultiDrop Bus)

Descripcion: El protocolo MDB es un estandar abierto que facilita la comunicacion
entre las maquinas expendedoras y diferentes dispositivos periféricos, como lectores de
tarjetas y sistemas de pago. Su disefio esta pensado para optimizar el control de las
transacciones y permitir la integracion de multiples dispositivos de manera sencilla.

b. Protocolo Ejecutivo

Descripcion: Este protocolo es mas tradicional y ha sido ampliamente utilizado en el
sector de las maquinas expendedoras. Controla las transacciones a través de un sistema

centralizado que gestiona precios y ventas.
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Programacion

Incorpora un sistema de programacion y visualizacion de datos contables accesible
desde el interior de la maquina.

Compatible con el terminal portatil EasyFlash de Jofemar para la introduccion de datos
y recuperacion de contabilidad.

Compatible con los sistemas de telemetria actuales para una completa administracion
remota del aparato.

Puerto RS232 para la salida de datos contables.

Opcionales

Lector de billetes Jofemar (Excluido de consideracion).

Lector de tarjetas y llaves Jofemar J130 o cualquier lector de tarjetas compatible con el
protocolo MDB.

Entrada de monedas antivandalica (No contemplado).

Interfaz para instalacion de médem y conexidn con Vending Track.

Funcionamiento digital, con control en tiempo real de usuarios y transacciones.
Control de un méaximo de dos unidades de maquinas de vending para aumentar la
capacidad y variedad de opciones.

Modulo microondas externo controlado por el aparato principal. La disponibilidad y

tiempos de calentamiento estan limitados a las opciones proporcionadas.
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Figura 22

Maquina dispensadora

Nota. Jofemar (2024)

6.3.5 Disefio de los Procesos

A continuacion, en la figura 23 se muestra el mapa de procesos del negocio Vending

Machine:

Figura 23

Mapa de procesos

Procesos Gerencia

estrataoicos

Procesas . _ . | . . o
Clave Compras Transporte Recepriin Almacenamiento Cestnbuacidn || Resbastecimiento || Mantemmients

Nota. Elaboracion propia
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Procesos Estratégicos
La gerencia general se supervisara la toma de decisiones estratégicas. En el caso de
un negocio de méaquinas dispensadoras, la gerencia debe definir la vision junto a misién del
negocio, asi como establecer objetivos a largo plazo, como la expansion a nuevas ubicaciones
o la diversificacion de productos. Ademas, la gerencia debe evaluar el mercado de snacks

saludables y adaptar la oferta a las tendencias de consumo.

Procesos Clave
Los procesos claves incluyen desde las compras, transporte, recepcion,
almacenamiento, distribucidn, reabastecimiento y mantenimiento de las maquinas. Cada uno
de ellos contribuye a mejorar la cadena logistica: las compras aseguran la adquisicion de
productos de calidad; el transporte facilita la logistica de entrega; la recepcion vy
almacenamiento garantizan que los productos se manejen adecuadamente; la distribucion
asegura que las maquinas estén siempre abastecidas y disponibles para los clientes; y el

mantenimiento previene fallos en las maquinas, asegurando su operatividad continua
Procesos de Apoyo

En el proceso de servicios de capital humano, se asegurara que el personal esté
capacitado y motivado. Por otro lado, el proceso de marketing se encargara de promocionar los
snacks saludables, aumentando su visibilidad y educando a los consumidores sobre los
beneficios de estos. Por Gltimo, el proceso comercial se enfocard en establecer relaciones
solidas con los usuarios, lo que facilitardA comprender mejor sus requerimientos y ajustar la

oferta de articulos.
6.3.6 Flujograma de los Procesos Clave

Los siguientes son los principales procesos que impactan a la empresa Vending
Machine
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Figura 24

Flujograma de los procesos clave
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Nota. Elaboracion propia

6.3.7 Actividades clave
Compras

o Seleccion de Proveedores: Los productos seran adquiridos de proveedores

confiables como Karinto, PepsiCo Inc. y Natusnacks S.A.C.

e Negociacion de Contratos: Se negociaran los términos y condiciones, incluidos

acuerdos de pago, plazos de entrega y precios.

» Realizacion de Pedidos: Se realizaran pedidos de acuerdo con las necesidades del

inventario y la demanda proyectada.
Transporte

o Se realizara pedidos al por mayor, los cuales seran distribuidos al almacén.
Recepcion

« Verificacion de Productos: Al momento de la entrega, se confirmara la cantidad y
calidad de los articulos, esto incluye inspeccionar el estado de los productos y

compararlos con las érdenes de compra.

o Registro de Recepcion: Se registrara la recepcion de los productos en una estructura

organizativa para proporcionar un control suficiente sobre los inventarios.
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Almacenamiento

e Gestion de Inventarios: Los productos se registraran en un marco de gestion de

inventarios que facilita un seguimiento eficiente de las existencias.

« Condiciones de Almacenamiento: Se asegurard que los productos sean

almacenados en condiciones Optimas, considerando factores como temperatura,

humedad y organizacion del espacio.

Distribucion

o Planificacion de la Distribucion: Se coordinara el transporte para llevar la maquina

dispensadora de la empresa de alquiler Peruvian Vending hasta la ubicacion

designada por cada destino. Ademas, se transportara los productos del almacén a

cada maquina destino las cuales seran reabastecidas por el mismo transportista.

Reabastecimiento

Monitoreo de Inventarios: Se ejecutard un seguimiento regular de los niveles de

inventario para reconocer cuando es necesario realizar un reabastecimiento.

Generacion de Ordenes de Reabastecimiento: Cuando los niveles de inventario
alcancen un umbral critico, se generaran 6rdenes de reabastecimiento para evitar

desabastecimientos.

Mantenimiento

Planificacion de Mantenimiento Preventivo: Se creara un cronograma de
mantenimiento preventivo en acuerdo con vending Peruvian dado que ellos

realizaran dicho mantenimiento.

Registro de Mantenimiento: Se mantendra un registro completo de todas las
tareas de mantenimiento realizadas. incluyendo fechas, costos y cualquier

incidencia.

Evaluacién de Necesidades de Mantenimiento: Se evaluaran regularmente las
necesidades de mantenimiento correctivo para abordar problemas antes de que

afecten la operacion.
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6.3.8 Presupuesto de Operaciones

A continuacion, en la tabla 24 se detalla el presupuesto de operaciones:

Tabla 24

Presupuesto de operaciones

Alquiler de espacios para ubicacion de maquinas expendedoras

Consumo de Costo por
L Costo .
Descripcion Zona mensual (m2) energia/mes consumo de
(Kwh) energia/mes
Alquiler (,je espacio Miraflores S/. 600.00 468 S/. 64.80
para maquina 1
Alquiler (,je espacio San Isidro S/. 650.00 468 S/. 64.80
para maquina 2
Alquiler (,je espacio Surco S/. 530.00 468 S/. 64.80
para maquina 3
Alquiler (,je espacio san Borja S/. 400.00 468 S/. 64.80
para maquina 4
Total S/.2,180.00 1872 S/. 259.20

Costos incurridos en el plan operativo

Categoria Concepto %S:iggzgj Costo unitario gzzt:u;?g
Alquiler dela 14 iinas dispensadoras 4 S/. 1,500.00 S/. 6,000.00
maquina
Compras Realizacion de Pedidos 38923 S/.0.50 S/.19,461.67
Traslado de los pedidos
Transporte del almacén a las 42.0 S/. 60.00 S/.2,520.00
maquinas
Distribucion de las
Distribucion maquinas a su lugar de 4 S/. 300.00 S/. 1,200.00
destino.
Mantenimiento Mantenimiento 4 S/.500.00 S/. 2,000.00
Total 38977.33333 S/. 2,360.50 S/. 31,181.67

Nota. Elaboracién propia
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6.3.10 Tablero de Control

A continuacion, en la tabla 25 se muestra el tablero de control segun perspectivas:

Tabla 25

Tablero de control Balance Scorecard

Indicadores de

Perspectiva Objetivos .. Metas Iniciativas
Exito
Aumentar Diversificacion de
Incrementar Ingresos mensuales . g
. Lo ingresos en un productos y expansion
ingresos por ventas por maquina 0 o
15% anual geogréfica
Financiera
: . Reducir costos S
Controlar y reducir ~ Porcentaje de costos . Optimizacion de la
X - operativos en un L
costos operativos operativos 10% cadena de suministro
Aumentar la Indice de Alcanzar un Campafias de
satisfaccion del satisfaccion del CSAT superiora  promocion y educacion
cliente cliente (CSAT) 85% de productos
Clientes -
Expandira 5 . .
. , Estrategia de marketing
Ampliar labase de NUmero de nuevas nuevas
. e L centrada en
clientes localizaciones ubicaciones .
consumidores
anualmente
Optimizar la . . Reducir el tiempo Implementacién de
Tiempo promedio de .
cadena de o a menos de 24 sistema ERP para
. reabastecimiento - - .
suministro horas gestion de inventarios
Procesos
Internos - -
Mejorar la Calendario de
Lo Tasa de fallosen las  Mantener menos S
eficiencia en mantenimiento

S maquinas del 5% de fallos . .
mantenimiento preventivo y correctivo
. Horas de Programas de
Formar y capacitar o 20 horas anuales L2 .
capacitacion por capacitacion continua 'y
al personal por empleado .
empleado desarrollo profesional

Aprendizaje y

Crecimiento
Fomentar un

ambiente laboral
motivador

Encuesta de
satisfaccion del
empleado

Alcanzar un
indice de
satisfaccion
superior al 80%

Renueva programas de
incentivos y
reconocimientos

Nota. Elaboracion propia

Las iniciativas propuestas, como la diversificacion de productos y la implementacion
de un sistema ERP, son fundamentales para lograr estos objetivos. Ademas, la formacion
continua del personal y la creacion de un ambiente laboral motivador son esenciales para
fomentar un equipo comprometido y eficiente. Este enfoque integral permitird al negocio
adaptarse a las demandas del mercado, mejorar su competitividad y asegurar un crecimiento

sostenible a largo plazo.
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6.4. Plan de Finanzas
6.4.1 Objetivo General

Evaluar la viabilidad econdmica y financiera del negocio de vending machines a través
de una gestion de recursos financieros, maximizando la rentabilidad y minimizando riesgos

asociados.
6.4.2 Objetivos Especificos
Objetivos de corto plazo

e Realizar un presupuesto detallado de los costos que estan asociados con la adquisicion,
instalacion y operacién de las maquinas expendedoras, incluyendo gastos de

infraestructura y suministros.

« Elaborar un plan financiero que incluya las proyecciones de ingresos y gastos en 4 afios,
identificando fuentes de financiamiento y asegurando que los recursos estén asignados

de manera eficiente.

e Calcular el nivel minimo de ventas necesarias para cubrir los costos totales del negocio

y alcanzar el punto de equilibrio dentro del segundo afio de operacion.
Objetivos de mediano plazo

e Ajustar la estructura de precios y la seleccion de productos en cada vending machine

segun la demanda.

e Garantizar que el capital invertido en el negocio sea recuperado en un plazo de dos a

tres afios, mediante la generacion de ingresos sostenidos y control de gastos.

e Establecer un conjunto de indicadores financieros para el seguimiento trimestral de la

rentabilidad y eficiencia del negocio.
6.4.3 Supuestos para la elaboracion de estados financieros

En esta seccion del trabajo, se han tomado en cuenta ciertos supuestos generales que

podrian influir en las proyecciones de los estados financieros de la propuesta:

- Se considera que a partir del tercer y cuarto afio se generara un incremento del 10% de
la publicidad en Facebook, Instagram y Pinterest, con el fin de mantener un aumento
sostenido de las ventas.

- Se considera un incremento anual del 20% de las ventas en los tres primeros afios.
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- En el segundo afio se alquilardn 2 maquinas expendedoras, lo que incrementara los
ingresos y los costos operativos.

- Se considera que la modalidad de trabajo del personal administrativo y de ventas es
home office, por lo que, no habra costos asociados a los materiales o inmobiliario para
oficinas administrativas.

- Elimpuesto a la renta es de 29.5%, no se consideran cambios al realizar la proyeccion.
- Se considera que el 60% del capital de trabajo sera financiado por una entidad
financiera, en este caso el Banco BPC, y otro 40% sera asumido por capital propio.

- El Costo de Oportunidad (COK) se determina en base al Modelo CAPM, obteniendo
un valor de 18.05%.

6.4.4 Resumen de presupuestos

Este apartado presenta un resumen del presupuesto proyectado para los ingresos y
egresos del proyecto a lo largo de los primeros cuatro afios de operacion. La proyeccion de
ingresos, como se muestra en la Tabla 26, se ha calculado considerando un crecimiento gradual
en las ventas durante los dos primeros afios, con un incremento significativo de
aproximadamente el 20% anual. Para los afios tres y cuatro, se espera una estabilizacion de las

ventas.

Tabla 26
Resumen de la proyeccion de ingresos

Afol Ao 2 Afo 3 Afo 4
Ventas 467080 560496 672595.2 672595.2
Ingresos S/ 980 868.00 S/1177041.60 S/1412449.92 S/1412449.92

El presupuesto de egresos incluye los costos operativos, alquileres, consumo de energia,
marketing, mantenimiento, planilla de personal, entre otros, como se detalla en la Tabla 27.
Los costos operativos son consistentes en los cuatro afios, con algunas variaciones debido a

incrementos en gastos de personal y marketing.
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Tabla 27

Resumen del presupuesto de egresos

Presupuesto de egresos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Gastos operativos S/ 37361040 S/ 559215.60 S/ 55921560 S/ 559 215.60
Alquiler del espacio para lamaquina S/ 26 160.00 S/ 39240.00 S/ 39240.00 S/ 39240.00
Consumo de energia S/ 311040 S/ 4 665.60 S/ 4 665.60 S/ 4 665.60
Costo de almacenamiento S/ 19200.00 S/ 28800.00 S/ 28800.00 S/ 28800.00
Alquiler de la méquina S/ 72000.00 S/ 108000.00 S/ 108000.00 S/ 108 000.00
Compras S/ 233540.00 S/ 350310.00 S/ 350310.00 S/ 350310.00
Transporte S/ 14400.00 S/ 21600.00 S/ 21600.00 S/ 21600.00
Distribucion S/ 1200.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00
Mantenimiento S/ 4000.00 S/ 6 000.00 S/ 6 000.00 S/ 6 000.00
Costos de marketing S/ 6 400.00 S/ 6 100.00 S/ 6 360.00 S/ 6 446.00
Disefio de logo S/ 300.00 S/ - S/ - S -
Publicidad en Facebook, Instagram y
Pinterest S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 660.00 S/ 726.00
Pantallas tactiles para transmitir la
publicidad en las maquinas
expendedoras S/ 3500.00 S/ 3500.00 S/ 3500.00 S/ 3500.00
Estrategia de busqueda mediante
Google Ads S/ 1000.00 S/ 1000.00 S/ 1100.00 S/ 1110.00
Creacidn de contenido para Tik Tok S/ 1000.00 S/ 1000.00 S/ 1100.00 S/ 1110.00
planilla de personal S/ 102678.75 S/ 118270.71 S/ 133862.67 S/ 149 454.63
Sueldo bésico S/ 81000.00 S/ 93300.00 S/ 105600.00 S/ 117900.00
Prov. Gratif S/ 6 750.00 S/ 7775.00 S/ 8800.00 S/ 9825.00
Prov. CTS S/ 3656.25 S/ 421146 S/ 4766.67 S/ 5321.88
Vacaciones S/ 3375.00 S/ 388750 S/ 4400.00 S/ 4912.50
Essalud S/ 789750 S/ 9096.75 S/ 10296.00 S/ 11495.25
Otros S/ 1800.00 S/ - S/ - S/ -
Capacitacion S/ 1400.00 S/ - S - S -
Costos de acondicionamiento del
espacio S/ 400.00 S/ - S/ - S/ -
Total S/ 484489.15 S/ 683586.31 S/ 69943827 S/ 715116.23

6.4.5 Estructura del financiamiento

La inversion total requerida para el capital de trabajo del proyecto asciende a S/

484,489.15, que se financiara con una combinacion de capital propio y deuda. EI 40% del
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capital, equivalente a S/ 193,795.66, sera aportado por los socios del proyecto. El 60% restante,
correspondiente a S/ 290,693.49, sera cubierto mediante un préstamo bancario, como se

muestra en la Tabla 28.

Tabla 28

Estructura del capital de trabajo

Inversion Monto Capital propio Deuda
Capital de trabajo S/ 484 489.15 S/ 193 795.66 S/ 290 693.49
Total S/ 484 489.15 40% 60%

El financiamiento externo sera proporcionado por el Banco de Crédito del Pert (BCP),
que otorgard un préstamo por el monto de S/ 290,693.49. Este préstamo tiene un plazo de
amortizacion de 60 meses (equivalente a 4 afios), con una Tasa Efectiva Anual (TEA) del 20%
y una Tasa Efectiva Mensual (TEM) del 2%. No se contempla un periodo de gracia, por lo que
el pago de las cuotas comenzara desde el primer mes. La cuota mensual seré de S/ 7,440.56, lo

que se traduce en un pago anual de S/ 112,291.73, como se detalla en la Tabla 29.

Tabla 29

Condiciones del préstamo financiado por el Banco BCP

Banco BCP
Condiciones Detalle
Monto del préstamo S/ 290 693.49
Plazo Meses 60.00
Plazo Afios 4.00
TEA% 20%
TEM% 2%
Periodo de gracia -
Cuota Mensual S/ 7 440.56
Cuota Anual S7112291.73

El cronograma de amortizacion se estructura en cuatro afios, considerando un esquema
de cuotas fijas. A continuacion, se presenta el detalle de la deuda remanente, los pagos anuales
de amortizacion, los intereses generados, y los beneficios fiscales asociados a la deduccion de
intereses (escudo fiscal). El escudo fiscal se calcula multiplicando los intereses pagados por la

tasa del impuesto a la renta empresarial, que para este proyecto se ha estimado en un 29.5%.
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Tabla 30

Cronograma de cuota anual

Afio Deuda Amortizacion Interés (GF) Cuota Escudo fiscal
0 S/ 290 693.49
1 S/ 236 540.46 S/ 54 153.03 S/ 58138.70 S/ 112291.73 S/ 17 150.92
2 S/ 171 556.81 S/ 64983.64 S/ 47 308.09 S/ 112291.73 S/ 13 955.89
3 S/ 93576.44 S/ 77 980.37 S/ 34311.36 S/ 112 291.73 S/ 10121.85
4 -S/ 0.00 S/ 93576.44 S/ 18 715.29 S/ 112 291.73 S/ 5521.01

Este cronograma permite visualizar cbmo la deuda se amortiza progresivamente, con

un mayor componente de interés en los primeros afios, mientras que la amortizacion aumenta

conforme se reduce el capital adeudado.

6.4.6 Estados financieros proyectados

En este subcapitulo, se presentan los estados financieros proyectados del proyecto.

Estos incluyen el estado de ganancias y pérdidas proyectado, el flujo de caja proyectado, y los

indicadores financieros clave, que permiten evaluar la viabilidad y rentabilidad del proyecto.

Estado de ganancias y pérdidas proyectado

El crecimiento de los ingresos a lo largo de los afios refleja el incremento en la demanda

esperada y la estabilizacion del negocio. El proyecto presenta un crecimiento continuo en las

utilidades netas, con un incremento sustancial entre los afios 2 y 3, lo que indica la estabilidad

y capacidad de generar rentabilidad a largo plazo.
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Tabla 31

Estado de ganancias y pérdidas proyectado

Afios
Concepto
Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4

Ingresos S/980 868.00 S/1177 041.60 S/1412 449.92 S/1412 449.92
(-) Costos S/ 373 610.40 S/ 559 215.60 S/ 559 215.60 S/ 559 215.60
Costos operativos S/ 373 610.40 S/ 559 215.60 S/ 559 215.60 S/ 559 215.60
Utilidad bruta S/ 607 257.60 S/ 617 826.00 S/ 853 234.32 S/ 853 234.32
(-) Gastos

o ) S/109 078.75 S/ 124 370.71 S/ 140 222.67 S/ 155 900.63
administrativos
Gastos de personal S/ 102 678.75 S/ 118 270.71 S/ 133 862.67 S/ 149 454.63
Gastos de marketing S/ 6 400.00 S/ 6 100.00 S/ 6 360.00 S/ 6 446.00
Depreciaciones S/ - S/ - S/ - S/ -
Utilidad operacional S/ 498 178.85 S/ 493 455.29 S/ 713 011.65 S/ 697 333.70
Gastos financieros S/ 58 138.70 S/ 47 308.09 S/ 34 311.36 S/ 18 715.29
Utilidad antes de
. S/ 440 040.15 S/ 446 147.20 S/ 678 700.29 S/ 678 618.41
impuestos
(-) Impuesto a la renta

S/129811.84 S/ 131 613.42 S/ 200 216.59 S/ 200 192.43

(29,5%)
Utilidad neta S/ 310 228.31 S/ 314 533.78 S/ 478 483.70 S/ 478 425.98

Flujo de caja proyectado

El flujo de caja proyectado muestra las entradas y salidas de efectivo para el proyecto,
considerando tanto la inversion inicial como los ingresos generados anualmente. A
continuacion, se presenta la Tabla 32 con el flujo de caja detallado para los primeros cuatro

afios de operacién, incluyendo el saldo neto en cada periodo.
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Tabla 32

Flujo de caja proyectado

ANOS
CONCEPTO
0 1 2 3 4
INGRESOS
SALDO INICIAL -S/484 489.15 -S/174 260.84  S/140272.93  S/618 756.64
Capital
Ingresos S/980 868.00 S/1 177 041.60 S/1412449.92 S/1412 449.92
TOTAL, INGRESOS S/0.00  S/496 378.85 S/1002 780.76 S/1552 722.85 S/2 031 206.56
EGRESOS
Inversion inicial S/484 489.15
Costos operativos S/373610.40  S/559215.60  S/559 215.60  S/559 215.60
Gastos de

o ] $/109 078.75  S/124 370.71  S/140 222.67  S/155900.63
administracién y ventas

Gastos Financieros S/58 138.70 S/47 308.09 S/34 311.36 S/18 715.29
Impuesto a la Renta

S/129811.84 S/131613.42 S/200216.59  S/200 192.43
(29,5%)
TOTAL EGRESOS S/484 489.15  S/670639.69  S/862507.82  S/933966.22  S/934 023.94
SALDO NETO -S/484 489.15 -S/174 260.84  S/140272.93  S/618 756.64 S/1 097 182.61

El flujo de caja muestra que el proyecto tiene una recuperacion significativa a partir del

segundo afio, logrando un saldo positivo que se mantiene y crece en los afios subsiguientes.

Indicadores financieros
Los indicadores financieros son esenciales para medir la viabilidad y la rentabilidad del
proyecto. A continuacion, se presenta el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno

(TIR), el indice de Rentabilidad Financiera (IRF) y el periodo de payback del proyecto.
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Tabla 33

Calculo de los indicadores financieros

VAN S/346 991.73
VANE S/443 298.04 COK
TIR 38.06% 18.05%
IRF 1.85
Payback 2.29

Se interpreta que, el VANE es de S/ 443 298.04, refleja el valor del proyecto cuando

no se consideran los gastos financieros, y un VAN de S/ 346 991.73, indicando que el proyecto

genera valor agregado a lo largo de su vida util; el TIR es de 38.06%, el cual es

significativamente superior al costo de oportunidad de capital (COK) de 18.05%, lo que

confirma la rentabilidad del proyecto: por su parte el IRF es de 1.85 sugiriendo que por cada

sol invertido se generan 1.85 soles de retorno. Por su parte, el periodo de payback es de 2.29

afios, lo que asegura una recuperacion rapida sobre el flujo de caja econdémico.
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CONCLUSIONES

1. En conclusion, el presente estudio se enfoca en un perfil demografico especifico que
abarca a jovenes y adultos de 18 a 55 afios, segmentadas en los niveles socioeconémicos
A'y B, que buscan mantener un estilo de vida saludable. Este grupo objetivo se encuentra
en ubicaciones estratégicas como Lima Metropolitana, especificamente en los distritos de
Miraflores, San Isidro, Surco, San Borja, La Molina y Barranco. Al dirigirse a este
segmento de la poblacidn, se busca satisfacer la creciente demanda de productos
saludables y accesibles, promoviendo asi un estilo de vida mas activo y consciente.

2. Laestrategia de comercializacion, fundamentada en la aplicacion de la Matriz de Posicion
Estratégica y Evaluacién de Accion (PEYEA), se centra en la implementacion de un perfil
estratégico agresivo. Este enfoque se centrard en la diferenciacion de los productos
mediante la incorporacion de tecnologia avanzada, lo que no solo potenciara la
competitividad en el mercado de snacks, sino que también permitira satisfacer de manera
mas efectiva las necesidades de los clientes.

3. La utilizacién de la regla TAM/SAM/SOM, permiti6 identificar un publico objetivo de
aproximadamente 46 708 personas, lo que sugiere una demanda potencial de alrededor
de 467 000 snacks saludables anuales en la zona del proyecto. Esto subraya una
oportunidad significativa para introducir una oferta innovadora que satisfaga las
necesidades de los consumidores en un mercado en expansion.

4. Vending Machine contara con un sistema de seguridad avanzado que incluye una
cerradura antivandalica y un anclaje seguro de tres puntos, garantizando una proteccion
efectiva contra robos y vandalismo. Ademas, estara equipada con una hucha de gran
capacidad, disefiada para almacenar una cantidad significativa de monedas y billetes, lo
que optimiza la eficiencia operativa al reducir la necesidad de recolecciones frecuentes.
Esta hucha también contara con una cerradura que se auto bloquea automaticamente al
abrirla, asegurando que no haya accesos no autorizados durante el proceso de recoleccion.
Por ultimo, la maquina incorporara un aislamiento térmico eficiente, logrado mediante
espuma inyectada, que no solo mantendra las temperaturas adecuadas para los productos,
sino que también contribuira a una operacion mas sostenible y economica al reducir el
consumo energeético.

5. La estructura organizativa de Vending Machine de snacks saludables esta disefiada para
optimizar la eficiencia y el crecimiento del negocio. Encabezada por un Gerente General,

quien se encargara de la investigacion y planificacion estratégica, la organizacion se
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divide en areas clave: Marketing, Comercial y Recursos Humanos. Cada area cuenta con
roles especificos, como el Especialista en Marketing, que desarrolla estrategias para
aumentar la visibilidad del negocio, y el Especialista Comercial, que gestiona relaciones
con proveedores y clientes. Ademas, el area de Recursos Humanos se enfoca en la gestion
del talento humano, asegurando que el equipo esté bien capacitado y alineado con los
objetivos de la empresa. Esta estructura permitira una comunicacion fluida y una
colaboracion efectiva entre las distintas areas, lo que contribuye al éxito y sostenibilidad
de la empresa en el competitivo mercado de snacks saludables.

En cuanto a la viabilidad del proyecto el VAN es de S/ 346 991.73, indicando que el
proyecto genera valor agregado a lo largo de su vida util; el TIR es de 38.06%, el cual es
significativamente superior al costo de oportunidad de capital (COK) de 18.05%, lo que
confirma la rentabilidad del proyecto: por su parte el IRF es de 1.85 sugiriendo que por
cada sol invertido se generan 1.85 soles de retorno. Por su parte, el periodo de payback
es de 2.29 afos, lo que asegura una recuperacion rapida de la inversion inicial.

El negocio de Vending Machine mejora la sostenibilidad ambiental dado que, al fomentar
el uso de productos organicos y menos procesados, se reduce la huella de carbono
vinculada a la produccion y el transporte de alimentos. Al ofrecer opciones saludables,
se fomentan habitos alimenticios mas sostenibles y pueden disminuir el desperdicio de

alimentos al brindar porciones controladas.
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RECOMENDACIONES

Implementar una plataforma de comercio electronico en la pagina web, permitiendo a
los clientes realizar pedidos de productos saludables y suscripciones. Asegurando de que la
experiencia de usuario sea intuitiva y que las opciones de pago sean seguras, lo que facilitara

el acceso a los productos y aumentara las ventas.

Establecer colaboraciones con proveedores de productos saludables y empresas de

logistica es clave para el crecimiento del negocio.

Se recomienda que la expansion de vending Machine también estén en lugares
estratégicos como gimnasios, estaciones de servicio, aeropuertos y franquicias de cafeterias
puede ser altamente beneficiosa. Esto no solo aumentara las ventas, sino que también mejorara

la accesibilidad de los productos a un publico més amplio.

Es importante que el negocio realice un estudio de mercado mas amplio para identificar

las regiones en Peru con mayor demanda de productos saludables.
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ANEXOS

Anexos 1

Guia de Entrevista a Expertos y Empresarios del Rubro

Datos INICIAlES: «.oviieiti it

1. ¢Cudl es su opinion sobre la viabilidad de un negocio de vending machine de snacks
saludables en Lima Metropolitana, considerando el contexto actual del mercado?

2. ¢Qué desafios existen para conseguir ubicaciones estratégicas donde colocar las maquinas
expendedoras?

3. ¢Que estrategias de comercializacion sugiere para asegurar el éxito del plan de negocio y
destacarse en un mercado competitivo?

4. ¢Cuales son los aspectos mas importantes para tener en cuenta al determinar la estructura
organizacional y el personal necesario para el funcionamiento del negocio?

5. ¢Qué criterios financieros y econdmicos deberian evaluarse para determinar la factibilidad
del plan de negocio?

6. ¢Como podria impactar socialmente la implementacion de este negocio en la comunidad
y en los habitos de consumo?

7. ¢Qué recomendaciones clave ofreceria para asegurar el éxito y la sostenibilidad a largo

plazo de este negocio?
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AnNexos 2

Guia de Entrevista a Consumidores Potenciales

Dat0S INICIAIES: evteeeeeerennneeeeeeeessensseeeecesssnnssscesccannnnne

Edad: Sexo:

1. ¢Que opinas sobre la idea de tener maquinas expendedoras de snacks saludables en

lugares estratégicos como centros de estudio, centros laborales y gimnasios?

2. ¢Crees que utilizarias una méaquina expendedora de snacks saludables si estuviera

disponible en tu lugar de trabajo o estudio?

3. ¢Qué aspectos te preocuparian mas al utilizar una maquina expendedora de snacks

saludables?

4. ¢Que tipo de productos esperarias encontrar en una maquina expendedora de snacks

saludables?

5. ¢Qué te motivaria a elegir una maquina expendedora de snacks saludables sobre otras

opciones de comida rapida?

6. ¢Qué medidas crees que podrian tomar los operadores de maquinas expendedoras para

ganar tu confianza y fidelidad como cliente?

7. ¢Qué sugerencias tendrias para mejorar la experiencia del cliente con las maquinas

expendedoras de snacks saludables?

8. ¢Qué te gustaria ver en términos de servicio al cliente y soporte si surgiera algin

problema al usar una maquina expendedora de snacks saludables?



Anexos 3

Entrevista a Profundidad de Expertos

1. ¢Cual es su opinién sobre la viabilidad de un negocio de vending machine de snacks

saludables en Lima Metropolitana, considerando el contexto actual del mercado?

Bueno, yo si creo firmemente en la viabilidad de este negocio en Lima Metropolitana. En
primer lugar, es un mercado en alza. Existe una creciente conciencia sobre la importancia de
llevar un estilo de vida saludable, y los consumidores estan cada vez mas interesados en
opciones de snacks que se alineen con sus valores de salud y bienestar. En segundo lugar, la
demanda de alimentos organicos y veganos esta en aumento, lo que ofrece una oportunidad
Unica para este tipo de negocio. Por ultimo, si considera ubicaciones como universidades,
entonces tiene mejores posibilidades, dado que los estudiantes tienen méas conciencia de la

comida saludable.

2. ¢Qué desafios anticipa en la identificacion de ubicaciones estratégicas para las maquinas

expendedoras?

Uno de los principales desafios serd encontrar ubicaciones que no solo tengan un alto trafico
de personas, sino que también estén alineadas con el publico objetivo que busca snacks
saludables, en ese sentido las universidades, institutos y centro laborales, especialmente
oficinas, pueden ser las ubicaciones claves para el negocio. El otro aspecto es de negociar con
los propietarios, aunque con un pago mensual justo no deberia haber mucho problema, todo

es cuestion de negociar.

3. ¢Qué estrategias de comercializacion sugiere para asegurar el éxito del plan de negocio y

destacarse en un mercado competitivo?

Bueno, la mejor estrategia de comercializacion para este negocio es la enfocarse en la
diferenciacion, dado que todas las maquinas expendedoras ofrecen lo mismo productos, estos
productos saludables, estos snacks, se deben promocionar como algo nuevo. Claro, este
negocio no es nada sin los snacks y las empresas que las fabrican, por lo que seria importante
establecer alianzas con marcas de productos saludables reconocidas y utilizar campafas de

marketing creativas para destacarse en el mercado.

4. ¢Cudles son los aspectos mas importantes para tener en cuenta al determinar la estructura

organizacional y el personal necesario para el funcionamiento del negocio?
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Creo que es algo basico de cualquier negocio contar con un equipo bien capacitado y
comprometido para garantizar el desarrollo de la empresa. Ahora, en su caso particular, un
aspecto importante es el mantenimiento de las maquinas, por lo que debe contar con un equipo

con experiencia para esa labor.

5. ¢Qué criterios financieros y econdmicos deberian evaluarse para determinar la factibilidad
del plan de negocio?

Si bien es cierto que la economia nacional afronta una recesion, también es cierto que se
espera una recuperacion para este afio. Ahora, se debe ser muy cuidadoso con los costos de
adquisicién o arrendamiento de las maquinas expendedoras, los costos operativos recurrentes,
como el alquiler de ubicaciones y el mantenimiento de inventario, y los ingresos proyectados
basados en la demanda del mercado y los precios de venta. Yo recomendaria, no arrendar las
maquinas, sino comprarlas, dado que puede recuperar su inversion en un afio, y el tiempo de

vida de estas maquinas pueden ser mayores a 5 afios.

6. ¢Como podria impactar socialmente la implementacién de este negocio en la comunidad

y en los habitos de consumo?

Los habitos de consumo han ido variando, hoy por hoy, las personas cuidan mas lo que
compran. En ese aspecto, la implementacion de un negocio de vending machine de snhacks
saludables podria tener un impacto positivo en la comunidad donde se instale ya que lleva a
promover habitos de consumo maés saludables y ofrecer opciones convenientes para aquellos
que desean llevar un estilo de vida més saludable. Ademas, un aspecto también relevante, es
que este tipo de negocios esta relacionado con agricultura organica, lo que podria contribuir
a la conciencia ambiental al fomentar el consumo de productos organicos y veganos, que

suelen tener un menor impacto ambiental.

7. ¢Qué recomendaciones clave ofreceria para asegurar el éxito y la sostenibilidad a largo

plazo de este negocio?

Recomiendo enfocarse en la calidad de los productos ofrecidos, por ello es clave tener
relaciones con los proveedores, ademas claro, promover una innovacion continua para
mantenerse relevante en un mercado competitivo. Ademas, es importante monitorear de cerca
las tendencias del mercado y adaptarse rapidamente a los cambios en las preferencias de los
consumidores. Entonces, repito, la construccion de relaciones sélidas con proveedores es

clave para el éxito a largo plazo del negocio.
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ANexos 4

Entrevista a Profundidad a Empresarios del Rubro
Empresario 1

1. ¢Cudl es su opinion sobre la viabilidad de un negocio de vending machine de snacks
saludables en Lima Metropolitana, considerando el contexto actual del mercado?

Creo que debe considerarse el contexto actual, pero a pesar de ello, si cuenta con el capital, yo
si recomendaria emprender en este negocio. Es cierto, la competencia es fuerte, pero tu ventaja
seria el producto, el tipo de producto que ofreces es diferente al resto, eso permite
oportunidades. Claro, sin olvidar los precios, que creo deben ser precios competitivos.

2. ¢Qué desafios anticipa en la identificacion de ubicaciones estratégicas para las maquinas

expendedoras?

Uhhhh... creo que este es el aspecto mas dificultoso del negocio, dado que las mejores
ubicaciones son muy demandadas, y no solo ello, sino una vez conseguido, se debe renegociar
los contratos con los propietarios dado que a veces quieren subir los precios de alquiler de
espacios. Es mas que probable que algunos propietarios de ubicaciones estratégicas busquen
reducir costos y renegociar términos, lo que podria afectar la capacidad para asegurar

ubicaciones clave, y sin garantizar ello el negocio disminuye. La ubicacion es la clave de todo.

3. ¢Qué estrategias de comercializacion sugiere para asegurar el éxito del plan de negocio y

destacarse en un mercado competitivo?

Segun mi experiencia, la diferenciacion del producto es lo mas relevante., por ello debes
emprender campafias de marketing, y ahora que tienes las redes, es potenciar ese espacio.
¢Cémo? He visto influencers que con unas promociones hacen conocidas marcas que antes no
eran conocidas. En el primer afio, por lo menos, debes destinar un gasto importante en
marketing. Ademas, con esto de la comida saludable que se difunde va a ser mas facil que tu

negocio se desarrolle.

4. ¢Cudles son los aspectos mas importantes para tener en cuenta al determinar la estructura

organizacional y el personal necesario para el funcionamiento del negocio?

Uhhhhh... en tiempos de recesion, es crucial optimizar la estructura organizacional para reducir

costos operativos sin comprometer la calidad del servicio. Yo diria tener personal solo esencial,
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y en el caso de marketing se podria contratar a una empresa de marketing para que se haga

cargo de la propaganda.

5. ¢Qué criterios financieros y econémicos deberian evaluarse para determinar la factibilidad
del plan de negocio?

Simplemente diria que, si no quieres arriesgar tu dinero, busques crédito, ahora que la inflacion
va bajando, la tasa de interes estd disminuyendo. Claro, si lo comparamos con el crédito de
paises vecinos, en | crédito en el pais es alto, pero yo lo veo como el costo de emprender. Mira,
la rentabilidad positiva se obtendria en un poco mas de un afio, asi que después te puedes

capitalizar y podrias ampliar m&s maquinas.

6. ¢Como podria impactar socialmente la implementacion de este negocio en la comunidad y

en los habitos de consumo?

Si consideramos habitos de consumo este es el mejor momento. Claro, si evaluamos a los
consumidores peruanos, no se caracterizan por ser lo de estilos de vida mas modernos, pero tu
hablas de un negocio en distritos como San Isidro o Miraflores, entonces si, tienes un margen
importante para que le negocio se desarrolle. Ahora, si tiene un impacto, yo creo que si, claro
que si, un impacto positivo, dado que los consumidores buscan mejorar su salud, y si algo

ensefio la pandemia es a cuidar la salud.

7. ¢Quérecomendaciones clave ofreceria para asegurar el éxito y la sostenibilidad a largo plazo

de este negocio?

Yo te recomiendo mantener un enfoque de adaptabilidad, adaptarse clave en cualquier negocio,
y mas en este. Otro aspecto seria el de mantener una comunicacion abierta con los clientes y
estar dispuesto a ajustar estrategias segin sea necesario para mantener la relevancia y la
competitividad. La comunicacién con el pablico es importante, no sé, a través de canales como

las redes sociales se puede hacer.

Empresario 2

1. ¢Cual es su opinion sobre la viabilidad de un negocio de vending machine de snacks
saludables en Lima Metropolitana, considerando el contexto actual del mercado?

Aunque reconozco los desafios inherentes a nuestro tamafio y limitaciones financieras, sigo

siendo optimista sobre la viabilidad del negocio. Creo que ofrecer productos saludables en

ubicaciones estratégicas puede ser una propuesta atractiva para los consumidores conscientes

de su salud, incluso en tiempos econdémicos dificiles.
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2. ¢Qué desafios anticipa en la identificacion de ubicaciones estratégicas para las maquinas

expendedoras?

¢sabes? El principal desafio radica en competir por ubicaciones Premium con empresas mas
grandes que tienen mayores recursos financieros y una presencia establecida en el mercado.
Ademas, claro, las limitaciones de capital dificultan la negociacion de acuerdos de

arrendamiento favorables y pueden limitar las opciones de ubicacion.

3. ¢Qué estrategias de comercializacion sugiere para asegurar el éxito del plan de negocio y

destacarse en un mercado competitivo?

Yo considero que, dada una capacidad financiera limitada, una empresa debe centrar en
estrategias de comercializacion de bajo costo, pero efectivas, como la boca a boca, la
participacion en eventos comunitarios locales y la colaboracion con empresas y organizaciones
afines. Claro que, ademas, es importante aprovechar al maximo las redes sociales y otras

plataformas en linea para promocionar nuestro negocio y llegar a nuestro publico objetivo.

4. ¢Que tecnologia especifica considera crucial para garantizar una experiencia satisfactoria

del cliente y por qué?

Dada nuestra situacion financiera, uno debe priorizar tecnologias que sean rentables pero que
aun asi mejoren la experiencia del cliente. Esto podria incluir sistemas de pago sin contacto de
bajo costo y soluciones de gestion de inventario basicas pero efectivas para garantizar que
siempre tengamos productos disponibles para nuestros clientes.

5. ¢Cuadles son los aspectos mas importantes a tener en cuenta al determinar la estructura

organizacional y el personal necesario para el funcionamiento del negocio?

¢mira? Quizas suene repetitivo, pero si no tienes un gran respaldo de capital para empezar, y
se expresan limitaciones de capital, entonces uno debe mantener una estructura organizacional
simple, simple pero eficiente, con un enfoque en maximizar la productividad con un equipo
pequefio, pero altamente motivado. Ademas, uno debe buscar formas creativas de capacitar al
personal para que puedan desempefiar multiples funciones y maximizar el valor que aportan al

negocio.

6. ¢Queé criterios financieros y economicos deberian evaluarse para determinar la factibilidad

del plan de negocio?
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Creo que el criterio clave es ser especialmente diligentes al evaluar los costos y los ingresos
proyectados para garantizar que se pueda operar de manera rentable con recursos limitados.
Claro, uno debe buscar siempre la eficiencia, buscando formas de minimizar los costos
operativos y maximizar los ingresos, como la negociacion de acuerdos favorables con

proveedores y la optimizacion de estrategias de precios.

7. ¢Como podria impactar socialmente la implementacion de este negocio en la comunidad

y en los hébitos de consumo?

A pesar de las limitaciones, siempre he creido que nuestra presencia en la comunidad puede
tener un impacto positivo al proporcionar opciones saludables y accesibles para la poblacion.
Ademas, indirectamente podemos contribuir a la educacion publica sobre la importancia de
llevar un estilo de vida saludable y promover habitos de consumo mas conscientes entre nuestra

base de clientes.

8. ¢Qué recomendaciones clave ofreceria para asegurar el éxito y la sostenibilidad a largo

plazo de este negocio?

Recomendaria centrarnos en la calidad del servicio al cliente y la consistencia en la entrega de
productos de alta calidad. Ademas, debemos ser agiles y estar dispuestos a adaptarnos a medida
que aprendemos y crecemos en el negocio. Buscar oportunidades de colaboracién con otras
pequefias empresas y buscar formas de maximizar nuestros recursos limitados también puede

ser clave para nuestro éxito a largo plazo
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ANEexos 5

Entrevistas a Profundidad a Probables Usuarios

Consumidor 1
Datos iniciales: Enrique Romero Mayorga
Edad: 55 afios Sexo: Masculino

1. ¢Qué opinas sobre la idea de tener maquinas expendedoras de snacks saludables en lugares

estratégicos como centros de estudio, centros laborales y gimnasios?

Bueno, personalmente, tengo sentimientos encontrados sobre la idea. Por un lado, veo el
potencial de tener acceso a opciones saludables mientras estoy en movimiento y trabajando.
Sin embargo, también tengo algunas preocupaciones sobre la frescura y la calidad de los
productos ofrecidos en estas maquinas, ya que para mi la comida saludable lo ligo méas a comer

algo preparado en el momento, no tanto que este empaquetado por un largo tiempo.

2. ¢Crees que utilizarias una maquina expendedora de snacks saludables si estuviera disponible

en tu lugar de trabajo o estudio?

Es posible, pero dependeria en gran medida de la variedad y calidad de los productos ofrecidos,
asi como del aspecto de la maquina, es decir su limpieza y mantenimiento. Claro, no podriamos
obviar el tema del precio, dado que también es una cuestion por considerar, y mas si va a ser

un consumidor habitual.

3. ¢Qué aspectos te preocuparian mas al utilizar una maquina expendedora de snacks

saludables?

Como menciono, lo que mas me preocuparia es la calidad. La frescura de los productos es lo
que para mi hace atractivo consumirlo. Ahora, también tendria inquietudes sobre la facilidad
de uso y la confiabilidad del proceso de compra, especialmente si la maquina acepta pagos
electronicos. Con esto del yape y los pagos virtuales, a veces no se cuenta con efectivo a la

mano.

4. ¢Qué tipo de productos esperarias encontrar en una maquina expendedora de snacks

saludables?

Yo soy consumidor de snacks saludables, asi que a mi me gustaria ver una variedad de opciones

saludables, como frutas frescas, frutos secos, barras de granola, yogur, opciones de bocadillos
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sin gluten y bebidas naturales. También he visto que venden piqueos y galletas hechas con

ingredientes mas saludables, aungque no he tenido oportunidad ain de consumir.

5. ¢Qué te motivaria a elegir una maquina expendedora de snacks saludables sobre otras
opciones de comida rapida?

Evidentemente la salud, y mas si esta todo el dia trabaja y trabaja en una oficina, dado que no
se hace mucho esfuerzo fisico, y ni escaleras uso, sino el ascensor. Por ello, la comida rapida

que habitualmente consumo lo disminuiria. Si, con la salud no se juega.

6. ¢Qué medidas crees que podrian tomar los operadores de maquinas expendedoras para
ganar tu confianza y fidelidad como cliente?

Creo que la Unica medida que me interesa es que se garantice la frescura y calidad de los
productos ofrecidos, ademés de mantener la maquina limpia y bien mantenida. Ahora, aparte
si me gustaria que se pueda proporcionar informacion nutricional clara y transparente sobre los

productos.

7. ¢Qué sugerencias tendrias para mejorar la experiencia del cliente con las maquinas

expendedoras de snacks saludables?

Sugiero que los operadores de las maquinas expendedoras se centren en la variedad y calidad
de los productos ofrecidos, asegurandose de incluir opciones para diferentes preferencias
dietéticas y restricciones alimentarias. Ademas, seria Util ofrecer opciones de personalizacion

y promociones especiales para fomentar la lealtad del cliente.

8.  ¢Qué te gustaria ver en términos de servicio al cliente y soporte si surgiera algun

problema al usar una maquina expendedora de snacks saludables?

Creo que a todo usuario le gustaria ver un servicio al cliente receptivo y eficiente que esté
disponible para abordar cualquier problema o inquietud que pueda surgir al usar la maquina
expendedora. ;Como cual? Ummm... por ejemplo, incluir la capacidad de informar problemas

técnicos o de calidad de productos y recibir una respuesta rapida y solucién adecuada.

Consumidor 2

Datos iniciales: Sheyla Rojas Espinoza
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Edad: 25 afos Sexo: Femenino

1. ¢Qué opinas sobre la idea de tener maquinas expendedoras de snacks saludables en lugares

estratégicos como centros de estudio, centros laborales y gimnasios?

iMe parece una idea fantéstica! Creo que tener acceso a opciones saludables y convenientes en
la universidad seria genial. Ahora solo contamos con maquinas expendedoras de gaseosas y de
comida no tan saludable. Claro, a veces por tiempo, entre clase y clase no hay tiempo de salir
a comprar algo mejor, y se termina consumiendo, por ello que unas maquinas de snack

saludables seria muy buena idea.

2. ¢Crees que utilizarias una maquina expendedora de shacks saludables si estuviera

disponible en tu lugar de trabajo o estudio?

Definitivamente, es mas creo seria una consumidora habitual. Es que la idea de poder encontrar
opciones saludables y deliciosas de snacks en la facu seria muy conveniente y me motivaria a
elegir opciones mas saludables en lugar de recurrir a alimentos menos nutritivos por decir lo

menaos.

3. ¢Qué aspectos te emocionarian mas al utilizar una maquina expendedora de snacks

saludables?

Me emociona la idea de tener acceso a una variedad de opciones saludables y equilibradas en
un solo lugar. También me motiva la conveniencia de poder comprar rapidamente un snack

nutritivo cuando lo necesite.

4. ¢Qué tipo de productos esperarias encontrar en una maquina expendedora de snacks

saludables?

A mi personalmente me encantaria encontrar una variedad de opciones como barras de granola
de bocadillos sin gluten. Cuanta mas variedad mejor. Creo que ahora todo lo que sea alimento

saludable tiene mejor opcidn de ser vendida.

5. ¢Qué te motivaria a elegir una maquina expendedora de snacks saludables sobre otras

opciones de comida rapida?

De hecho, la principal motivacién seria la salud. Saber que puedo elegir opciones que me
ayuden a mantenerme saludable y en forma es realmente importante para mi. Si yo y mis

amigas no lo hacemos es porgue no contamos con ese tipo de servicio a la mano.
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6. ¢Qué medidas crees que podrian tomar los operadores de maquinas expendedoras para

mejorar ain mas la experiencia del cliente?

La informacion es importante, por lo que creo que proporcionar informacion nutricional clara
y transparente sobre los productos ofrecidos seria muy Util. También seria genial ver opciones

de productos actualizados regularmente para mantener la variedad y el interés.

7. ¢Qué sugerencias tendrias para hacer que las maquinas expendedoras de snacks saludables

sean aln mas atractivas para los consumidores?

Sugiero que las maquinas tengan opciones de personalizacion para adaptarse a diferentes
preferencias y restricciones dietéticas. También seria genial ver promociones especiales o

descuentos para incentivar a los consumidores a probar nuevas opciones saludables.

8. ¢Qué te gustaria ver en términos de servicio al cliente y soporte si surgiera algin problema

al usar una maquina expendedora de snhacks saludables?

Me gustaria ver un servicio al cliente receptivo y eficiente que pueda abordar rapidamente
cualquier problema que pueda surgir. Seria genial tener un sistema facil de usar para informar
problemas y recibir asistencia rapidamente. Pienso que mientras mejor servicio al cliente se

tenga la recepcion del negocio sera mejor.
Consumidor 3

Datos iniciales: Julieth Espinoza Meza
Edad: 39 Sexo: Femenino

1. ¢Qué opinas sobre la idea de tener méaquinas expendedoras de snacks saludables en lugares

estratégicos como centros de estudio, centros laborales y gimnasios?

Estoy conforme que exista ese tipo de maquinas expendedoras, una comida saludable

nos ayuda a tener pausas activas.

2. ¢Crees que utilizarias una maquina expendedora de snacks saludables si estuviera

disponible en tu lugar de trabajo o estudio?
Si utilizaria una maquina porque nos da mayor variabilidad de consumo al usuario.

3. ¢Qué aspectos te preocuparian mas al utilizar una maquina expendedora de snacks

saludables?
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Me preocuparia los aspectos de la cadena de frio, si fueran productos procesados o

productos perecibles.

¢Qué tipo de productos esperarias encontrar en una maquina expendedora de snacks

saludables?

Respuesta cuatro de los productos que me gustaria encontrar son y barras de cereal yogur

eh con salsas o con frutos secos eh que que es o semillas también

¢Qué te motivaria a elegir una maquina expendedora de snacks saludables sobre otras
opciones de comida rapida?

Me motivaria el hecho de cuidar mi salud y contribuir con este tipo de iniciativas.

¢Qué medidas crees que podrian tomar los operadores de maquinas expendedoras para

ganar tu confianza y fidelidad como cliente?

Las personas podemos ganar confianza a traves de informacion que se nos informe la fecha
del abastecimiento de la maquina y de la fecha del producto perecible. Nos ayudaria a
saber que cuanto es el tiempo que esta en esa en esa maquina expendedora y con ello la

fidelidad por la credibilidad del de los productos de en buen estado que tiene respuestas

¢Qué sugerencias tendrias para mejorar la experiencia del cliente con las maquinas

expendedoras de snacks saludables?

Podria sugerir que le cada maquina tenga 1 QR (cédigo QR) con el cual uno pueda
registrarse como un usuario y pueda tener un registro y trazabilidad de las cosas que ha
consumido durante el mes o acumulativo... pero si es que se pudiera que se acumule con
un cédigo de barras todo lo que he consumido de la maquina y cuantas proteinas, calorias
de todo lo que haya consumido. Para eso dar alguna manera tener un control hacia las hay
el control de que yo llevo como persona de repente en un gym o como persona gue necesito

saber con qué cantidad me alimento de calorias no

¢ Qué te gustaria ver en términos de servicio al cliente y soporte si surgiera algun problema

al usar una maquina expendedora de shacks saludables?

Si hubiera algan problema con la devolucion que me llamen, que hay algun servicio post
venta o post reclamo para saber qué es lo que pasé con mi pedido, no si es que tuve una

alergia o si el producto realmente estuvo en malas condiciones.
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Consumidor 4
Datos iniciales: Hugo Richard Sato Nakamura
Edad: 48 Sexo: MASCULINO

1. ¢Qué opinas sobre la idea de tener maquinas expendedoras de snacks saludables en lugares

estratégicos como centros de estudio, centros laborales y gimnasios?

Me parece una innovadora y conveniente alternativa para un potencial publico objetivo que

busca el acceso comodo y oportuno de alimentos acordes a su estilo de vida.

2. ¢Crees que utilizarias una maquina expendedora de snacks saludables si estuviera

disponible en tu lugar de trabajo o estudio?
Si, por supuesto.

3. ¢Qué aspectos te preocuparian mas al utilizar una maquina expendedora de snacks

saludables?
Variedad y precio.

4.  ¢Qué tipo de productos esperarias encontrar en una maguina expendedora de snacks

saludables?
Productos naturales, energéticos y bajos en grasas y azucar

5. ¢Qué te motivaria a elegir una maquina expendedora de snacks saludables sobre otras

opciones de comida rapida?

Que contribuyan a calmar el apetito sin alterar los niveles de azUcar, el colesterol o la

presion arterial, de manera permanente, accesible y econémica.

6. (Qué medidas crees que podrian tomar los operadores de maquinas expendedoras para

ganar tu confianza y fidelidad como cliente?

Mantener maquinas permanentemente operativas (mantenimiento periédico) y
oportunamente abastecidas con productos vigentes y de calidad, con un servicio post venta

orientado a la satisfaccion de los clientes.

7. ¢Qué sugerencias tendrias para mejorar la experiencia del cliente con las maquinas

expendedoras de snacks saludables?
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Marketing digital en redes sociales, servicio post venta permanente, campafas y

promociones relacionados a los productos.

8. ¢Qué te gustaria ver en téerminos de servicio al cliente y soporte si surgiera algun problema

al usar una maquina expendedora de snhacks saludables?

Atencién via telefonica, aplicativo, web o whatsapp, que brinde soluciones rapidas y

efectivas al problema suscitado.
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ANEXos 6
Encuesta

Datos iniciales:

Edad:

Sexo:

¢Suele usar maquinas expendedoras?
a) Sib)no

¢Con qué frecuencia consumiria snacks saludables si estuvieran facilmente
disponibles en maquinas expendedoras?

a) 1vezalasemana
b) 2 veces por semana
c) 3 veces por semana
d) 1vezal mes

¢ Qué tipo de snacks saludables preferiria encontrar en estas maquinas expendedoras?

a) Orgéanicos
b) Veganos
c) Bajos en calorias
d) Sin gluten

¢Qué ubicaciones considera mas convenientes para encontrar este tipo de maquinas
expendedoras en Lima Metropolitana?

a) Centros de estudios b) oficinas ¢) centros de salud d) centros comerciales

¢ Qué caracteristicas considera mas importantes al interactuar con una maquina
expendedora de snacks saludables?

a) Variedad de productos b) facilidad de pago c) informacion nutricional

¢Estaria dispuesto/a a pagar un poco mas por snacks saludables en comparacién con
opciones menos saludables?
a) Sib)no

¢ Cual es su percepcion sobre la calidad y variedad de snacks saludables disponibles

actualmente en el mercado?
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a) Buena c) regular ¢) mala

8. ¢Cree que la presencia de maquinas expendedoras de snacks saludables podria influir
positivamente en sus habitos alimenticios?

a) Mucho c) regular c) poco
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