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Resumen Ejecutivo

Las alergias alimentarias son un conjunto de reacciones del sistema inmunológico en la

que los síntomas se manifiestan ante alergenos presentes en los alimentos. Estas

reacciones se manifiestan a pocos minutos del consumo de alergenos y van desde

simples inflamaciones hasta la producir problemas severos poniendo en riesgo vital en

casos más extremos. En Chile actualmente la incidencia de las reacciones alérgicas por

alimentos con alergenos va en progresivo aumento entre nuestra población, y hoy, se

estima que su prevalencia es cercana al 6% en niños y un 4% en adultos. Hace unos años

este mercado podía llegar a facturar cerca de US$ 40 millones anuales, pero hoy la

variedad es mucho más amplia, siendo común encontrar condimentos, postres, cereales y

cervezas con alternativas sin esta proteína, demostrando el alza que han tenido en sus

ventas.

CAPA FOODS atiende la necesidad de un mercado en el que existen pocos actores para

este tipo condición alimentaria. En la región de Antofagasta se establece y ofrecen

productos libres de alergenos y certificados bajos la ley 21.362 de etiquetado, publicidad y

venta de alimentos sin alergenos, apuntando a un segmento económico medio y alto con

una opción de adquisición de BOX de productos mediante una suscripción mensual, la

cual está compuesta por productos de elaboración propia y productos adquiridos por

proveedores certificados.

En el desarrollo del negocio las ventas de BOX de productos aumentan 65,8% al segundo

año, y se pretende realizar apertura de segundo local el tercer año, el cual aumentaran las

ventas en 69,2% con respecto al segundo año. Al quinto año se espera un ROE de 41,7

%, ROA 36,7%, EBITDA 10,9%, tasa de descuento 12,81% con un mercado primario del

40% y un mercado secundario del 15%. Las ventas corresponden a $ 3.023.398.905.

Para comenzar el proyecto de negocio se requiere una inversión inicial $ 69.719.978 y un

capital inicial de 142 millones de pesos, con un VAN de $ 273.999.384 y un TIR del 49%,

Payback de 3 años y un Margen operacional de un 10,9%.
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La propuesta al inversionista considera un aporte de capital de 110 millones de pesos,

equivalente a un 77 % total del requerimiento de capital inicial, se ofrece al inversionista

una participación de un 45% sobre la propiedad de Cappa Foods.

I. Oportunidad De Negocio

CAPA FOODS, basa su idea de negocio en la necesidad de alimentación de personas con

alergias alimentarias múltiples, la cual no es una opción ni tampoco un hábito sino una

manera de cuidar la salud ante alguna alergia alimentaria presente.

En la región de Antofagasta las personas que padecen esta condición tienen escasas

opción de adquisición de productos compatibles con su salud, centrándose mayormente

en supermercados específicos, alimentos ofrecidos en formatos envasados tipo snack

principalmente y pocas opciones de alimentos preparados o pre preparados.

Es en este punto en donde se visualiza la oportunidad de negocio, atendiendo esta

necesidad básica para personas que sufren alergias alimentarias múltiples, en un

mercado con pocos actores y además escasa variedad de productos para alimentación

para personas con alergias alimentarias múltiples.

Para determinar los puntos clave a apuntar el negocio se realizaron las siguientes

actividades e investigaciones:

● Encuesta realizada vía Google fórums, la cual se obtuvo 243 respuestas (Anexo

1).

● Se realiza entrevista con el Administrador de Contrato del servicio de alimentación

de la empresa Aramark, sr. Alfonso Muñoz, casinos mineros.

● Estudios realizados por instituto de nutrición y tecnología de los alimentos (INTA),

● Estudios realizados por la corporación de apoyo al celíaco (COACEL)
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Detalle de la oportunidad de negocio se encuentra en parte I
II. Análisis De La Industria, Competidores, Clientes

Análisis PESTEL Macroentorno De La Industria: El análisis del entorno mediante

PESTEL, podemos identificar que en chile actualmente existe una política que apuntan al

apalancamiento de implementación de estilos de vida saludables, estos factores siguen la

tendencia mundial a llevar vidas saludables y alimentación de productos “libres de”

conociendo su procedencia y procesamiento. El factor tecnológico aporta en gran medida

de acuerdo con los desarrollos en este ámbito en el procesamiento, almacenamiento y

distribución de estos bajo las normas NCh/ISO-IEC 17025.

Análisis Del Microentorno PORTER: el análisis para el mercado de PORTER, el

escenario es favorable para la idea de negocio, ya que el mercado se encuentra en

crecimiento y pocos participantes, es un mercado poco explorado debido a las exigencias

legislativas para su implementación. El poder de los clientes es bajo debido a que es una

necesidad primordial y pocos oferentes en el mercado o productos sustitutos,

considerando un ahorro de tiempo la compra y no la elaboración propia teniendo presente

el riesgo de contaminación cruzada. El poder de negociación de los proveedores es alto

ya que son productos certificados y de calidad teniendo barreras altas ante negociaciones

Competidores: En la segunda región existen pocos competidores relacionados a

alimentación de productos libres de alergenos, estos se enfocan particularmente a

pastelerías en locales de consumo rápido, aquí es donde se tiene la mayor ventaja y

diferenciación ante la idea de negocio. La mayor concentración de este tipo de modelo se

encuentra en la región metropolitana y supermercados.

Clientes: El plan de negocia apunta como clientes lideres de grupos familiares, ya que

estos toman la decisión de como alimentar al grupo familiar de acuerdo con su poder de

compra, independiente si es solo una persona del grupo familiar o todos quienes sufren de

alergias alimentarias. El proceso es B2C sin intermediarios mediante plataformas
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digitales. Esta decisión de determina mediante encuesta realizada (ANEXO I) en la cual

se pudo determinar los segmentos y nivel de ventas por clientes.

Detalle de análisis de la industria, competidores, clientes se encuentra en parte I

III. Descripción De La Empresa y Propuesta De Valor

Modelo De Negocios: Cappa Foods, es una empresa que procesa, vende y distribuye

alimentos libres de alergenos bajos la legislación vigente y certificados asegurando la

calidad del producto y la integridad de los consumidores. Está ubicada en la segunda

región específicamente en la ciudad de Antofagasta, el producto final es en formato BOX

con mix de productos adecuadas en segmento de precios al alcance de los consumidores.

FODA: Este análisis FODA orienta a tomar las oportunidades principales:

● Tendencias de alimentación y vida saludable

● Crecimiento de plataforma de e-commerce post pandemia COVID-19, llevando los

productos a domicilios de los clientes.

● Aprovechar la escasa competencia en la región de Antofagasta en relación con

productos libres de alergenos certificados

Misión: Mejorar la oferta alimenticia a las personas que padecen alergias alimentarias

múltiples, en la región de Antofagasta, a través de la fabricación de alimentos certificados

libre de cuatro alérgenos (Gluten, soya, huevo y leche), entregando la seguridad de que

los productos ofrecidos no provocan reacciones alérgicas al estar certificados.

Visión: Darnos a conocer como la principal empresa de fabricación de alimentos que

ofrece una gama de productos certificados libre de alérgenos, en un formato cómodo y

fácil de comprar a nivel nacional para el año 2023
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Propuesta de Valor: El valor principal de Cappa Foods, es poder dar a nuestra clientela,

variedad de productos que son de difícil acceso en el mercado en este momento, en

formatos de entrega aptos para distintas ocasiones, además de asegurar la certificación

en la fabricación de nuestros productos, dando la tranquilidad necesaria a los clientes de

que lo que consumirán es seguro para su salud. Además de una atención de seguimiento

y retroalimentación para los clientes de la segunda región.

Detalle de análisis de la descripción de la empresa y propuesta de valor se encuentra en parte I
IV. Plan de Marketing

Objetivos de marketing
● Lograr que un 15% del mercado regional considere al menos comprar los

productos ofrecidos, incrementando anualmente un 5% en la captación de clientes

por 5 años.

● Obtener certificación de productos e instalaciones para la producción de alimentos

libre de alérgenos

● Conseguir que un 5% del mercado secundario considere a Cappa Foods como

una alternativa sana y segura para el diario vivir alimenticio al tercer año.

● Escalar el negocio a nivel nacional en el segundo año de operación, y

expandiendo el segmento a veganos, vegetarianos y diabéticos.

● Lograr que el costo de adquisición de clientes sea menor al time life value para

conseguir el máximo beneficio de los clientes.

Estrategia de segmentación: Según la investigación de mercado se identificó que la

estrategia de segmentación es por beneficio, esto debido que el líder del grupo familiar

busca un beneficio para su entorno contando con alternativas de tipos de alimentos y

además acercarlos a sus hogares dentro de la región de Antofagasta. Otra estrategia es la

psicográfica, ya que los consumidores de este segmento buscan estilos de vida

saludables, tendencia en alza en la actualidad.

Estrategia de producto/servicio: El principal producto entregable a los consumidores

son BOX semanales y/o mensuales según sea su suscripción, su contenido se clasifica

por productos de producción propios, productos comercializables a través de proveedores
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de productos sin alergenos. El servicio de entrega es con estrategia vía delivery a los

hogares de los suscriptores

Estrategia de Precio: Esta estrategia se define a partir de los resultados de la encuesta

realizada, en la que se identifica el rango de precios que el cliente está dispuesto a gastar

mensualmente par a la adquisición de productos (ANEXO 1).

BOX (sin IVA)

Box Básico

$

49.990

Box estándar $ 89.990

Box Premium

$

139.990

Tabla Nº1: Definición de precio de productos.

Estrategia de Distribución: Se utilizarán canales directos hacia los compradores finales

(B2C), haciendo que el proceso sea más eficaz sin intermediarios beneficiando

directamente al comprador final, esto a través de E-commerce con distribución a hogares

con vehículos propios.

Presupuesto de Marketing: El presupuesto de marketing destinado se considera de tal

manera de aportar e invertir en la captación de clientes, en función de los ingresos

estimados en los 5 primeros años.

Tabla Nº2: proyección de presupuesto de marketing 5 años.
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Detalle de análisis del plan de marketing se encuentra en parte I

V. Plan de Operaciones

Los procesos claves de las operaciones del modelo de negocio de CAPPA FOODS se

plasman en la siguiente cadena de valor con el fin de diferenciar los procesos más

relevantes.

Actividades
de soporte

Infraestructura de la empresa
Se debe contar con una bodega para almacenar los productos e insumos la cual cuente con el ambiente apropiado
para mantenerlos en buenas condiciones, además de una bodega para almacenar los productos ya envasados en los
BOX preparados para la distribución.
La cocina debe contar con todas las medidas de seguridad para asegurar la calidad de los productos en lo que
respecta la contaminación cruzada, dando cumplimiento a las normativas necesarias para la certificación del lugar de
trabajo.

M
A
R
G
E
N

Gestión de recursos humanos
El recurso humano se basa en conocimientos técnicos y capacitaciones de los cocineros que producen los alimentos
libres de alérgenos ya que esta es la propuesta de valor del negocio, además de un administrador de local con las
competencias necesarias para buscar oportunidades para los futuros escalamientos con un servicio de post venta
recibiendo las retroalimentaciones de los clientes para mejorar el servicio.

Desarrollo de tecnología
Sistemas de eliminación de contaminación de alimentos y equipamiento que ayuden a mantener a los alimentos
seguros, buscar constantemente innovaciones en este campo aportando a la seguridad de los clientes.

Compras
Compras de insumos será a través de la red proveedores de productos sin alergenos y la compra de equipamiento
será a nivel nacional.
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Logística
Interna

El centro de
operaciones
será la fábrica
en la cual:
Se recibirán las
compras
realizadas
Almacenaje de
productos
Punto central
de distribución

Operaciones

La fabricación de
productos sin
alérgenos será en
una cocina equipada
con todo lo necesario
para cubrir la
demanda a producir
este combinado con
las bodegas de los
insumos para
complementar el
BOX a despachar,
todo bajo la
supervisión de un
administrador

Logística Externa

Las compras se
realizan por
E-commerce a través
de suscripciones
mensuales y compras
esporádicas para
captar clientes.
El procesamiento de
los pedidos será en la
fábrica y desde este
punto se comenzarán
a distribuir los
pedidos por la ciudad

Marketing y Ventas

E-Commerce
Publicidad en redes
sociales
Página WEB
explicativa del
servicio, productos,
beneficios y contexto
actual de Alergias
alimentarias, además
de entregar datos
relevantes como
misión, visión y
propuesta de valor al
cliente

Servicios Post Venta

Seguimiento de
satisfacción de
clientes captando
recomendaciones
para mejorar los
productos y el
servicio
Entrega de material
con información
sobre alergias
alimentarias y
talleres explicativos.

Actividades Primarias
Tabla Nº3: Cadena de Valor CAPPA FOODS.

5.1. Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones

El centro de operaciones de CAPPA FOODS será en la ciudad de Antofagasta el cual

contará dentro de la misma instalación:

● Una bodega de insumos y materiales para la fabricación de alimentos y alimentos

ya preparados.

● Otra bodega para poder almacenar los BOX ya preparados.

● Cocina equipada para las preparaciones necesarias y evitar la contaminación

cruzada.

● Oficina para administrador y vendedores para procesar pedidos.

● Recepción y sala de descanso para atender clientes que deseen ir a retirar los

productos directo a la fábrica.

● Baños suficientes de acuerdo con la normativa vigente para los trabajadores

● Un comedor para comidas.

Este centro de operaciones se definirá de acuerdo con las cotizaciones y su ubicación la

cual debe ser estratégica y optimizar los tiempos de entrega.
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Es importante dar las comodidades y entregar todo lo necesario a los trabajadores para

que su productividad sea mayor, también procurando que el clima laboral sea óptimo

incentivando a los trabajadores con metas y objetivos claros según sea el nivel de

producción, esta estrategia es la base para poder dar cumplimiento los tiempos de

entrega y calidad de los productos de acuerdo con las proyecciones de venta del negocio.

Alineados con el escalamiento en el año 3 la idea de la fábrica se replicará en otra fábrica,

buscando una optimización de los recursos sin perjuicio de los trabajadores, es decir,

manteniendo los estándares indicados desde un principio en la primera fábrica.

Para poder dar cumplimiento a las entregas del primer año se contará con 2 furgones

boxer, este tipo de vehículos asegura la capacidad de carga acorde al nivel de entregas

semanales y/o mensuales, cada uno tendrá choferes exclusivos para su operación y su

adquisición será evaluada financieramente entre comprar o leasing. Para el escalamiento

del año 3, la flota aumentara a 3 unidades, año 4 serán 5 unidades y al año 5 serán 6

unidades en total.

Se contará con un servicio externo dedicado a evaluar la calidad de los productos,

infraestructura y estado de las máquinas para gestionar el plan de mantenimiento de estas

y así regularizar cualquier desviación presente que puedan poner en riesgo la operación

del negocio.

El proceso critico de CAPPA FOODS es la cadena de adquisición y procesamiento de los

alimentos ya que si esto falla existiría contaminación cruzada y podría generar problemas

a los clientes, para esto es primordial el servicio de calidad externo a contratar y además

la disposición de todos los elementos de la cocina y equipamiento para minimizar y/o

eliminar estos riesgos, el proceso de adquisición de estos productos e insumos será a

través de proveedores de alimentos sin alergenos de calidad.

Otro factor importante es el aseo para mantener la línea de procesamiento en

condiciones, para esto habrá personal de aseo dedicada a realizar limpiezas constantes y

no descuidar la línea de producción dando la seguridad a los cocineros.

La implementación de la cocina se basará en el reglamento sanitario para alimentos

(RSA), el cual establece las condiciones sanitarias a que deberá ceñirse la producción,
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importación, elaboración, envase, almacenamiento, distribución y venta de alimentos para

uso humano, con el objeto de proteger la salud y nutrición de la población y garantizar el

suministro de alimentos sanos e inocuos. Se aplica a todas las personas naturales o

jurídicas, que se relacionen o intervengan en los procesos aludidos anteriormente, así

como a los establecimientos, medios de transporte y distribución destinado a dichos fines.

Parte de la propuesta de valor entregada por CAPPA FOODS corresponde a la

certificación de los productos a fabricar, es por eso, que se debe cumplir con todas las

normas necesarias para apalancar este resultado. Las medidas indicadas anteriormente

son el conjunto de acciones para poder garantizar el cumplimiento de esta propuesta de

valor hacia los clientes asegurando calidad y seguridad.

5.2. Flujo de operaciones

A continuación de describe el flujograma de CAPPA FOODS el cual hace referencia a la

operación en régimen desde la decisión de compra de los clientes y todo el proceso

interno que tiene como finalidad entregar el producto por despacho a domicilio dentro de

la ciudad de Antofagasta.
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Imagen Nº1: Flujo de la operación CAPPA FOODS.

Dentro del proceso operativo de CAPPA FOODS se determinaron 4 subprocesos el cual

en su conjunto hacen posible realizar la entrega de los productos a los hogares.

Clientes: El proceso comienza con la decisión de compra de los clientes, determinando

ellos el tipo de compra, es decir, retiro en tienda o delivery mediante una suscripción

mensual con un proceso de compra con tarjetas, registrando datos de usuario para los

despachos correspondientes.

Administración: Una vez realizada compra y/o la suscripción, los vendedores destinados

al proceso se encargan de analizar los datos con el objetivo de cuantificar el volumen de

compras de insumos para que los cocineros y ayudantes preparan los productos, además

de realizar seguimiento y control al proceso fabricación y preparación para asegurar el

cumplimiento de los plazos establecidos.
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Los vendedores también se encargan de programar las entregas estableciendo y

entregando rutas óptimas para despacho. La administración es liderada por un

administrador de fábrica

Operaciones: Este subproceso es liderado por los cocineros, los cuales se encargan de

producir los alimentos exclusivos de CAPPA FOODS que formarán parte del BOX en

conjunto con productos envasados. Se contará con 2 ayudantes los cuales serán

encargados de empaquetar y etiquetar los BOX ya preparados, los cuales serán

dispuestos en la bodega de despacho.

Despacho y Postventa: Aquí en donde se comienza con el agendamiento de entregas

según el input de los vendedores, existe un encargado de despacho y post venta para

controlar y preparar los despachos con 2 repartidores, además este encargado debe

realizar seguimiento por GPS e informando a los clientes sobre la llegada de los productos

a sus domicilios de manera oportuna asegurando su recepción. Aquí también es donde se

realiza seguimiento a la satisfacción del cliente con post venta, recibir retroalimentaciones

del servicio y entregar los datos a la administración para mejorar según los requerimientos

de los clientes.

5.3. Plan de desarrollo e implementación

Para iniciar las operaciones de CAPPA FOODS es necesario definir los tiempos y

recursos para la implementación de la fábrica, para esto se muestra a continuación una
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carta Gantt con un total de 4,5 meses (20 semanas) desde la idea de negocio hasta la

puesta en marcha de la operación del negocio.

Imagen Nº2: Carta Gantt.

Esta planificación asegurará la correcta implementación del equipamiento apuntando a la

obtención de la certificación de los productos, el cual es el proceso más crítico dentro del

plan de implementación.

5.4. Dotación

Acorde al nivel de venta proyectado y el escalamiento esperado en los primeros 5 años de

se cuenta con la siguiente tabla dotacional:
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Tabla Nº4: Dotación.

Para definir la cantidad de la mano de obra principal de los cocineros se estima que cada

cocinero pueda producir Alimentos necesarios para 300 BOX mensualmente, es por eso

por lo que se iniciara con 2 cocineros y en el segundo año incrementando el nivel de

ventas se irán incorporando cocineros según la proyección de ventas indicadas en tabla.

Según esto la jornada de trabajo será de lunes a viernes, 20 días al mes, de lo cual cada

cocinero en conjunto con su ayudante debe preparar 15 Box diarias considerando, con

esta estimación se logrará la meta de los 300 box mensuales por cocineros.

VI. Equipo del proyecto

6.1. Dotación
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Cappa Foods tendrá como integrantes al equipo gestor de la idea de negocio, además

contará con equipo de administración, cuya labor será ejecutar los procesos

administrativos que aseguren el continuo funcionamiento de la compañía y contará con un

equipo comercial, cuya tarea principal es asegurar el buen servicio al cliente.

Daniel Breschi Flores de profesión Ingeniero Civil Industrial de la Universidad de

Antofagasta, con Magister en Administración de empresas de la Universidad de Chile,

cuenta con más de 10 años de experiencia en el mundo minero, siendo administrador de

contratos de gran envergadura.

Cargo: Gerente Comercial y Marketing.

Patricio Barrientos León de profesión Ingeniero Civil Industrial de la Universidad Técnica

Federico Santa María, con Magister en Administración de empresas de la Universidad de

Chile, cuenta con más de 10 años de experiencia en el rubro minero y de combustibles,

teniendo a cargo varias áreas de gran complejidad dentro de la industria.

Cargo: Gerente de Administración y Finanzas.

La unión de ambos socios permite la inclusión de conocimientos y experiencias que

aportan al desarrollo del negocio, complementándose para buscar la mejora continua de

Cappa Foods, estudiando nuevas propuestas sobre puntos de venta, productos que sean

atractivos para los consumidores finales y proyección del negocio a largo plazo.

La composición de la sociedad será una distribución igualitaria de la participación que

corresponde al equipo gestor.

El equipo gestor estará en permanente contacto con el Administrador de fábrica para estar

al tanto del funcionamiento de la empresa, los ajustes que se requieran hacer sobre todo

en la primera etapa del negocio y para ajustar los presupuestos correspondientes, sus CV

se encuentran en Anexo V.

6.2. Estructura organizacional
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Cappa Foods, en sus inicios funcionará como una organización pequeña, la cual busca

consolidarse en el mercado de venta de cajas de alimentos para personas con alergias

alimentarias en la ciudad de Antofagasta y la segunda Región.

Además de abordar la administración y operación a costos bajos, entregando productos

de calidad a sus clientes y un buen servicio.

Los cargos gerenciales son asumidos por los gestores del negocio, no recibiendo sueldos

fijos y esperando retiros de utilidades futuras.

Con respecto al manejo diario del negocio, la estructura es de la siguiente manera:

Imagen Nº3: Estructura Organizacional Año 1.

La modalidad de turno de trabajo será de 5x2 para el personal a tiempo completo en

turnos de 8 horas, según lo consigna la ley, para el asesor externo y promotoras serán

turnos part time.

En el año 5, se incorporará según el plan de escalamiento, nuevo personal, para poder

organizar las distintas áreas de producción y servicios.
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Imagen Nº4: Estructura Organizacional Año 5.

6.3. Incentivos y compensaciones

Los niveles de compensación están relacionados principalmente con mejorar las

condiciones salariales de los empleados, en función de su desempeño y su contribución a

las metas globales de la empresa. En un principio del proyecto, los sueldos de los

trabajadores estarán sobre mercado, y tendrán bonos trimestrales con respecto al nivel de

ventas generados en ese periodo de tiempo. De este modo se genera el siguiente plan de

incentivo dentro de los cinco años de operación proyectados para CAPPA FOODS.
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Tabla Nº5: Tabla de remuneraciones.

Tabla Nº6: Tabla de bonos anuales.

Las compensaciones trimestrales serán de un 5% sobre el sueldo de cada trabajador,

siempre y cuando se logre las metas de ventas en el mismo periodo de tiempo.

Capacitaciones.

Como parte de los beneficios entregados a nuestros colaboradores existirán

capacitaciones que estarán orientadas a mejorar el servicio y relación con los clientes,

además de fomentar el conocimiento sobre las enfermedades relacionadas con la

alimentación.
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VII. Plan Financiero

7.1. Supuestos

● El proyecto se valoriza en CLP.

● El pago de materias primas se realizará a los proveedores a 30 días.

● La variación de los costos e ingresos se calculan en base a la UF, por lo que no se

requiere ajustes a la moneda utilizada.

● El cobro a clientes se realizará a 30 días.

● La depreciación de los activos fijos se considera acelerada.

● Se calcula el costo de venta a un 65% de las ventas totales.

● Se estima arriendo de local por 3,5 MM mensual.

● Se estima mantención a las maquinarias de forma anual, para todos los puestos

de trabajo.

● Se estima 6% de reinversión en marketing el primer año de las ventas anuales,

luego un 4%, 4%, 3%, 3% en los años siguientes.

● Se estima crecimiento al tercer año al mercado secundario.

● Se estiman bonos a los trabajadores del 5% de su sueldo trimestral, por metas

cumplidas.

● El periodo de evaluación del proyecto es a 5 años.

● No existe financiamiento con bancos.

● Capital inicial aportado es de 85 millones de pesos chilenos.
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7.2. Ingresos

Según la proyección de ventas por la capacidad de producción de los cocineros se tiene el

siguiente nivel de ventas proyectado a 5 años, incluyendo el escalamiento, datos

obtenidos del nivel de mercado primario y secundario a abordar planteado.

Tabla Nº7: cantidad de unidades vendidas por año proyectada.

Además, se determina una estimación de acuerdo con el porcentaje de cada uno de los 3

tipos de box a vender, esto sin considerar IVA.

Tabla Nº8: Precios de productos.

Valorizando los BOX a vender por tipo, mensualmente durante el primer año y los 4 años

siguiente se tiene:

Tabla Nº9: Ingresos primer año.
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Tabla Nº10: Ingreso primeros 5 años.

7.3. Inversiones

Para dar cumplimiento al plan de inicio de CAPPA FOODS se requiere de la siguiente

inversión al año 0.

Tabla Nº11: Inversión inicial.

En régimen con el escalamiento propuesto y lograr el nivel de ventas propuesto se

requieren las siguientes inversiones en los años posteriores.

Tabla Nº12: inversiones anuales.
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7.4. Estado Resultado

A continuación, se detalla el estado resultado del primer año en cada mes

Tabla Nº13: Estado de resultado primer año.

El Resultado del primer año es negativo, esto debido a los gastos asociados para poder

posicionar la marca, teniendo en gasto en marketing un 6% de los ingresos por venta,

además se consideran los primeros 3 meses con un 80% de ingresos del total de la

capacidad de la fábrica y un 90% los siguientes 3 meses. Esta baja en las ventas es

considerando que los primeros meses no es seguro que se venda lo desea por el

desconocimiento de la marca, es por eso el presupuesto de marketing. El EBITDA del

primer año es de -2,91 con un ROE de -10,3% y ROA de -7,7%.

En los próximos 4 años se tienen resultados positivos en el cual se identifica el año 3 una

baja en la utilidad del ejercicio, esto justificado por la apertura de la segunda fábrica en el

cual es un periodo de crecimiento en esta etapa.
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Tabla Nº14: Estado de resultado 5 años.

Para el año 5 el escenario del negocio va mejorando en relación con sus ingresos

llegando a un margen de utilidad del ejercicio de un 7,98% de los ingresos,

correspondiente a $241.131.558.- con un EBITDA de 10,9%, ROE 41,7% y ROA de

36,7%

Entre el año 2 y 5 el ROE > ROA por lo que ha crecido la rentabilidad financiera, no así el

año 1 en el que ROA > ROE. En anexo IV se encuentra análisis detallado financiero y

cálculo de las cantidades de equilibrio para el ejercicio de los 5 años.
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7.5. Tasa de descuento

Para el cálculo de la tasa de descuento se utiliza el método de CAPM:

Key= Rf + B x ERP + LD + SU

En el cual se tiene lo siguiente:

⇒Rf: tasa libre de riesgo y se obtiene buscando la tasa de la última transacción de un

bono a 5 años, es una tasa de interés que se puede ocupar como tasa libre de riesgo ya

que la probabilidad de que el banco central quiebre es cercana a 0.

Imagen Nº5: Tasas de bonos a largo plazo banco central

Rf = 0,4%

⇒ B: Beta del riesgo de la industria y se obtiene de la industria Food Processing en

Demoradan

Tabla Nº15: Beta demoradan.

B = 0,63

⇒ ERP: Premio por riesgo, el cual representa el riesgo del mercado donde se

desempeña la empresa, se obtiene a través de Demoradan
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Tabla Nº16: Premio por riesgo Demoradan.

ERP = 7%

⇒ LD: premio por liquidez el cual se estima en un 4%

⇒ SU premio start up, es un premio otorgado por invertir en un emprendimiento

de capital de riesgo y se estima en un 4%

De acuerdo con lo anterior se tiene que:

Ke= 0,4% + 0,63 x 7% + 4% + 4%

Ke= 12,81%, la cual sería la tasa de descuento del proyecto
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7.6. Evaluación Financiera

Para la evaluación del proyecto se consideran 5 años, sin deuda y con venta al quinto año

recuperando el valor residual, cálculo de valor residual anexo VI.

Tabla Nº17: Calculo VAN y TIR considerando venta.

El VAN resultante en la opción de venta al quinto año es positivo con $273.999.384.- por

lo que el proyecto es viable, el valor actual de los flujos es mayor que la inversión inicial.

El TIR del proyecto es de 49% lo que también indica que el proyecto es viable, la

rentabilidad es mayor a la rentabilidad mínima requerida.

El requerimiento de capital inicial es de $142.477.234.-, el cual considera la suma de los 3

años de flujo de caja negativo.

Además, se realiza la evaluación del negocio a perpetuidad no considerando la venta al

quinto año.
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Tabla Nº18: cálculo de perpetuidad.

Tabla Nº19: VAN y TIR a perpetuidad.

El VAN resultante a perpetuidad es positivo con $2.099.955.171.- por lo que el proyecto es

viable, el valor actual de los flujos es mayor que la inversión inicial. El TIR del proyecto es

de 115% lo que también indica que el proyecto es viable, la rentabilidad es mayor a la

rentabilidad mínima requerida.
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7.7. Balance

Tabla Nº20: Balance general primeros 5 años.

Para el inicio del negocio los accionistas aportan un capital de $85.000.000.-, además se

considera que anualmente la sociedad retira el 30% del patrimonio total, sin considerar el

primer el año de operación. El resto de los pasivos considera la deuda a proveedores

correspondiente al último mes del año y además la cuenta de provisiones por

indemnizaciones y vacaciones de la estructura de remuneraciones. El capital se mantiene

en los 5 años dentro de un 50% y 60% del total de la deuda.

Las cuentas por pagar corresponden a la compra de los insumos del mes de diciembre las

cuales se pagan a 30 días a los proveedores.
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El equipamiento para realizar las operaciones es el 47,7% del total de los activos, además

considerando la cuenta por cobrar de las compras por la suscripción a 30 días y la cuenta

de inventario del último mes considerando los insumos necesarios para la fabricación y de

productos y armado de BOX la cual corresponde al 52,3% esto solo al primer año, ya que

al llegar al quinto año por efecto de la depreciación la cuenta de equipamiento solo

considera un 1,6% del total de activos de la empresa.

7.8. Análisis de sensibilidad

El negocio de CAPPA FOODS se basa en gran medida de los insumos y materias primas

para elaborar los productos, esto al ser una fábrica de alimentos, además de los niveles

de venta que determinaran el éxito del plan de crecimiento del negocio. Es por esto por lo

que para el análisis de sensibilidad se han evaluado estas 2 variables para poder

visualizar los efectos de sus variaciones al negocio. Para las variaciones de las ventas

generadas, al disminuir las ventas en 0,5% y aumentar los costos 0,5%, el VAN es de

varia a $ 243.848.475.

Tabla Nº21: Análisis de sensibilidad.

Como se puede ver en la tabla de sensibilidad, el VAN del negocio, sigue siendo positivo

cuando se disminuyen las ventas hasta en 2,5% y se aumentan los costos en 0,5%, luego

de esto, cualquier combinación de porcentajes, hace que el VAN se vuelva negativo.
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Por lo tanto, se observa una mayor sensibilidad al aumento de costos, que al porcentaje

de ventas.

Tabla Nº22: Tabla de sensibilidad.
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VIII. Riesgos Críticos

Para revisar los riesgos críticos del negocio, los separaremos en riesgos externos y

riesgos internos, estableciendo plan de mitigación para cada uno de ellos.

Riesgos Externos

Riesgos Plan de Mitigación

Disminución productiva

de proveedores

Debido a que la principal fuente de insumos deben ser

certificados sin alergenos, se cuenta con un listado de 2

proveedores por tipo de insumos, que son certificados libres de

alergenos en el país, los cuales no se diferencian mucho entre

precio, calidad y tiempo de despacho.

Aumento del valor de

materias primas

Se realizan contratos anuales y alianzas con proveedores de

materias primas principales para la elaboración de los productos,

con el fin de tener un control anual de los precios, a su vez, se

realizarán búsquedas activas de nuevos proveedores, que

aseguren los mejores precios para el negocio.

Ingreso de nuevos

competidores

Si ingresan nuevos competidores a la industria, consideramos

como principal diferenciación el mejoramiento continuo de la

marca, procesos y estándares de calidad, además de asegurar

las certificaciones correspondientes.

Además de búsqueda continua de nuevos productos para

nuestra clientela.

Tabla Nº23: Riesgos Críticos Externos.

.
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Riesgos Internos

Riesgos Plan de Mitigación

Riesgo de

contaminación cruzada

Para evitar la contaminación cruzada, se realizará capacitación a

todo nuestro personal, principalmente en forma de almacenaje,

cocina, limpieza de utensilios y embalaje principalmente. Esto con

el fin de asegurar que no exista este tipo de contaminación,

además de toma de muestras de productos terminados para

envió a laboratorios, asegurando las certificaciones de productos.

Riesgo Financiero

Asegurar el control financiero de la empresa, controlando los

costos fijos y variables a través de nuestro asesor externo, así

como también no realizar aumento o disminución de demanda

esperada, para evitar variaciones del mercado.

Quiebre de stock

Mantener de forma efectiva el control de los Box a producir

versus la venta de estos, a su vez, ajustar de manera constante

el plan de producción para cumplir con fechas y cantidades a

entregar. Control sobre los productos más vendidos y sobre lo

que nos pide el cliente en cada retroalimentación requerida en la

página web.

Tabla Nº24: Riesgos Críticos Externos.

Con respecto a la estrategia de salida del negocio, tiene directa relación al no poder

cumplir con lo planificado, tanto en temas de proyección de demanda como de control de

costos.

Si no se llega a cumplir, se contempla terminar el contrato de arriendo al terminar año, y

vender los activos fijos.

La maquinaria se venderá a otras empresas del rubro alimenticio, así como también el

equipamiento de cocina, la camioneta también se venderá y se cerraran los contratos con

proveedores y clientes asociados a la compra mensual ya establecida, luego se procederá

al termino legal de la sociedad.
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IX. Propuesta Inversionistas

El nacimiento de CAPPA FOODS se visualiza por parte de dueños creadores del plan de

negocio por lo que la inversión inicial ser realizar a con recursos propios para no generar

gastos financieros, financiándose por el desarrollo del negocio en el transcurso de los

años durante su operación para dar cumplimiento al plan de escalamiento propuesto.

La propuesta al inversionista considera un aporte de capital de 110 millones de pesos

equivalente a un 77 % del total del requerimiento inicial de capital, esto se refleja en que

Cappa Foods, presenta una TIR de 49% y un VAN de $ 273.999.384 en un horizonte de 5

años con salida del negocio en caso de vender el negocio y un VAN de $2.099.955.175.- a

perpetuidad con un TIR de 115%

Al quinto año de vida, la empresa registra un valor equivalente de 10,9% de EBITDA,

teniendo como resultado final $ 330.317.203.-

Se ofrece al inversionista una participación de un 45% sobre la propiedad de Cappa

Foods, con derecho a participación directa en la toma de decisiones del desarrollo futuro

del negocio, opción de retiro sobre su participación a partir del cuarto año de 30% y de

50% a partir del quinto año, y con una cláusula de salida preferente en caso de venta de

la empresa.
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X. Conclusiones

Cappa Foods, es una empresa que fabrica, vende y distribuye productos certificados en la

segunda región específicamente en la ciudad de Antofagasta, a través de diferentes

intermediarios, se compone de venta de productos a granel, así como también en formato

de cajas semanales, quincenales o mensuales, de productos que no contengan los 4

alergenos principales dentro de sus ingredientes (Gluten, soya, huevo y leche).

Las alergias alimentarias es una patología que está presente en al menos el 4% de la

población y es una condición que se debe convivir y armonizar con el estilo de vida para

evitar problemas de salud, es aquí donde se detecta la gran oportunidad de negocio

evaluado, en donde se logra un VAN de $273.999.384.- y una TIR de 49%, ambos indican

que el proyecto es viable ya que el valor actual de los flujos es mayor a la inversión inicial,

con una proyección y salida a 5 años.

En relación con la proyección de las ventas, estas aumentan 53,3% al segundo año, y se

pretende realizar apertura de segundo local el tercer año, el cual aumentaran las ventas

en 69,2% con respecto al segundo año. Al quinto año se espera un ROE de 41,7%, ROA

36,1%, EBITDA 10,9%, tasa de descuento 12,81% y un mercado primario del 40% y un

mercado secundario del 15%, los ingresos por venta corresponden a $ 3.023.398.905.

Para comenzar el proyecto se requiere una inversión inicial $ 69.719.978 y una inversión

estimada a lo largo de 5 años de $195.839.93 Payback de 3 años y un Margen

operacional de un 14,4%.

El mercado es atractivo debido a una tendencia mundial y nacional en aumento de

requerimientos especiales de alimentación saludable, barreras altas de entrada debido a

la certificación de los alimentos por un organismo competente, sin embargo, es un trámite

que asegurara la calidad de los productos a fabricar impulsando el objetivo principal del

plan de marketing, además de barreras bajas salida, debido a la facilidad de vender los

activos fijos.
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Anexos
Anexo I: Encuesta
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Anexo II: Tipos de alergenos

Actualmente hay 14 alérgenos que deben declararse cuando se utilizan como

ingredientes:
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1. Altramuces: Además de en las semillas y harinas, se puede encontrar en algunos

tipos de pan, pasteles y pasta, etc.

2. Apio: Incluye los tallos, hojas, semillas y raíces. Además, se puede encontrar en

sal de apio, ensaladas, algunos productos cárnicos, sopas o salsas, etc.

3. Cacahuetes: Además de en las semillas, pastas (mantecas), aceites y harinas, se

puede encontrar en galletas, chocolates, currys, postres, etc.

4. Cereales que contienen gluten: Incluye el trigo (también la espelta, el Kamut), el

centeno, la cebada y la avena.

5. Crustáceos: Incluye cangrejos, langostas, gambas, langostinos, etc.

6. Frutos de cáscara: Incluye las almendras, avellanas, nueces, anacardos, pacanas,

nueces de Brasil, de macadamia, etc.

7. Granos de sésamo: Además de en las semillas (granos), pastas (tahine o pasta de

sésamo), aceites y harinas, se puede encontrar en panes, etc.

8. Huevos

9. Leche: Además de en la leche y sus derivados como la mantequilla, queso, nata,

leche en polvo, yogures, etc.

10. Moluscos: Incluye los mejillones, almejas, caracoles de tierra, ostras, bígaros,

chirlas, berberechos, etc.

11. Mostaza: Además de en semillas, en polvo o en forma líquida, se puede encontrar

en algunos panes, currys, marinados…

12. Pescado

13. Soja: Además de en las semillas (habas), salsas (salsa de soja), pastas, aceites y

harinas, se puede encontrar en el tofu, pasta miso.

14. Sulfitos/ dióxido de azufre: Se utilizan como conservantes en crustáceos, frutas

desecadas, productos cárnicos, refrescos, vegetales, vino y cerveza.
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Anexo III: Entrevista Jessica Salinas, inmunóloga de Clínica Meds, El Mostrador

En nuestro país la incidencia de las reacciones alérgicas por alimentos va en progresivo

aumento entre nuestra población, y hoy se estima que su prevalencia es cercana al 6% en

niños y un 4% en adultos.
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Según explicó Jessica Salinas, inmunóloga de Clínica Meds, “son reacciones alérgicas

gatilladas específicamente por comer determinados alimentos e incluso también por el

contacto directo con estos. Los alimentos que causan alergia alimentaria varían de

acuerdo con la edad del paciente. En los niños más pequeños, en lactantes, sobre todo,

predomina la leche".

"Una vez que crecen pueden aparecer alergias al huevo, a la clara, a la yema y también a

los frutos secos. En niños adolescentes que ya tienen alergias respiratorias en primavera,

suelen aparecer alergias a frutas y verduras. En adultos, predominan las alergias a

pescados y mariscos”, sostuvo.

En relación con los síntomas más habituales para quienes padecen hipersensibilidad

alimentaria, la especialista en inmunología clínica aseguró que “las más comunes son las

reacciones inmediatas. Existen reacciones cutáneas de tipo roncha o hinchazón de labios

y ojos, y que en los casos más severos pueden llegar hasta el shock alérgico y ese es el

más importante de buscar, tratar y estudiar para hacer las dietas adecuadas".

"También existen cuadros menos severos, pero más molestos que son en aquellos

pacientes que tienen síntomas digestivos más retardados en su manifestación”, agregó.

De acuerdo con las investigaciones que se han hecho a nivel mundial, se ha detectado

que cualquier alimento puede causar una reacción alérgica, pero sólo ocho alimentos

causan el 90% de éstas: la leche, la soya, los huevos, el trigo, el maní, las nueces, el

pescado y los mariscos.

Si bien las alergias alimentarias son más comunes en niños y lactantes por la inmadurez

de sus aparatos digestivos, las personas más proclives a desarrollarlas son quienes ya

padecen otro tipo de alergias, quienes tienen antecedentes familiares e incluso, aquellos

que padecen asma.

Respecto a la duración que puede llegar a tener una alergia alimentaria, la inmunóloga

aseguró que “depende de varios factores. Por una parte, del tipo de alimento al cuál es

alérgico. Por ejemplo, la alergia a la leche tiende a mejorarse con el paso del tiempo y en
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general, los niños entre los 2 y 3 años casi todos mejoran su alergia alimentaria. A

diferencia de la alergia al maní que tiende a ser una alergia que dura toda la vida. Sólo el

20% de los pacientes logran mejorarla”.

En este sentido, la especialista explicó que la gravedad de los síntomas de una alergia

alimentaria dependerá de la cantidad de alimento que se ingiera, de la cantidad de

exposición que se haya tenido previamente y del grado de sensibilidad que se tenga al

alimento.

“Si alguien sospecha que tiene alguna alergia alimentaria, lo primero es consultar con su

médico para establecer los diagnósticos diferenciales para establecer el plan de estudio y,

por supuesto, el tratamiento más adecuado en cada caso. Los tratamientos varían de

acuerdo a la edad, a la severidad, a los síntomas y según los alimentos al cuál son

alérgicos”, afirmó la doctora Salinas.

Anexo IV: Detalle de productos por BOX
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Anexo IV: análisis financiero de estado resultado
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Anexo V: Currículos
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Anexo VI: Valor Residual
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