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Resumen

El proyecto de investigacion tiene como propdsito elaborar un Plan de Negocio de una
empresa proveedora de alimentos para las empresas privadas de transporte en la ciudad de
Chiclayo, donde la empresas del rubro buscan atender las necesidades de sus clientes, y
muchas no logran superar las expectativas del cliente de hoy, ya que muchos de ellos buscan
actualmente la calidad en producto o servicio; formulandose la problematica de identificar si

el modelo de Weinberger permitira ver la viabilidad del plan de negocio propuesto.

Donde, empled una entrevista dirigida a 14 representantes de las principales empresas de
transportes y una encuesta aplicada a 384 los clientes consumidores finales de los productos
ofertantes; teniendo un enfoque de investigacion segun Hernandez (2014) es mixta y un

diseno no experimental-transversal.

Asi mismo, se obtuvo que segun Kotler (2002) en el grafico N°28 se manifiesta que el 70% de
las empresas indican la importancia del servicio; es por ello se reemplaza en la formula que se
planteo en el grafico N°27, asi mismo se identificé tener que de la demanda disponible donde
el 40% estén total insatisfechas, demanda potencial 28% identifican la ausencia de calidad en

el servicio brindado, demanda objetiva el 65% tienen intencion de adquirir el servicio.

Concluyendo, tener una viabilidad financiera aceptable donde se obtuvo un TIRE del 46% y
TIRF DEL 139%; asi mismo, un VANE de S/ 28,757.87 Y VANF s/39,075.21 y un costos
beneficios de 1,05 empleando un cok del 10% por ser una empresa nueva en el mercado,

determinando ser viable para la puesta en marcha.

Palabras claves: Plan de Negocio, viabilidad, alimentos, transporte.
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Abstract

The purpose of the research project is to prepare a Business Plan for a company providing
food for private transportation companies in the city of Chiclayo, where the companies of the
sector seek to meet the needs of their customers, and many fail to exceed expectations of
today's customer, since many of them are currently looking for quality in product or service;
formulating the problem of identifying if the Weinberger model will allow to see the viability

of the proposed business plan.

Where, he used an interview directed to 14 representatives of the main transport companies
and a survey applied to 384 final consumers of the products offered; Taking a research

approach according to Hernandez (2014) is mixed and a non-experimental-transversal design.

Likewise, it was obtained that according to Kotler (2002) in graph N°28 it is stated that 70%
of the companies indicate the importance of the service; that is why it is replaced in the
formula that was raised in graph N°27, likewise it was identified that of the available demand
where 40% are totally unsatisfied, potential demand 28% identify the absence of quality in the
service provided, objective demand 65% intend to acquire the service.

Concluding, having an acceptable financial feasibility where a VANE of s / / 28,757.87 and
VANF of s/39,075.21 was obtained, TIRE 46% y TIRF DEL 139% and a cost benefits of 1,09
using a 10% coke for being a new company in the market, determining to be viable for the

implementation in March

Keywords: Business Plan, feasibility, food, transportation.
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I. INTRODUCCION

En la actualidad, en el Perd es comun ver empresas que se brinde el servicio de
comida dentro del transporte interprovincial, existen muchas empresas alimenticias que
ofrecen el servicio de catering y en su gran mayoria no cumplen con estandares de
nutricion, siendo los afectados las personas que viajan y optan por consumir la comida de

restaurantes que se encuentran en el camino y a veces son totalmente nuevos para ellos.

Hoy en dia existe un mercado cada vez mas informado y méas exigente, con gustos y
necesidades particulares y variadas, es por ello las necesidades nutricionales de los
consumidores han variado, ya sea por cuestiones de salud o por cuidado personal, en la
cual segun la Organizacion Mundial de Salud (2016) menciona que el 58% de los
peruanos tienen un mal habito de consumo repercutiendo en la presencia de
enfermedades cronica, asi como el aumento del indice de obesidad, asi mismo segun
Castillo (2011) indica que existen 5 millones de peruanos con hipertension debido a los
altos niveles de sal en el consumos alimenticio diario donde el Instituto Nacional de la
Salud(2016) menciona que el 50% de lo consumidos son productos industrializados que

poseen altos indices de sal y genera efectos negativos en la salud del consumidor.

Donde, se puede hacer mencidn que segun el Ministerio de la Salud (2017) indica que
aproximadamente millon y medio peruanos poseen diabetes, es decir son personas que
requieren una dieta especial, entre otras afecciones que necesitan un tipo de comida

especial.

Ademas, segun Sierra exportadora (2015) expone que en los ultimos afios se muestra
una tendencia al consumo de comida con bajo indice de condimentos y grasa para que el
consumidor peruano pueda bajar de peso, asi mismo se menciona que el consumidor
prefiere alimentos que no solo le aporte vitaminas, proteinas y calorias, sino también que

le ayuda a mejorar su salud y ayude a prevenir enfermedades.

Por ende, se puede identificar una necesidad insatisfecha de las personas, en cualquier
circunstancia que se encuentre, como es el momento que viaja, mencionando que en
muchas empresas ofrecen comida rapida y con muchos condimentos; donde muchos de

estos viajeros muestran inseguridad al momento de consumir; asi mismo, segin Antonio
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(2017) hace referencia que en un estudio de sobre las empresas de transportes en el Perd,
estas mencionan buscan brindar experiencia pero sin embargo son muy pocas con
enfatizar en este punto criticos donde todas las empresas no logran superar las
expectativas del cliente de hoy, ya que muchos de ellos buscan actualmente la calidad en
producto o servicio; donde se ha observado la oportunidad en el mercado de crear una
empresa que brinde un servicio de calidad dentro del vehiculo y cumpla con los

estandares de higiene y servicio, asi como la variedad de opciones de comida.

Donde se obtuvo la siguiente formulacion de problema ¢De qué manera el modelo de
Weinberger permitira ver la viabilidad del plan de negocio para la creacion de una
empresa proveedora de alimentos para las empresas de transporte en la ciudad de
Chiclayo? pretendiendo desarrollar un plan de negocio de una empresa proveedora de
alimentos; asi mismo diagnosticar la viabilidad estratégica de la creacion de la empresa
propuesta, planteando los siguientes objetivos especificos:

a) Analizar la viabilidad del mercado de la creacion de una empresa proveedora de
alimentos

b) Definir la viabilidad organizacional y de personas de la empresa proveedora de
alimentos para las empresas de transporte en la ciudad de Chiclayo.

c) Analizar y determinar la factibilidad técnica-operativa de la empresa proveedora de
alimentos para las empresas de transporte) en la ciudad de Chiclayo.

d) Determinar la viabilidad econémica y financiera de la creacion de la empresa terciaria

de alimentos para las empresas de transporte en la ciudad de Chiclayo.

La investigacion a realizar, permitird atender las necesidades insatisfechas de las
personas que viajan; para que durante el tramo del viaje requieren sentirse seguros al
consumir la comida que brindan; ya sea por criterios de higiene como por el cuidado de la
salud por tener los ingredientes con medidas acorde apropiadas, y la condiciones optimas;
asi, mismo la propuesta de negocio planteada permite brindar un servicio de calidad en la
cual impulse la satisfaccion de cualquier persona que adquiere un servicio de transporte;
es decir que los emprendedores que quieran incursionarse en este rubro empleen

estrategias atienda mencionado requerimientos, empleando diversas estrategias.

14



I1. Marco teorico

2.1 Antecedentes del problema

A nivel internacional

Garcia (2015) en su investigacion (Plan de negocios para la creacion de un
restaurante de comida a base de productos organicos en la parroquia Ayacucho de la
ciudad de Guayaquil), concluye la importancia que tiene un plan de negocios es
importante tomar en cuenta que no se aplica los conocimientos de planificacion,
marketing, financieros, también explica que las personas en la actualidad buscan la
calidad mas que el costo, ya que como se sabe ahora existen muchas enfermedades
que los clientes toman en cuenta ahora prefieren pagar un poco mas pero tener un
producto de calidad, en la investigacion se toma en cuenta como promocién de la
empresa la utilizacion de redes sociales. Debemos tomar en cuenta el factor salud, que

ahora muchos de los clientes consideran antes de consumir.

Mufioz (2014), en su investigacion (Plan de Empresa para la Creacion de un
Restaurante de Comida Fitness en la Ciudad de Cali), determind que los clientes ahora
tienen la tendencia a la comida saludable ha ido en aumento lo que beneficia a esta
empresa ya que se dedica a la produccion y comercializacion de comida saludable, el
marketing de esta empresa se realizara por medio de las redes sociales ya que estas en
la actualidad son de mucha influencia en la publicidad de un producto o servicio,
ademas es un plan viable, pero se debe tomar en cuenta que debe contar con precios

competitivos.

Monrowe (2016) en su investigacion (Analisis de la demanda turistica de puerto el
Morro para el disefio de un restaurante en la ciudad de Guayaquil) se tiene como
objetivo disefiar un restaurante para incrementar la demanda turistica de la zona,
siendo un lugar muy frecuenta, pero la escasa infraestructura genera insatisfaccion de
los turistas; en la cual se realizé una investigacion descriptiva aplicando una encuesta

a 177 clientes.

Concluyendo que el 67% de los comensales encuestados manifiestan estar
insatisfechos, asi mismo determinaron que no atendieron sus requerimientos

solicitados necesitando un lugar que superen sus expectativas.
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Del epigrafe anterior, se hace mencion que los actuales lugares que brindan este
servicio no brindan las comodidades necesarias, la cual los obliga a ir restaurantes
ubicados fuera del lugar; es por ello por lo que atender su necesidad permite
incrementar el nUmero de concurrencia, ofreciendo una gran variedad de alternativas

con las que podréan degustar su paladar.

Antwi (2014) en su investigacion (Business Plan for the Establishment of Wine
and Cheese bar of Mendel Universitu Inbrno, Alemania), obtiene como objetivo
elaborar un Plan de Negocio de con una linea de productos y servicio de calidad,
donde tomando de referencia que la satisfaccion del cliente es un factor fundamental y
sera algo clave para la obtencion de una mayor rentabilidad, en la cual esta

investigacion aporta a la variable dependiente.

Donde, la investigacion evaluada busca identificar la viabilidad del negocio y si se
aprovisionara correctamente los insumos, en la cual se aplica métodos contables para
ver la recuperacién de la inversion, donde se obtuvo que en un 1.5 veces tendra de
recuperacion por la cantidad invertida; determinando que el negocio es
econdmicamente financiero, también se ha observado las tendencias de crecimiento
durante los afios la cultura del consumo de vino y queso esto es una incentivo

comercial a los inversores de la industria . (Antwi, 2014)

Aguirre(2013), en su investigacion (Plan de negocios para la implementacion
una cadena de restaurantes Raw Food en Santiago, Chile), concluye que en la
actualidad existe una alta tendencia a la comida saludable, ya que existe una gran
preocupacion de parte de los clientes por la salud y el bienestar de ellos de su familia,
también se explica es que plan de negocios es rentable y que su inversion se recupera
en el afo siguiente, y que la mejor forma de realizar marketing es el de boca a boca,
por ello es necesario que se brinde un buen servicio y un excelente atencion para que
se genera un aumento de clientes ya que al hacer que los clientes que consumieron
estuvieron satisfechos, se hara que recomiendo o regresen con otras personas nuevas y
estas traigan a otras y asi sucesivamente. Es importante para nuestra investigacion ya
que nos indica nuevamente que los clientes ahora se enfocan mas en la comida

saludable mas que el precio.
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A nivel nacional

Galvez (2011) en su investigacion (Plan de Negocio de un restaurante buffet
criollo, Cajamarca), tiene como objetivo crear un servicio de buffet con el tipo de
comida criollas, de acuerdo con la oportunidad que se identificé en el mercado, donde
se concluye que segun el estudio realizado, posee el 90% de probabilidad de éxito, por
lo que permitird adoptar estrategia diferenciadora tomando el enfoque del atributo de
calidad del producto y servicio ofreciéndolos platos de comida de alimentacion sana,
nutritiva, y de buena, dirigida a clientes exigentes, de buen gusto; dirigido a las personas
entre las edades de 18 a 60 afios. (Galvez, 2011)

No obstante, la investigacion estd orientada en la satisfaccion de los consumidores,
trabajadores y familias del entorno; donde estableceran otros criterios importantes como

el cuidado ambiental; asi como aspectos de seguridad y salud en el trabajo, entre otros.

Castillo (2014), en su investigacion (Plan de Negocios para la Puesta en Marcha de
un Fast Food Saludable en la Ciudad de Piura), concluye que este proyecto tiene como
fin evaluar la aceptacion del servicio para promover el aumento de alimentos sanos que
ayudan a reducir las enfermedades crénicas infecciosas, explican que el pablico que han
podido segmentar son familias que salen a comer fuera de casa y que salen a comer por
gusto, las familias buscan como servicio un buen ambiente, que la comida tenga un
buen sabor y sobretodo una variedad con rapidez en la atencién que se reciba; asi
mismo esta investigacion aporta a la nuestra ya que nos explica que es lo que busca en

cliente en nuestro caso debe tomar en cuenta la buena sazén y el la variedad de comida.

A nivel local

Rivera y Ugaz (2015), en su investigacion (Plan de negocio para la creacion de
una cadena de Restaurantes de démida tipo Rancho, ubicados en los principales
paraderos de la ciudad de Chiclayo para los distritos del departamento de Lambayeque:
Caso Amapolas), concluyo que el estudio se enfocd en el publico objetivo como son
choferes, cobradores de medios de transporte, profesionales independientes que tengan

negocios cerca a los paraderos de la ciudad.
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Chero (2014) en su investigacion (Plan de negocio para determinar la viabilidad de
instalar un restaurante de comida saludable en la ciudad de Chiclayo), donde se tiene
una viabilidad de mercado teniendo en cuenta su poblacion objetivo a personas de 25 a
44 afios de edad, que trabajan dentro del bloque de las calles principales de Luis
Gonzales, Pedro Ruiz, Saenz Pefia y Bolognesi del centro de la Ciudad de Chiclayo, y

tienen un ingreso mensual promedio mayor a S/. 1000.

Asi mismo, se obtuvo que en su viabilidad financiera se obtuvo tener una utilidad
positiva en todos los afios proyectados y de manera constante; en la cual se estimo tener
un VAN en sus 5 afios de vida util de s/ 574,000 asi mismo un TIR de 15.8%.

Bazan y Carpio (2014) en su investigacion (Plan de mejora de la calidad de la
atencion de la demanda en los restaurantes del centro poblado de Callanca), menciona
que posee como objetivo disefiar un plan para mejorar e incrementar la demanda; y
poder satisfacer las necesidades de manera oportuna, donde sus colaboradores tengan un

mejor desempefio Yy habilidades.

Asi mismo, se llegd a concluir que los comenzales requieren un servicio de calidad de
acuerdo a las necesidades solicitantes, no obstante el 6.3% de estos son indiferente a
esta problematica; donde se manifiesta que la atencion que brindan los colaboradores
internos de un restaurante permitird incrementar el posicionamiento en la mente de sus

comensales.
2.2 Bases tedricas

Para enfocar la investigacion, se ha optado por explicar que es un plan de negocio, la
importancia de un plan de negocio en una empresa, sus caracteristicas y factores de
éxito, asi como las bases de la eleccion del consumidor, la descripcion del sector y las
nuevas tendencias con respecto a alimentacion saludable, entre otros aspectos que son

parte de la formulacion de la idea de negocio propuesta.

2.2.1 Plan de negocio

Existen diversos exponentes que conceptualizan que es un plan de negocio donde
segun Weinberger (2009) exponer que “es un documento, escrito de manera clara,
precisa y sencilla”, es decir es aquel resultado producto de un proceso de
planificacion continua; asi mismo, permite guiar el cumplimiento de los objetivos

planteados.
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Ademaés, Balanko (2007) indica que es un instrumento que se utiliza para poder
documentar el proposito del propietario u emprendedor respecto cada aspecto de la
idea negocio de negocio planteado; por ende un plan de negocio no existe

aisladamente sino que sus partes deben estar integradas.

Sin embargo para Franco (2003) determina que el plan de negocio impulsa a los
gerentes a pensar en sus ideas de una forma sistematica, identifica brechas de
conocimiento, mueve a tomar decisiones, y facilita la formulacion de una estrategia
bien focalizada y estructurada. Durante su preparacion se abordan y evalUan
diferentes alternativas y ademas se identifican y cuantifican sus principales riesgos.

Importancia de un plan de negocio

Siempre gue iniciamos una aventura empresarial es recomendable elaborar un
plan de negocio. Es evidente que la realizacion del mismo debe tener alguna
utilidad. Un emprendedor, cuando comienza a alumbrar su proyecto empresarial, es
ya una persona cuyo tiempo no debe desaprovecharse en esfuerzos inutiles de

ninguna clase. (Franco, 2003)

Citando al autor antes mencionado este deduce que el plan de negocio sirve para
poner claramente por escrito los distintos aspectos del negocio y discutirlos de
forma objetiva, abordando todos los temas que puedan tener posteriormente mayor

dificultad o requerir un mayor analisis.

Diferencia ente Plan de Negocio y modelo de negocio

Estos dos términos suelen ser confusos en el mundo empresarial donde existen

algunas diferencias siendo las principales:
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Plan de Negocio

Modelo de negocio

El Plan de Negocio ez un
documento escrito, gue permite
ver identificar toda la gestion a

El modelo de negocio segin
es una técmica de ideacion v
pensamiento visual de la idea

detalle empresarial desde el de negocio propuesta.
nacumiento de la idea hasta la

sta en ca Tiene como objetivo poder

validar 1a idea de negocio, ¥
puede ser modificado
conforme se va desarrollando.

Tiene como finalidad poder
verificar la viabilidad econémica v

financiera del negocio propuesto.
Se concluye que el modelo de

negocio es parte del Plan de
Negocio.

Figura 1: Diferencia entre plan y modelo de negocio
Fuente: Weinberger (2009) y Osterwalder (2010)

c. Estructura de para la elaboracion de un plan de negocio
Existen diversas estructuras de acuerdos al enfoque del autor, donde segun
Weinberger, (2009) entre ellas hace mencién 4 como lo son para empresa en
inversionistas y para

marcha, creaciébn de una nueva empresa, para

administradores.

Tabla 1:

Estructura de un plan de negocio

Resumen Ejecutivo

Andlisis del entorno
Viabilidad Estratégica Planeamiento estratégico
Fuerzas de Porter
Estrategia competitiva

Viabilidad de mercado Producto

Precio

Plaza
Promocion
Andlisis de la demanda

Viabilidad organizacional Andlisis de puestos

Determinacion de responsabilidades
Estructura organizacional
Viabilidad técnica — operativa Distribucion de planta
Gestion de produccion

Gestion de calidad
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Factibilidad Econémica y financiera Andlisis de costos

Punto de equilibrio
Flujo de caja
Andlisis de rentabilidad

Analisis de sensibilidad

Fuente: Weinberger (2009)

Modelo de Canvas

Segin Osterwalder (2009) en su investigacion Generacion de Modelos de
Negocio describen las etapas o fases que comprende un modelo de negocios;
donde menciona que la mejor manera de describir un modelo de negocio es
dividirlo en nueve mddulos basicos que reflejen la logica que sigue una empresa
para conseguir ingresos. Estos nueve médulos cubren las cuatro areas principales
de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica. EI modelo
de negocio es una especie de anteproyecto de una estrategia que se aplicara en las
estructuras, procesos y sistemas de una empresa. En ultima instancia, la
innovacion en modelos de negocio consiste en crear valor para las empresas, los
clientes y la sociedad, es decir, en sustituir los modelos obsoletos. Asi tenemos los

siguientes lienzos:

Actividades Propuesta Relacic_in
clave Ao valor con el cliente

Segmentos

Red d
e ne de clientes

asociados

) { \ \ Flujo dé
structura ]

Recursos Canales de e
de costos Alave distribucion

Figura 2: Lienzos del CANVAS

Fuente: Osterwalder (2010)

21



i. Segmentos de mercado: definicion de los diferentes grupos de personas o
entidades a los que se dirige una empresa.

ii. Propuesta de valor: serie de ventajas que una empresa ofrece a los clientes de
manera diferenciadora y que a su vez define que el cliente escoja determinada
empresa sobre otra.

iii. Canales: modo en que una empresa se comunica con los diferentes segmentos de
mercado para llegar a ellos y proporcionarles una propuesta de valor.

iv. Relaciones con los clientes: describe los diferentes tipos de relaciones que
establece una empresa con determinados segmentos de mercado.

v. Fuentes de ingresos: se refiere al flujo de caja que genera una empresa en los
diferentes segmentos de mercado (para calcular los beneficios, es necesario restar
los gastos a los ingresos).

vi. Recursos clave: describe los activos mas importantes para que un modelo de
negocio funcione.

vii. Actividades clave: se describen las acciones mas importantes que debe emprender
una empresa para que su modelo de negocio funcione.

viii. Asociaciones clave: se describe la red de proveedores y socios que contribuyen al
funcionamiento de un modelo de negocio.

ix. Estructura de costes: se describen todos los costes que implica la puesta en
marcha de un modelo de negocio.

Estos nueve bloques propuestos en la metodologia del autor son de gran
importancia, ya que partiendo de la definicion de una propuesta de valor, se
desprenden todos los factores estratégicos y funcionales a tener en cuenta al

interior de un negocio, que ayudaran a conformar su propuesta de diferenciacion.

e. Comportamiento de los individuos en cuanto a la eleccion de su consumo

Segun, Stephen & Timothy (2009) menciona que la teoria de las pirdmides de las
necesidades de Maslow, describe de la mejor manera el comportamiento de los
individuos en situaciones de eleccion; es decir expone una jerarquia de necesidades,
y descrita por cinco clases de necesidades, entre las cuales se tiene:

e.l Necesidades fisioldgicas; contempla las necesidades basicas y de
supervivencia, son las principales en cuanto el individuo tiene una eleccion
racional, estas son alimentacion, vivienda y requerimientos fisicos.

e.2 Necesidades de seguridad; necesidad de sentir proteccion.
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e.3 Necesidades sociales; son las necesidades de relacionarse, entablar procesos de
interrelacién, lo que a su vez involucra proceso de afeccion, aceptacion y
pertenencia a un grupo social o de diversa indole.

e.4 Necesidades de estima; este tipo de necesidades son internas, contemplan las
necesidades de autonomia emocional, autonomia decision, asi como el respeto a
uno mismo, a laves contempla necesidades externas, esta son: un nivel de status y
reconocimiento dentro de un grupo.

e.5 Necesidades de autorrealizacion; es la capacidad de buscar, crecimiento, a la
percepcion de realizacion

Donde, los seres humanos responden de manera positiva de acuerdo al orden de sus
necesidades, los alimentos componen una necesidad vital en cuanto estas atribuyen

la supervivencia del individuo.

f. Teoria de la eleccién racional

Segln Nicholson (2008) indica los individuos tienen un comportamiento racional en
cuanto a la eleccién de los bienes o servicios de consumos, para la eleccion de un
determinado bien o servicio se cumplen tres propiedades bésicas: Completas,

transitivas y contindas.

La satisfaccion o utilidad marginal que el individuo logra por el consumos de un
bien, en este caso alimentario esta regida basicamente con su restriccidn, entes caso
pueda ser presupuestaria y de gustos y preferencias, por tanto se tiene dos punto que
analizar en relacion a la eleccion de los alimentos de consumo, una es que este bien
es de primer nivel, y el segundo es que se consumird el alimento de acuerdo a su

nivel de presupuesto, ya que este alimento tiene un sinfin de bienes sustitutos.

Muchas empresas no utilizan o no analizan adecuadamente la capacidad de pago de
los clientes, en cuantas estas ayudad al establecimiento de las estrategias de

factibilidad de mercado y econémico.

g. Expectativas y percepciones de clientes

Segun Parasuraman (1991) las expectativas de los clientes juegan un rol muy
importante juzgando el servicio. Los clientes comparan los servicios que esperan

recibir con los que la compaiiia les esté entregando.
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Asi mismo, el servicio esperado segun Zeithaml & Bitner (2000) se presentan dos
tipos de expectativas, el primero puede denominarse servicio deseado y definirse como
el nivel de servicio que el cliente espera recibir el nivel de desempefio que se “podria
desear”. El servicio deseado es una combinacion de lo que el cliente considera que

“puede ser” con lo que considera que “debe ser”.

A esta expectativa mas baja se le denomina servicio adecuado, o sea, el nivel de
servicio que el cliente puede aceptar, donde el servicio adecuado representa la
“expectativa minima tolerable”, es decir el nivel inferior de desempeiio aceptable por
el consumidor y reflejan el nivel de servicio que los clientes creen que van a obtener

de acuerdo con su experiencia en los servicios.

Rivera (2000), definen las percepciones como una imagen mental que se forma con
ayuda de la experiencia y necesidades. Es resultado de un proceso de seleccion,
interpretacion y correccion de acciones. Para Arellano, R. (2002), la actitud es la idea
que un individuo tiene sobre un producto o servicio respecto a si éste es bueno o malo
(en relacion con sus necesidades y motivaciones), lo cual lo predispone a un acto o de

compra o de rechazo frente a dicho producto o servicio.

Calidad de los servicios alimentarios

Se hace mencion que en los bienes de consumo tienen diferentes calidades, debido a
esta caracteristica existe un planteamiento singular; que la calidad es un ejemplo
directo e importante de la eleccion, en ese sentido se tiene la siguiente funcion de
utilidad. (Insituto Nacional de la Salud, 2016)

Utilidad= (g, Q)

Es decir que la satisfaccion o utilidad de los consumidores estd béasicamente
relacionada con la calidad, en ese sentido una empresa de alimentos debe dar énfasis a
la calidad de los insumos en la preparacion de los alimentos; ya que esta relacion se

hace mas estricta en este caso.

g: es la cantidad consumida del alimento
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Q es la calidad del alimento.

Por tanto la utilidad y satisfaccion de los consumidores esta basicamente relacionada a

la cantidad y la calidad del bien de consumo.

Habitos de consumo y adiccion

Segun Nicholson (2008) indica que el consumo se produce a lo largo de la vida del ser
humano, el consumo de alimentos basicamente forma parte elemental del consumo
humano en todo el ciclo de vida, donde el consumo presente influye en la formacion
de hébitos de consumo de alimentos saludables, ello aumentara su consumo en

periodos posteriores, lo que es positivo para la empresas que se dedica a este rubro.

Demanda del individuo

Para Pindyck & Rubinfeid(2009), indica que la demanda depende con la cantidad la
variacion de los precios, es decir que la demanda de los alimentos es influida por el
principio econdmico a la variacion de los precios, cuando el precio de los insumos
aumenta u otros factores, el precio de los alimentos aumenta y por consiguiente la
demanda disminuye, sin embargo este proceso no se da por completo ya que los
alimentos forman parte de la canasta basica de supervivencia de los individuos, sin
embargo el individuo optaré por una cesta de consumo similar de acuerdo a su recta de
presupuesto y funcién de utilidad; asi mismo, existen algunos alimentos en general

pueden tener diversos bienes sustitutos.

Ademas, se concluye que ante una reduccion de los precios de los alimentos, sin la
variacion de los ingresos, esto afecta a la cesta del consumo del consumidor, ya que su

restriccion presupuestara no es suficiente para satisfacer sus compras anteriores.

Anélisis del entorno: PESTEL

La herramienta de analisis PESTEL es una técnica de analisis estratégico para definir
el contexto de una compafiia a través del analisis de una serie de factores externos, que
considera el estudio de una serie de factores:

e Factores Politicos: Aquellos que puedan determinar la actividad de la empresa.

e Factores Economicos: Los ciclos econdmicos, las politicas econdmicas del gobierno,

los tipos de interés, los factores macroeconomicos propios de cada pais, los tipos de
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cambio o el nivel de inflacion, han de ser tenidos en cuenta para la definicion de los
objetivos econdmicos de la empresa.

e Factores Socioculturales: Aquellas variables sociales que pueden influir en la
empresa. Cambios en los gustos, en el nivel de ingresos.

e Factores Tecnoldgicos: Un entorno que promulgue la innovaciéon de las TIC, la
inversion en | + D y la promocion del desarrollo tecnoldgico llevara a la empresa a

integrar dichas variables dentro de su estrategia competitiva.

Actualmente, principalmente debido a la tendencia global sobre una conciencia
medioambiental, a estos cuatro factores se le afiade el estudio de dos variables mas:
e Factores Ecoldgicos: Leyes de proteccion medioambiental, regulacién sobre el
consumo de energia y el reciclaje de residuos.
e Factores Legales: Licencias, leyes sobre el empleo, derechos de propiedad

intelectual, leyes de salud y seguridad laboral.

Todos los factores mencionados del entorno de la empresa, segin Johnson & Scholes
(2011) son clave donde puede determinar el éxito de una estrategia, mencionando los
cambios que pueden surgir en el entorno y las maneras en las que se podra adaptar la
empresa.

Asi mismo, estos factores PEST desempefian un rol muy importante en la creacion de
valor de una estrategia; ademas se usa principalmente para evaluar un mercado,
mientras que el Analisis DOFA o SWOT se emplea para evaluar una unidad de
negocios, una propuesta o una idea desde el punto de vista del entorno externo e

interno.

Modelo de negocio

Segun Osterwalder (2009) indica que, “las empresas no pueden modificar el entorno
en el que trabajan, de modo que su Unica alternativa es cambiar el modelo de para
seguir siendo competitivas”, es decir modo que puede ser aplicado tanto a empresas

nuevas como aquellas que estan en marcha.

Asi mismo, un modelo de negocio puede ser evaluado y modificado cada cierto
tiempo, con el fin, de adecuarse a los cambios del mercado y las necesidades de los

clientes.
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2.2.2 Sector del negocio y tendencias

a. Catering y restaurantes con distribucion de comida

C.

Se puede hacer mencion que segin Briones & colaboradores (2011) el catering nacid
en el dirigible aleman, LZ 129, Hindemburg de 270 metros de largo, la aeronave de
pasajeros mas moderna en su categoria; donde asi mismo el concepto de catering ha
evolucionado en los ultimos siglos, pasando de ser un servicio para sectores exclusivos,
en cierta forma, popularizarse; donde no solo ha cambiado el tipo de cliente sino que

también ha aumentado la competencia.

Por ende, son muchos y muy variados los enfoques para montar una empresa
de catering, desde la delimitacién del objetivo asiendo un limite; asi mismo tomar

medidas de control con el producto que se ofrece al cliente. (Monsalvo Jurado, 2010)

Afecciones y enfermedades que provocan requerimientos nutricionales especiales.

Hipertension:

La prevalencia de la hipertensién arterial en la poblacion general del Peru fue de 23,7%,
en mayores de 18 afios, lo que corresponderia a 3 650 000 habitantes, estimado en base
al censo 2005, con un predominio de hipertensos varones de 13,4% sobre hipertensas
mujeres de 10,3%. Predominio de sexo masculino que persiste en los hipertensos de la

costa, sierra y selva (Epidemiologia de la Hipertension Arterial en el Pert, 2006).

Tendencias de nutricion

Prieto Hontoria explicd sobre la nueva tendencia en la alimentacion mundial y resalt6
que ahora el consumir prefiere alimentos que no solo le aporte vitaminas, proteinas y
calorias, sino también que le ayuda a mejorar su salud y prevenir enfermedades (Sierra

exportadora, 2015).

d. Alimentacién funcional

Ahora la gente busca consumir alimentos que no solo le aporten proteinas, grasas y

carbohidratos, sino que quieren un alimento que les ayude a mejorar su salud.
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Prefieren consumir alimentos que ademas de brindarles energias les ayude en bajar el
colesterol, regular los niveles de presion arterial, disminuya la obesidad, evite el
envejecimiento, entre otros cuidados. (Epidemiologia de la Hipertension Arterial en el
Peru, 2006)

e. Alimentos sin productos quimicos
En el Per(, cada vez mas se vuelve tendencia consumir productos poco procesados. Es
decir, se busca consumir verduras en cremas y envasadas, pero sin colorantes, aditivos y
quimicos. Esta tendencia se direccionar por alimentos de consumo instantaneo y sin

preservantes. (Sierra exportadora, 2015)

f. Las etiquetas “limpias”

La gente busca productos con etiquetas “limpias”. Es decir, que la informacion
nutricional de un producto debe ser clara y entendible para el consumir. Entonces, en la

etiqueta se debe especificar la cantidad exacta de los nutrientes que aporta.

Phil Lempert, analista del comportamiento del consumidor, tendencias de marketing,
nuevos productos y fundador de SupermarketGuru.com, sefiala entre las preferencias en

nutricion, lo siguiente (Salud 180, 2015):

f.1 Alimentos fermentados

Productos como yogur, tempeh, lacteos bajo en grasa para mejorar su salud
digestiva, sefiala Lempert. Los alimentos fermentados son ricos en probidticos. Estos
podrian cambiar la estructura de la microbiota intestinal (microbios que viven en el
intestino) favoreciendo la pérdida de peso, indica una investigacion de la American
Society for Microbiologia; estos aspectos mencionado se hallan de manera natural en
leguminosas, frutas y verduras como manzana, durazno, fresa, tuna, chayote, ejote,
calabaza, semillas y granos. (Draft Genome Sequence of Bifidobacterium animalis
subsp. lactis Strain CECT 8145, Able To Improve Metabolic Syndrome In Vivo,
2014).

f.2 Grasas insaturadas
En la batalla por “reducir” el consumo de grasastrans, 84% de expertos en nutricion
coinciden en que se va a reemplazar la grasa saturada por las “buenas”. Los
dietistas recomiendan alinearse a las directrices que recomienda American College

of Cardiology para poder consumirlas, en la cual reduce el riesgo de desarrollar
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una enfermedad cardiovascular; ademas otros tipos de grasas como las grasas
monoinsaturadas y poliinsaturadas son benéficas para la salud. Ayudan a reducir
los niveles de colesterol malo en la sangre y aumentar el bueno. Se encuentra en el
salman, atun, frutos secos, aceite de oliva, entre otros. (Draft Genome Sequence of
Bifidobacterium animalis subsp. lactis Strain CECT 8145, Able To Improve
Metabolic Syndrome In Vivo, 2014).

.3 Preferencia por alimentos locales
La tendencia es consumir alimentos artesanales y de produccion local. Los
consumidores estan valorando mas las comidas de sabor auténtico, frescos, asi
como conocer de dénde vienen sus alimentos, como se producen y cudles son las

condiciones en las que llegan a su hogar.
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I11. Metodologia

3.1 Tipo y disefio de investigacion

El enfoque de investigacion, segin Hernandez (2014) es mixta, puesto que se han
utilizado variables con indicadores cuantitativos a traves de las encuestas realizadas,
analisis documental del sector y los datos financieros; y cualitativo y a las
percepciones del segmento objetivo y la idea de negocio proporcionadas por los
administradores o gerentes de las empresas de transporte en las entrevistas a

profundidad realizadas.

3.2 Disefio de investigacion

Analizando el objetivo de la investigacion segin Hernandez (2014), menciona
que es un diseNo no experimental, ya que las variables no surgieron ninguna
manipulacién, es decir que las unidades de anélisis no fueron sujeto a pruebas o
intervenciéon del investigador, sobre se pretendid describir los fendmenos
referentes al analisis empresarial; asi mismo con la informacion recaudada se

simularé la empresa.

Ademas, el estudio fue de corte transversal porque se realizd en un solo periodo,
es decir el recojo de la investigacidon fue por tnica vez y al inicio de esta.

(Hernandez, 2014)

3.3 Poblacién, muestra y muestreo

a. Poblacion

La poblacion de estudio son todas las unidades o empresas privadas de
transporte y sus clientes que se encuentran ubicada en Chiclayo, siendo el lugar

de desarrollo de la propuesta planteada.

Por ende, se puede determinar que segun el Ministerio de Transporte y
Comunicaciones (2017) se hace mencién que en Chiclayo hay 30 empresas de

transporte autorizada para el transporte de rutas a corto y largo tramo.
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Siendo las siguientes empresas en estudio:

[ RAZON SOCIAL CALLE. JIRON, AVENIDA | DISTRITO | PROVINCIA |  DPTO.
EMPRES4 DETRANEPORTES FLORES T

HERIMANDS 2.C.RLTDA. 4| Av. Bolognesi ME 175 CHICLAYD CHICLAYD LAMEATERLUE
TRAMZPORTES CRUZ DEL UR 2.4.C. 2| A, Francizco Bolognesi N 58, czquina con calle T de enera CHICLATD CHICLATD LAMEATERUE
g‘\.lngEBILIARIﬁ\ SR SERLTDA - IN3UR T| & Wickor Faul Haya de o Torre M2 242-246 CHICLAYTO CHICLAYD L&MEATERLIE
ET:I,\TDESP'&DETRANSPDHTETUHIWCD &| Calle Wicente de la Yega M2 101 CHICLATD CHICLATD LAMEATERUE
'IFNL-IFFEIE'?'JI';%I?(N?I‘??-’IEC.II-S'ANSI;EPI?I'FIST: TTEA" 2| & Francizeo Bolognesi N 125, czquina con Ay, Gray CHICLATO CHICLAYD LaMEATERLIE
EMPREEA DE TRAMEPORTES CHICLAYD £.A. 1| A Jozi Leonarde Ortiz N 0040 CHICLAYD CHICLAYD LAMEATERUE
TRAMEPORTES LINEA 2.4, 3| A Francizeo Bolognesi N 635 CHICLATD CHICLATO LAME&TERUE
TURIEMO Clv' s &.4.C. 1| Aw. Francizco Bologresi N T4 CHICLAYD CHICLAYD LAMEATERLUE
TEANIPORTES PASAMAYD &R LTOA 1| Jr. Campedénice - Jerge Chivea M2 01330 CHICLATD CHICLATD LAMEATERUE
G| A dorge Chivea M1313 CHICLATO CHICLAYD L&MEATERILE
TRAMEPORTES PAZAMATOERL 4| Aw. Jorge Chivea M 1313 CHICLATD CHICLATD LAMEATERUE
EURGA EXPRETE ZLRLTDA. 1| Calls Leancic Prade N* 1356 - 1358 CHICLATD CHICLATO LAME&TERUE
gr\:iﬁﬁa DETRANIPORTES AVE FENI: 1| A Jose Balta M2 00HO CHICLAYD CHICLAYD LAMEATERLUE
TURIZMO DIAZ A 3| Calle Juan Cuglicwan M2 130 CHICLATD CHICLATD LAMEATERUE
EEEEESSEEEST;!SNSPDRTE DELGAD G| A dorge Chivea M 1355, Urbanizacian Campodénica CHICLAYTO CHICLAYD L&MEATERLIE
irl\:ﬂﬁﬁ_lE_iﬁ.S?:!FLTRANSPDHTESTUF!ISMCI 1| Ao, deezd Buifdnea Genaales M2 416 CHICLATD CHICLATD LAMEATERUE
TRAMEPORTES Y14 £.A.C. 1| A, Sdenz P N2 355 CHICLATD CHICLATO LAME&TERUE
ET:EFS:DETRANSPDRTES GACELA 1| Fanamericana Morte Km. 774 - 775 CHICLAYD CHICLAYD LAMEATERLUE
g?;ﬁgf;siigﬁfgf:gwm'TURISMD T 1| A Panamericana Maree N* 370, Urk, Patazea CHIGLATD CHICLAYD LAMEATERUE
gil':‘nﬂl:l MER PARIFIED INTERFREYINCIAL 1| Aw. Zadnz Peha NE 06 CHICLAYD CHICLAYD LAMEATERLUE
g‘\.IR'iIUEBLES E INVERSIONES GENERALES 1| Aw. Francizeo Bolognesi M TH CHICLATD CHICLATD LAMEATERUE
ITALD CHAFLOC NECIOELUP 1| Panamericana Mlarks N2 1980 [km. 774 - 775] CHICLATO CHICLAYD L&MEATERILE
SERWICIOE TURISTICOS SULLANA 4.5 1| Awenida Bolognesi Mf 536 CHICLAYD CHICLAYD LAMEATERUE
TERMINAL TERRESTRE NOR ORIENTE 1| Panamericana Marte N* 370, Urbanizacidn Patazss CHICLATD CHICLATO LAME&TERUE
TOUR:E AMGEL DIVINO 2 A.C. 1| A Jorge Chivea M2 1365, Sectar Muers Campodanica CHICLAYD CHICLAYD LAMEATERLUE

Figura 3: Empresas de transporte de Chiclayo

Fuente: Ministerio del Transporte y Comunicaciones

Asi mismo, analizando la figura N°3 se identificé en el mercado de Chiclayo 30

empresas de transporte; donde una vez identifica el nimero de empresas de transporte
se analiza el numero promedio de automdviles que tiene cada empresa para poder

determinar a cuantos clientes quienes seran distribuido los productos ofertantes.

Muestra

La determinacion del tamafio de la muestra, es mediante el método no probabilistico,
la cual su elecciébn no depende de la probabilidad sino de la finalidad de la

investigacion, también se decidid por el tipo muestreo por estratificado.

Entendiendo que el segmento de la poblacion objetiva se estratifico de acuerdo a
las empresas que dirigen su negocio a las personas de NSE AB y C segun APEIM

(2016), porque son ellos los que pueden con mayor poder de adquisicién el servicio.
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Asi mismo, de acuerdo al ANEXO 4 se puede mostrar las rutas y horarios de

todas las empresas de transportes; donde para efectos de elegir la muestra se tomado

como criterio de inclusién a las empresas que ofrecen refrigerios dentro de sus viajes,

es decir que tienen rutas largas, y que van dirigidas a un segmento de clientes AB 'y C

de la ciudad; asi mismo tienen las mejores instalaciones dentro sus rutas establecidas,

a través de la Tabla N° 1 podemos observar las empresas:

Tabla 2:

Cuadro de rutas de empresas de transporte de la ciudad de Chiclayo

N° TOTAL DE
IDENTIFICACION DEL LOCAL RUTAS TURNOS 5\ 67 JEROS
1
ITSA CHICLAYO - LIMA 3 120
CHICLAYO - LIMA 3 11
CHICLAYO -
TARAPOTO 3 165
2 MOVIL TOURS CHICLAYO - BAGUA 9 116
CHICLAYO - JAEN ) 110
CHICLAYO -
CAJAMARCA 1 58
CHICLAYO - JAEN 1 76
3 CRUCERO JAEN
CHICLAYO - BAGUA 9 128
CHICLAYO -
CAJAMARCA 4 240
CHICLAYO -
4 DIAZ TARAPOTO 1 52
CHICLAYO - LIMA 1 43
CHICLAYO - JAEN 1 59
5
TEPSA CHICLAYO - LIMA 3 120
6 CHICLAYO - JUAN
Jul 1 49
FROPESA CHICLAYO -
YURIMAGUAS 1 98
CHICLAYO - CHOTA 10 748
CHICLAYO -
CUTERVO 4 288
7 CHICLAYO - LIMA ’ 108
CHICLAYO -
DIVINO TARAPOTO 1 49
CHICLAYO - JAEN 1 49
CHICLAYO - BAGUA
GRANDE 1 59
CHICLAYO -
CAJAMARCA 1 49
CHICLAYO - JAEN ’ 112
CHICLAYO -
TRANSPORTES CHICLAYO CAJAMARCA 1 56
CHICLAYO - SAN
IGNACIO 2 112
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8

CIVA
9
10 EMTRAFESA
11 OLTURSA
12 CRUZ DEL SUR
13 TRC
14 LINEA

CHICLAYO -
MOYOBAMBA

CHICLAYO - RIOJA
CHICLAYO -
CAJAMARCA

CHICLAYO - LIMA

CHICLAYO -
TARAPOTO

CHICLAYO - LIMA

CHICLAYO -
HUACABAMBA

CHICLAYO - BAGUA

CHICLAYO - JAEN

CHICLAYO -
CHACHAPOYAS
CHICLAYO SAN -
IGNACIO

CHICLAYO - LIMA
CHICLAYO - JAEN
CHICLAYO - LIMA
CHICLAYO - TUMBES
CHICLAYO - LIMA
CHICLAYO - LIMA
CHICLAYO - LIMA

CHICLAYO - JAEN

CHICLAYO -
CAJAMARCA

TOTAL

A R, A W R O R W ek

(]

112
56

56
168

80
80

50
50
100

80

40
168
56
192
52
156
150
70
280

350
5514

Fuente: Elaboracién propia

En base a ello, se puede analizar que se tiene a 14 empresas que brindan y

cumples con los criterios mencionados; como que ofrecen un servicio al NSE AB

y C; asi como tiene servicio de refrigerio a bordo, y que sus rutas son de tramos

largos.

Asi tenemos que se utilizd la muestra a los clientes de esas empresas siendo

ellos los que reciben los productos ofertados por la idea de negocio

propuesta.
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Tabla 3:

Tabla de poblacién resumen y % de distribucion

o oomccouon LTS TIADE
DIARIOS MENSUALES
1 ITSA 120 3600 2,18%
2 MOVIL TOURS 560 16800 10,16%
3 CRUCERO JAEN 204 6120 3,70%
4 DIAZ 387 11610 7,02%
5 TEPSA 120 3600 2,18%
6 FROPESA 147 4410 2,67%
7 DIVINO 1350 40500 24,48%
8 TRANSPORTES 672 20160 12,19%
CHICLAYO
9 CIVA 480 14400 8,71%
10 EMTRAFESA 224 6720 4,06%
11 OLTURSA 244 7320 4,43%
12 CRUZ DEL SUR 156 4680 2,83%
13 TRC 150 4500 2,72%
14 LINEA 700 21000 12,69%
TOTAL 5514 165420 100%

Fuente: Elaboracion propia

Para la determinacion de la muestra se utilizé la siguiente férmula finita

Ecuacion 1

Formula para muestreo de poblacion finita

(NxZ*xpxq)

n=

(N=1Dxh?+ z2xpxq)
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Donde:
n: Tamafio de la muestra por determinar
N: Poblacién = (165420)

Z: Nivel de confianza. Se pretende obtener un nivel de confianza del 95%
(Z2=1,96)

h: Es el error muestra deseado 5%
p: Probabilidad de éxito: 0.50

g: Probabilidad de Fracaso: 0.50

B 165420 * (1.96)2(0.5)(0.5)
" = 165420 * (0.05)2 + (1.96)2(0.5)(0.5)

n = 384 Personas a encuestar

La muestra queda conformada de la siguiente forma: n =384

C. Muestreo
El muestreo fue aleatorio simple y las encuestas fueron realizadas en fines de
semana, fechas en las que las empresas suelen tener un aforo completo en sus buses,

durante el mes de mayo del 2018.

Por ende, es que se formula una distribucion de la muestra para mejorar la
identificacion de tu poblacion objetivo al momento de recolectar la informacién en

cada empresa formulada.
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Tabla 4:

Distribucion de la muestra

IDENTIFICACION '\EATS%Q'R‘ODSE % DISTRIBUCION  DISTRIBUCION

DEL LOCAL MENSUALES PORCENTUAL DE LA MUESTRA

1 ITSA 3600 2,18% 8

2 MOVIL TOURS 16800 10,16% 39

3 CRUCERO JAEN 6120 3,70% 14

4 DIAZ 11610 7,02% 27

5 TEPSA 3600 2,18% 8

6 FROPESA 4410 2.67% 10

7 DIVINO 40500 24.48% 94

8 TRANSPORTES 20160 12,19% 47
CHICLAYO

9 CIVA 14400 8,71% 33

10 EMTRAFESA 6720 4,06% 16

11 OLTURSA 7320 4,43% 17

12 CRUZ DEL SUR 4680 2,83% 11

13 TRC 4500 2,72% 10

14 LINEA 21000 12,69% 49

TOTAL 165420 100,00% 384

Fuente: Elaboracion propia

Analizando la tabla N°4 se puede identificar la distribucion de la muestra donde
permite saber a cuantas de las 384 personas de muestra, cuanto es el numero de

distribucion por empresa representa para un mayor alcance de la informacion.

3.4 Criterios de seleccién

El criterio de seleccidn de la muestra fue mediante el muestreo no probabilisticos, es
decir por la necesidad de estudio de la investigacion para que cumpla el objetivo que
se planted.
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3.5 Operacionalizacion de variables

A través de la tabla N° 5 se describe la operacionalizacion y conceptualizacion de la

variable:
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Tabla 5
Operacionalizacion de variables

Variable Definicion operacional Dimensiones Indicadores
Un Plan de Negocio es un Analisis del entorno
documento, escrito de manera Planeamiento estratégico
clara, precisa y sencilla, que es Factibilidad Estratégica Fuerzas de Porter
el resultado de un proceso de Estrategia competitiva
planeacion”, es decir ayuda a Andlisis de la demanda
disefiar que tipo de negocio se
va desarrollar. Producto
Factibilidad de mercado Precio
o Plaza
Q .
O Promocidn
2
= Analisis de puestos
L
&) Factibilidad organizacional Determinacion de responsabilidades
zZ
i Estructura organizacional
[a

Factibilidad técnica — operativa

Factibilidad Econémica y financiera

Seleccién del lugar

Distribucién de planta
Gestion de produccién

Flujo de caja

VAN
TIR

Costo beneficio

Fuente: Elaboracién propia
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3.6 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.6.1 Técnica

La encuesta consiste en una técnica de recoleccion de informacion, es por
medio de las dimensiones preguntas se formuld las preguntas
correspondientes que permita responder la informacidn requerida; asi mismo,

realizd una entrevista a los responsable de cada empresa de transporte.

Donde, la encuesta aplicada se realizara al consumidor final del servicio,
en base a un cuestionario con preguntas cerradas, indicadores en escala

de Likert o intensidad, ejecutdndose un total de 384.

3.6.2 Instrumento

Para investigacion propuesta se empled el cuestionario, que es definido
de diversas maneras, entre los cuales tenemos a Hernandez (2014) donde
explica que tiene un efecto reaccionario en las personas, asi mismo ellas dan
testimonio y perspectiva de lo instructivo o cuestionado, esto quiere decir
preguntas que son alineadas a la investigacion planteada; es decir teniendo
coherencia con el tipo y disefio de investigacion, asi como con los objetivos e

indicadores propuestos.
3.7 Procedimientos

El procedimiento de la recoleccién de datos, se realizara tomando un fin de semana
del mes de mayo, especificamente desde el jueves 24 al 27 del 2018, tomando de
referencia la distribucion de la muestra como se observa en la tabla N°3, a través de
la aplicacion de la técnica de la encuesta, asi mismo, tomando de referencia los

horarios de los turnos de salida que tienen cada empresa de transporte analizada.

3.8 Plan de procesamiento y analisis de datos

Para un oportuno procesamiento de los datos se verificd que todas las preguntas
hayas sido respondidas, para el posterior llenado de base de datos por cada
dimension establecida de la variable.

Seguido el analisis de los datos, se realizara de manera estadistica, donde consistio

en la agrupacion de los datos en un software estadistico, dicha herramienta
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tecnologica SPSS permitié procesar la informacion recopilada mediante reportes
pre establecidos para analisis de la variable e dimensiones; con ellos se obtuvo

indicadores estadisticos con lo que se demostro la validez y confiabilidad de datos.

Concluyendo que se tomaron en cuenta dicho proceso:
e Ordenamiento y clasificacion de la validacion del plan de negocios.
e Registro manual de los instrumentos de recoleccidon de informacion.
e DProceso computarizado con Word.
e DProceso computarizado con SPSS'V. 24.
e Dresentaciéon en los procesos de andlisis y determinacion de Ias

factibilidades del negocio.

a. Validacion y confiabilidad de instrumentos

Para que un instrumento sea sustentable, se evalla mediante dos caracteristicas

importantes como son: la validez y confiabilidad.

Por ende, para la validacion de los instrumentos que se emple6 la guia de
observacion y el cuestionario, asi mismo se utilizo el juicio de 3 experto donde
permite corregir, aportar, recomendar y poner algunas observaciones necesarias
a la investigacion; por ende, luego de haber realizado el minucioso estudio de los
jueces se hizo las respectivas correcciones y recomendaciones aportadas para
luego ser aplicada a nuestra muestra de estudio. Asi mismo, tiene como objetivo
validar la factibilidad, realismo y concordancia de los instrumentos acorde a los

indicadores propuestos (Hernandez, 2014).

Ademas, para poder medir la confiabilidad del instrumento propuesto se emplea
el alfa de Cronbach, donde permite estimar bajo un conjunto de consideraciones
del constructo de las preguntas en escala Likert y en rangos, sirviendo de base

para realizar la evaluacion de este (Mallery, 2003).
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3.9 Matriz de consistencia

Problema
Principal

Objetivo
Principal

Variable

Dimensiones

¢De qué manera el
modelo de
Weinberger
permitira ver la
factibilidad del plan
de negocio para la
creacion de una
empresa proveedora
de alimentos para
las empresas de
transporte en la
ciudad de
Chiclayo?

Elaborar un plan de negocio de una empresa
proveedora de alimento proveedora de alimentos
para las empresas de transporte en la ciudad de
Chiclayo

Objetivos

Especificos

a. Analizar la factibilidad del mercado de la
creacion de una empresa proveedora de
alimentos

b. Definir la factibilidad organizacional y de personas
de la empresa proveedora de alimentos para las
empresas de transporte en la ciudad de Chiclayo.

c. Analizar y determinar la factibilidad técnica-

operativa de la empresa proveedora de alimentos para

Plan de negocio

Factibilidad Estratégica

Factibilidad de mercado

Factibilidad organizacional

Factibilidad técnica — operativa

Factibilidad Econdmica y
financiera
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Disefio de
Investigacion
No experimental-

transversal.

las empresas de transporte) en la ciudad de Chiclayo.
d. Determinar la factibilidad econdmica y financiera
de la creacion de la empresa terciaria de alimentos
para las empresas de transporte en la ciudad de
Chiclayo.

Poblacion

a. Empresas: Estd constituida 30 empresas

autorizadas que desarrollan los servicios de transporte.
b. Clientes : Son 165 420 clientes

Muestra

a. Esta constituida por 14 empresas de transporte que
brindan snack durante el desarrollo del servicio y por
384 clientes.

Técnicas
Estadisticas

Encuesta

Tipo de investigacion

Mixta

Fuente: Elaboracion propia
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3.10 Consideraciones éticas

Por consideraciones éticas se citara a todos los conceptos planteados con sus
respectivos autores, por respeto y derecho de autor; ademdas para una mayor

confiabilidad.
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IV. Resultados y discusion

4.1 Modelo de negocio

Para analizar el modelo de negocio propuesto se pretende realizar segun
Weinberger (2009) donde segun indica que existen cuatro tipos el para una
nueva empresa, para una puesta en marcha, para los administradores y para

los inversionistas; por la cual el mas oportuno es para una nueva empresa.

Segun el tipo de plan de negocio se realizdé un disefio de un modelo de
negocio segun el modelo Canvas planteado por Osterwalter y otros (2009)
siendo compuesto por nueve lienzos que permitirdn transmitir de manera
sistematica en lo que consistird el negocio propuesto para la validacion

préspera de la idea de negocio.

Exponiendo que la idea de negocio es una idea innovadora, debido a que son
muy pocos los ofertantes que brindar estos tipos de productos y sobretodo con
una caracteristica singular, teniendo una comida balanceada, apropiada a las

preferencias de los clientes o consumidores finales del producto.

Por ende, se plante6 el siguiente modelo de negocio:
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Tabla 6
Modelo Canvas

—~ TN
Socios Clave g

Pronatur EIRL
Sr. Jan Bernhard

Plasticos delgados
E.I.R.L Negocios Astrid
S.R.L
Sipan
S.A.

Distribuciones y
Representaciones Cesar
S.AC

Distribuciones

Actividades Clave

Preparacion de

productos
Capacitacion al personal

Atencion al clien

los

Recursos Clave
Maquinaria de cocina
Materia prima

Cheff

Propuesta de Valor
Brindando servicio 'y
productos de calidad.

Productos nutritivos 'y
adaptado a sus

requerimientos

Relacion con el Cliente
Promociones y descuentos

Confianza

Canales de distribucion
Puntos de activacion
Péagina web

Publicidad BTL y ATL
Redes Sociales

Radio

Segmentos de Clientes

Pasajeros de las empresas
de transporte del NSE AB
y C.
Las empresas de

transporte de rutas largas

Estructura de Costes

Mantenimiento de la fan page y web

Pago al personal

Arrendamientos

Fuentes de Ingresos
Ingreso por ventas

Ingreso por publicidad

Fuente: Elaboracion propia en base a Osterwalder (2010)
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A través de la identificacion de los nueve lienzos fundamentales para el
modelamiento de la idea de negocio se procede a realizar un analisis del mercado

para poder estimar la demanda que podra tener la idea de negocio propuesta.

Para poder determinar la factibilidad de mercado, los resultados obtenidos se
adecuaran a los tipos de mercado mediante Kotler (2002) indicando tres tipos de
demanda:

Demanda
objetiva

Demanda
potencial

Demanda
disponible

Figura 4: Tres tipos de mercado
Fuente: Kotler (2002)
Para el desarrollo el calcul6 se tomaron en cuenta los siguientes indicadores:

a. Importancia del servicio
50%

40% 44%
30%
20% 26%
10%
[os | || =]
0% — — — , —
Muy importante Importante Indiferente  Poco importante Nada importante

Figura 5: Importancia del servicio

Fuente: Elaboracion propia
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Se obtuvo que el 44% de las empresas indicar ser muy importancia del
servicio propuesto, asi mismo el 26% expone ser importante, 10%

indiferente, 12% poco importante y 8% nada importante.

b. Insatisfaccion del servicio

45%

40%
409
35% 0%
30%

25%

20% 23%
15%
15%
10% 12% 1o
5% °
0%
Total, satisfecho Satisfecho Indiferente Poco Satisfeho Total,

Insatisfecho

Figura 6: Insatisfaccion del servicio

Fuente: Elaboracion propia

Por ende, de la encuesta aplicada a las empresas de transporte, en la figura N°6
se puede deducir que 40% estan total insatisfechas, 23% poco satisfechas, 10%

son indiferente al servicio, 12% satisfechas y un 15% total satisfechas.

c. Insatisfaccion de las empresas
30%

25% 28%
20% 23%
15% 19%
16%
0,
10% 14%

5%

0% = R
Inadecuada Inapropiada  Uso excesivo de Inadecuada carta Ausencia de la
informacion sazén condimentos  de productos callidad del

ofertados servicio

Figura 7: Insatisfaccion de las empresas de transporte

Fuente: Elaboracion propia
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Donde, se puede determinar que la principal causa que se encuentran insatisfechos

es la baja calidad durante todo el proceso que brindan el servicio las empresas del

rubro.

d. Disposicion de adquisicion del servicio

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

39%

Total, de
acuerdo

26%

Acuerdo

,7\

Indiferente

16%
10%
Desacuerdo En total

desacuerdo

Figura 8: Disposicion de adquisicion del servicio

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 8, se obtuvo que el 39% de las empresas que estan total de acuerdo

en la disposicion de adquirir un servicio, 26% de acuerdo, 9% indiferente, 16%

de acuerdo, y 10% en total desacuerdo.

e. Requerimientos del servicio

e.1 Interés en la atencidn de los requerimientos

Porcentaje

a0

30—

20—

10—

5,97 %%

37 319

9,70%

29 10%

17 . 91%

T
. Mo tiene,
importancia

T T T T
Foca importancia Moderadamente Importante Muy importante

importante

Figura 9: Disponibilidad de atencién de los requerimientos

Fuente: Elaboracion propia
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En la figura N° 9 se puede estimar que el 37,31% considera moderadamente
importante atiendan sus requerimientos especiales en el servicio, mientras

que a un 29,10% le parece importante, asi como al 17,91% muy importante.

e.2 Tipo de requerimientos para el servicio ofertado

Se hace mencidn de los diversos requerimientos que se deben tomar en cuenta

para el modelamiento del producto al consumidor final.

35%

30%

29%
25% 27%
20%
15%
14%
10% 12%
10%
8%
5%
0%
Si, soy diabético Si, soy Si, tengo alergia Si, estoy en dieta Soy hipertenso  No, no tengo
vegetariano  aun alimento o ningun
bebida requerimiento

especial

Figura 10: Tipo de requerimiento para el servicio ofertado

Fuente: Elaboracion propia

De los resultados obtenidos en la figura N° 10, se deduce que el 29% se
encuentran en dieta, 27% es diabético, 14% es vegetariano, 12% es hipertenso,
entre otros analizados; donde acorde a estos datos al momento de
planteamiento de los productos se podra elaborar teniendo en cuenta el tipo de

requerimiento para su adecuada alimentacion.
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e.3 Importancias de diversidad de productos en los servicios

40

30

20

Porcentaje

10+

3358%
30,60% 31.34%
373%
—- ’T | | | |
Mo tiene Foca importancia Moderadamente Importante Muy importante
importancia importante

Figura 11: Importancia de diversidad de productos para el servicio ofertado

Fuente: Elaboracion propia

De los datos recolectados se hace mencion que el 33,58% le parece

importante que exista una diversidad en los servicio ofertados, 31,34%

afirma ser muy importante y un 30,60% moderadamente importante,

etc; donde aanalizando la informacién obtenida en la figura N°8 ser

importante tener alternativas mas variadas que las tipicas que las

alternativas tradicionales.

e.4 Aceptacion con la cantidad de alimentos en la cena

Se analiza, la aceptacién con la cantidad servida en los productos que ofrecen

en la cena durante el viaje; donde se puede deducir que el 27% esta en

desacuerdo, 24% de acuerdo, 21% en total desacuerdo, 19% total de acuerdo

y un 9% indiferente.
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Figura 12: Aceptacion con la cantidad de alimentos

Fuente: Elaboracion propia

e.5 Insumos con mayor preferencia

Para un mayor detalle, se opt6 por identificar las preferencias por los diversos
insumos acordes los tipos que lo componen.

e.5.1 Verdura con mayor preferencia

40%

9
35% 36%

30%

0
25% 26%

20%

15%
15%

10% 13%

10%
5%

0%
Brocoli Pepinio Caigua Choclo Zanahoria

Figura 13: Verdura con mayor preferencia

Fuente: Elaboracion propia

De los datos recolectados, en la figura N°13 se hace manifiesto que el
36% de las personas indicar tener mayor preferencia por el choclo,

26% el brocoli, 15% la caigua, 13% pepino y 10% zanahoria.
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e.5.2 Legumbre con mayor preferencia

35%

30%
31%

25%

24%
20%

19%
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Papa Camote Yuca Platano Racacha

Figura 14: Legumbre con mayor preferencia

Fuente: Elaboracion propia

De los datos recolectados, en la figura N°14 se puede identificar que el
31% de las personas le gustan la papa, 24% yuca, 19% camote, 17%

platano y un 9% la racacha.

e.5.3 Tipo de carne con mayor preferencia

35%

30% 31%

25%

24%
20%

20%
15%

10% 13% 12%

5%

0%
Pollo Gallina Carne de res Pavo Pato

Figura 15: Carne con mayor preferencia

Fuente: Elaboracion propia
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De los diferentes tipos de carnes propuestas las personas identifican en
un 31% el mayor preferencia es el pollo, sequido de un 24% de carne
de res, 20% pavo, 13% gallina y 12% pato.

4.2 Viabilidad estratégica de la creacion de la empresa proveedora de alimentos

Se analizara si existe viabilidad estratégica para la introduccion de la idea de
negocio propuesta en el mercado, es por ellos analizar diversos factores para
poder analizar la viabilidad, identificar si existen oportunidades y que fortalezas

se emplearia.
4.2.1 Anélisis del entorno
Se realiza un diagndstico situacional del entorno, para poder identificar las
oportunidades que ofrece el mercado asi como las amenazas, entre otros

aspectos importantes; es por ello analizar ciertos factores como son los

factores econdmicos, sociales, politicos y legales, tecnoldgicos.

A. Factores Econdmicos

Se analizara todos los criterios influyentes en el sector como la inflacion,
PBI, pobreza y el crecimiento del sector del lugar donde se desarrollara el

negocio.

a.1 Inflacion

Se evalua el comportamiento de la inflacién en el Perd:
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RESUMEN DE LAS PROYECCIONES

208" 201"
e a7
Ri DicAT | Rl Mar18 Ri Dic.17 | Ri Mar.18
Var. % real
1. Producto bruto interno 4.0 25 4,2 4,0 4,2 4,0
2. Demanda interna 1,1 1,6 4,4 4,2 4,3 4,2
a. Consumo privado 33 25 33 3.2 38 36
b.  Consumo pablico -0.5 1,0 3.6 4,0 2,0 2,5
c. Imwersidn privada fija 5.7 0,3 6,5 5.5 715 7.5
d.  Inversidn piblica 0,2 2.8 12,5 14,2 4,0 5,0
3. Exportaciones de bienes y servicios a5 7,2 35 32 38 36
4. Importaciones de bienes y servicios -2,2 4,0 43 4,0 43 43
I Crecimiento de nuestros socios comerciales 2,8 35 3.4 36 33 34
Nota:
Brecha del producto ¥ (%) -1,0;001(-1,3;-0,7 | -0,5;00 |-1,0;-0,3|-0,5;0,0 | -0,7 ;0,0
Var. %
6. Inflacién 32 1.4 2,0 2,0 2,0 2,0
7. Inflacién esperada ¥ - - 2,5 2.2 2,7 2,5
B Depreciacitn esperada ¥ - - 1.4 0.8 0,6 11
<1 Términos de intercambio * 0.7 7.3 28 7.4 0.0 0.2
a. Precios de exportacidn -3.6 13,1 4.0 12,0 1,0 0,1
b.  Precios de importacion -3,0 5.4 1,2 43 1,0 0.1

Figura 16: Inflacion del Peru
Fuente: BCR (2018)

Analizando se puede identificar que la inflacién se mantuvo e incluso
fue mas baja que de la inflacion esperada como se muestra que ocurrid
con el afio 2017, asi como se espera que la inflacion para este 2018
oscile entre 2% hasta 2.2%, es decir mantenerse en el rango estimado;
la cual el Banco Central se mantiene constantemente vigilante al
comportamiento de la evolucién, permitiendo adoptar medidas de
politica monetaria necesarias para garantizar que la inflacion se

encuentre en el rango meta (BCR, 2018).

a.2 PBI

El PBI del Per(, segun INEI (2018) menciona que se obtuvo una
actividad econdmica positiva en el primer trimestre del 2018, donde
en el sector pesca y acuicultura con un 6,2%, seguido de agricultura,
caza con un 5,7%, construccion 5,1% y transporte, almacenamiento en
5%, asi mismo la evaluacion en alojamiento y restaurante 3,5%,

servicio prestados a empresas 2,7 al igual que el comercio.
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PRODUCTO BRUTO INTERNO POR ACTIVIDAD ECONOMICA, 2018_|
(Varacion porcentual del indice de volumen fisico respecto al mismo periodo del afio anterior)
Afio Base 2007=100

Pesca y acuicultura | 6,2

Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura | | 5.7
Construccian | 5.1

Transpaorte, almacenamiento, correo y mensajeria | 5.0
Telecomunicaciones y otros servicios de informacian | 5.0
Servicios financieros, seguros y pensiones T | 4,7
Administracidn pdblica y defensa | a3
Dtros servicios | | 38
Alojamiento y restaurantes | 3.5
Servicios prestados a empresas :l 2.7
comercio | | 2.7
Electricidad, gasyagua [ | 1,4
Manufactura : 1.0

Extraccion de petrdleo, gas y minerales 0.6

Producto Bruto Interno | 3,2
DM-Dtros impuestos a los productos 4,0

0,0 1.0 2.0 30 4.0 5.0 &0 70

Figura 17: PBI
Fuente: INEI (2018)

Asi mismo hace mencion que dentro del sector Alojamiento vy
restaurante, indican las sub divisiones que la componen segun INEI
(2018) determina estar empresas de suministro de comidas por encargo
reporté un aumento de 2,56%, siendo el servicio de preparacion y
distribucion de alimentos para eventos, conferencias, reuniones de
directorio, de integracion, aniversarios, matrimonios, baby shower

coffee break, entre otros servicios relacionados.

a.3 Pobreza

Analizando el indice de pobreza en el Pert segun el grafico N°6 se
puede identificar que ascendié de un 20,7% que se obtuvo en el 2016, a

un 21,7% elevandose un punto porcentual.

793
74
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49,% 53

~ o 452 438 444

21,7%

37
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. 8% o
N3 20 \B 2 20,7%
I I | i i‘ i ] | i‘
20n 2012

2006 2007 2008 2009 2010 2013 2014 2015 2016 2017

Figura 18: Evolucion de la pobreza en el Peru
Fuente: INEI (2017)
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De los datos obtenidos, se puede determinar que segun INEI (2017)
que el 44.4% de las zonas rurales fueron afectadas, asi como el 15,1%
las zonas urbanas; donde una de las principales causas son las
repercusiones del fenémeno del nifio y las inestabilidades politicas son
quienes impulsaron el reciente incremento de la pobreza monetaria en

el Perd.

Ademas la pobreza segln regién natural se puede indicar que donde
mas reside en la sierra teniendo el 66,7% segun INEI (2017), seguido
del 21,1% la selva y con menor porcentaje la costa con un 12,2% del

total de la regiones.

PERU: LOCALIZACION POR REGION NATURAL DE LA POBLACION EN POBREZA EXTREMA, 2017
(Distribucion territorial)

Selva
21%

Figura 19: Pobreza en las regiones naturales
Fuente: INEI (2017)

B. Factores sociales

Para evaluar el factor social se tomaré en cuenta la tasa de empleo y
sus condiciones, tasa salarial, el nivel socioecondmico, tasa de

analfabetismo, el crédito financiero, etc.
b.1 Condicién laboral

Evaluando la condicion laboral que se encuentra el Perd se puede

determinar segun INEI (2018) lo siguiente:
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NACIONAL: POBLACION EN EDAD DE TRABAJAR, SEGUN CONDICION DE ACTIVIDAD
Trimestre Movil: Enero-Febrero-Marzo 2018
Miles de personas y porcentaje

Poblacidn en edad de trabajar (PET)
24 018,4 (100,0%)
T I 1
Poblacidn Econdmicamente Activa (PEA) Poblacidn Econdmicamente
17 480,6 No Activa (NO PEA)
(72.8%) 6537,8
I [27.2%)

Ocupados
165805

(94.9%)

Empleo Adecuado Subemplen Cesante Aspirante
B 960,1 7 B204 6589 2411
{51,3%) (43,5%) (73,2%) (26,8%)

Figura 20: Condicion laboral
Fuente: INEI (2017)

Donde evaluando la condicién laboral segln el sexo de las personas y
grupo de edades se detall6 que aumenté en un 1,4 analizando el
primer trimestre 2017-2018.

Trimestra mavil Varlacién Ado mvil Varlacién
SR Var. Absoluta |  Abr2016- Abr2017 Var. Absoluta
edad ¢ . .

Ene-Fab-Mar 2017 P/|Ene-Feb-Mar 2018 PI| Var.% Mies) Ma7P | MaiiB P Var% (Mes)
Total 16 3464 16580, 14 2341 163054 165510 18 856
Hombre 90695 92802 24 197 s 92634 16 1463
Mujer T 12014 02 144 T1879 T2 19 1383
Grupa de edad
Da 14 3 24 afios 30 30283 0 167 28663 28830 06 167
Da 25 3 44 afios T894 1807 00 13 18880 15677 10 g0a
Da 45y més afos 55054 5115 34 26,1 55522 57403 34 1881

Figura 21: Condicion laboral segin sexo y grupo de edad
Fuente: INEI (2018)

b.2 Nivel de salud

Se detalla los problemas de salud que pueden tener los pobladores
peruanos como pueden ser por algunas dolencias como también

pueden ser crénicas.
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Poblackin que padece algin problema de salud crénico por drea de residencia
Trimestre: Octubre-Noviembre-Diciembra 2016 y 2017

(Porcantaje)
BOO
Pmumunsau:cmnmydrumn:lu
B Solp problema de salud ordmion
50O
400 4
EED)
300
nz
2 228 i
200
Mg 0.8
) I I I I
an 4 : . .
Mackcral Urtana | Rural | Hacional | Urbara | Rual

e amT e

Figura 22: Problemas de salud

Fuente: INEI (2017)

Asi mismo, se analiza es estado nutricional personas que pertenecen a
Lambayeque donde se puede identificar que los nifios de 5 a 9 afios se
encuentran en un estado normal representando el 77,8%, seguido de
10 a 19 afios manifiestan tener un 86,7% encontrarse en su pesos
promedio, asi mismo las personas de 20 a 29 afios; no obstante las
personas adultas de 30 a 59 afios tienen 48.8% de sobrepeso
representando tener mas de lo que representa el Per( siendo sefial de
alerta para mejorar los habitos de alimentacion.

Indicador” 20 a 29 afios 30 a 59 anos
Peri | LAMBAYEQUE | Perd | LAMBAYEQUE
Adelgazado 21 22 06 06
Normal 582 551 3 Bz
Sobrepeso 309 34 425 488
Obesidad a7 94 198 174
Indicador? =0 aflog
Peri LAMBAYEQUE

Adelgazado 2648 213

Mormal 408 76

Sobrepeso 27 20

Obesidad 106 142
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Indicador® 5a 9 afos

Peri LAMBAYEQUE
Delgadez 05 09
Delgadez 06 04
Mormal 745 T8
Sobrepeso 155 14.0
Obesidad &9 69

Indicador® 10 a 19 afos

Peri LAMBAYEQUE
Delgadez 09 14
Mormal 848 BE.T
Sobrepeso 110 ar
Obesidad 3a 30

Figura 23: Situacién nutricional

Fuente: Instituto nacional de Salud (2016)

b.3 Evolucion salarial

Esta informacion permitira ver cuél es la evolucion durante los ultimos
siete afos, para estimar pago salarial que se debe pagar a los
colaboradores que perteneceran en la organizacién del negocio
propuesto, donde permitira ser proyectado en el flujo de caja en el

analisis financiero.

Aumento de S/ 80
Incremento rige desde el
1° de abril para grandes
y medianas empresas y
desde el 1° de mayo
EnsS/ para pequenas empresas

{ segundo tramo

: De Ollanta Humala

Durante el gobierno:de Alan Garcia

P o ® ®

oct Ene Dic Feb Ago Ago May Mar
2007 2008 2010 2011 2011 2012 2016 2018

Figura 24: Evolucion del salario mensual en el Perd
Fuente: La Republica (2018)
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Donde, en la figura N°24 se deduce que en el 2016 hasta mediados del
2018 hubo un crecimiento de un 9.41% a comparacion de dos afios
anteriores en el Per( llegando a S/930, mostrando se encuentra en una

curva ascendente.

b.4 Nivel socio-econdmico

Se pretende analizar los niveles socio econdémica segun nivel

departamental donde se muestra lo siguiente:

HOGARES - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO (%)

DEPARTAMENTO
TOTAL AB c D E MUESTRA |ERROR (%)*
Lambayeque 100% 13.3 311 35.0 20.6 1,002 3.0
Loreto 100% 71 248 273 40.8 875 3.3
Madre de Dios 100% 6.4 201 40.5 33.0 373 5.1
""""" pwa  10% 92 258 33 27 148 29
}"-un;‘; 100% 14.1 207 31.4 33.8 417 4.8
San Martin 100% 9.9 26.4 33.4 30.3 el 3.5
Tumbes 100% 8.5 25.0 34.6 31.9 693 3.7

Ucayali 100% 6.3 19.6 38.1 36.0 805 35

Figura 25: Nivel socio-econdmico segin departamento
Fuente: APEIM (2017)

Se puede identificar en el figura N°25 que Lambayeque posee un 13.3%
en NSE AB, asi mismo un 31.1% que represent6 en NSE C, asi mismo
otros departamentos como Loreto que obtuvo un 7.1% en el NSE
manifestando tener una alta poblacion con estabilidad econémica la
cual el mayor porcentaje lo tiene en el NSE E.

Donde de la distribucion de sus gastos segun el NSE a nivel nacional se

muestra en el siguiente grafico:
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Figura 26: Distribucion de los gastos mensuales
Fuente: APEIM (2017)

Evaluando que las personas estimar sus gastos en su alimentacion en
el NSE AB en un 28%, el NSE C en un 39%, asi mismo deciden
emplear en su transporte el NSE AB un 15% y C en 11%, entre otros.
(APEIM, 2017)

b.5 Crédito privado

Segun, el Banco Central de Reservas (2018) menciona que el crédito
al sector privado obtuvo un crecimiento del 7.3% de manera
interanual en febrero, realizando un acelerando su ritmo de expansion
desde el 6,6% registrado al cierre de 2017; sin embargo, en las
medianas empresas ha venido bajando y las pequefias y

microempresas bajo un 0.7% en el mes de febrero del 2018.

CREDITO AL SECTOR PRIVADO TOTAL

(Tasas de crecimiento anual)

Dic.16 Oct.17 Dic.17 Ene.18 Feb.18

Crédito a empresas 438 45 54 59 6.0
Corporativo y gran empresa 45 33 6,0 64 71
Medianas empresas 27 2,7 0,6 14 0,8
Pequena y microempresa 18 9.2 9,5 9,7 9,0
Crédito a personas 12 81 8,7 88 9,6
Consumo 8,7 83 88 9,0 10,0
Vehiculares 69 5,5 -42 4.1 0,8

Tarjetas de crédito 82 29 30 32 33

Resto 10,2 12,4 130 132 14,5
Hipotecario 50 78 8,6 8,6 9,0
TOTAL 5,6 58 6,6 70 73

Figura 27: Crédito al sector privado

Fuente: Banco Central de Reservas del Per( (2018)
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C. Factores Politicos y legales

A nivel nacional el Peru tiene una tendencia negativa en cuanto al
nivel de riesgos de inversion, después de un largo proceso electoral
se percibe un clima de propicio para la inversidon privada. A nivel
local las politicas regionales se enfocan en dar mayor énfasis al
desarrollo de empresas, en cuanto las municipalidades y gobierno
regional implementan politicas de apoyo al desarrollo empresarial,

asi como existen entidades dedicadas al apoyo de iniciativas de

negocio.
c.1 Tipo de constitucion de empresa
Para definir el tipo de empresa por la cual un emprendedor debe

constituirla deberd evaluar las caracteristicas que las componen y

verificar cual es la que mejor se acoge a las caracteristicas del negocio

propuesto.
Empreza Eﬂpﬁﬂ‘mﬁ i iage Sociedad
Unipersonal Limitada (ELR.L) Andnima (5.A4)
*Un vaico socio *Eesponszabilidad = Constituida por
*Puade verse limitada 30C10%
afectado su +Constituida por fundadores
patrimonic por voluntad del *Eesponsabilida
deudas titular d Limitada
+ Afectos *Capital (dinero o *Capital (Aporte
negocios aporte de socios, de socios,
pequefios bienes, bienes muebles
maguinaria) e inmuebles)
Sociedad Sociedad Sociedad Comercial de
Anonima Andnima Responsabilidad
Abierta (S.A.A) Cerrada (S.A.C) Limitada (SRL)
* Acciones *No excede de +No mas de 20
abiertas a 20 accionistas socios
oferta en bolsa = Acciones no *Division igual
+ s de 750 inscritas en de capitales
accionistas registros «Responsabilidad
*Mas del 35% publicos Limitada
de acciones es
propiedad de
175 a mas
50C108

Figura 28: Tipos de empresas
Fuente: SUNAT (2017)
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c.2 Regimenes tributarios

Ademas de identificar el tipo de empresa a la cual se puede acoger el
negocio propuesto se deberd seleccionar el régimen que se debe
acoger es por ello, qué caracteristicas tiene cada una de ellos y
analizar cuél es el que cumple con los requerimientos solicitados y

acorde al sector que esta desarrollandose la idea de negocio.

Tabla 7:

Tipo de regimenes

Régimen Unico Régimen Especial de Régimen General

Simplificado Impuesto a la Renta
No se requiere la Dirigido a personas que Incluye a quienes
obligacion a llevar realicen actividades de generen renta de

libros contables

Sin obligacién a pagar
Impuesto a la Renta ni
IGV

Emision de Boletas de
Venta o Tickets

Si tuviera trabajadores
dependientes llevar
Libro de Planillas
Ingresos brutos hasta S/

80,000

comercio e industria

Emision de facturas,
liquidaciones de
compra, tickets
Exigible de libros
contables legalizados

Declarar ante SUNAT
y pago de obligaciones.
Ingresos que no

excedan S/ 240,000

tercera categorl'a

Emision de facturas,

boletas de venta,
liquidaciones de
compra

Impuesto de 30 % de
sus utilidades debido a
que en este régimen se
acogen empresas que
superan en
brutos a las 100 UIT

ingresos

Fuente: Elaboracién propia en base a SUNAT (2017)

Se identifico que encontrarse en el régimen general por ser una
empresa que brindard un servicio, asi mismo brindara todos los

requerimientos que la empresa solicita.

No obstante se debe tener en cuenta que asi como hay beneficio y

obligaciones, también hay sanciones por las infracciones que se pueda
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efectuar por falta de conocimientos o malas gestiones, como se

muestra en el siguiente grafico:

| SANCIONES

INFRACCION Régi RER, 4TA,
GEQ'mE? Personas RUS
Codigo Tributario (D.S. 135-99 - EF)| “*™" | Naturales
Art.174% Mum.1 : Mo Otorgar 100 % UIT || 40 % UIT o || 50% del Imp.
Comprobante de Pago (1) o cierre cierre Bruto o cierre
1Art. 174° Mum.1 : Otorgar otros 30% del
documentos que no rednen los B60% UIT 15% UIT

requisitos y caracteristicas. T BT
Art.174% Mum.2: Otorgar comprobantes
de page que no comrespondan al 60% dela || 15% dela 30% del

réegimen del deudor tributario o al tipo uIT uim Impuesto Bruto
de operacidn realizada

Figura 29: Sanciones
Fuente: Elaboracion propia en base a SUNAT (2017)
D. Factores Tecnoldgicos

Los factores tecnoldgicos en las empresas cada vez son mas empleados
donde segun INEI (2016) se puede mostrar a través del uso de
herramientas tecnoldgicas que emplean como el 94.3% de las empresas
usan la telefonia movil, asi mismo el 91,3% hacen uso de las

computadoras y el 88.2% telefonia fija, entre otras. (Ver figura N°30)

943

1000 913 BBS 882
BOO -
600
400 -
200 166 166

N . B
0,0

Uso de computadora  Internat Intranat Extranet PDAJ Tablet  Telefonia mévil  Tedefonia fa

Figura 30: Principales indicadores financieros
Fuente: INEI (2016)
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d.1 Uso de computadoras en los tipos de empresas

Donde, se puede estimar que el 98,1% de las grandes empresas hacen uso
de una computadora, un 96,8% la mediana empresa y el 90,2% una

pequefia empresa.

PERU: USO DE COMPUTADORAS EN LAS EMPRESAS, SEGUN SEGMENTO EMPRESARIAL

Porcentaje

10000
96_8

800 -
Meadiana amprasa Paguafia empresa

Gran empaasa

Figura 31: Uso de computadoras en las empresas

Fuente: INEI (2016)
Asi mismo, analizando por sectores se puede identificar en el 91,5%

de las empresas del sector alojamiento y servicio de comida hace uso

de computadora.

PERU: USO DE COMPUTADORAS EN LAS EMPRESAS, SEGUN ACTIVIDAD ECONGMICA, 2015

Porcentaje

93
Atencidn de ka salud humana y de asistencia social - 100,0
Ensefianza privada 904
Informacién y comunicaciones 99.0
Actividades profesionales, cientificas y thcnicas 98,2
Actividades anisticas, entreleremiento y recrealivas 96,4
Industrias manufaciureras 96,0
Agricola y pasca 857
Hidrocarburos 953
Construccidn 953
Actividades de sanicios administratives y de apoyo o044
Transporte y almacenamienio 833
Otras actividades de sarvicios o]
Suministro de agua y alcantasilado 925
‘Swministra de electricidad 919
Alojamiento y senvicio de comidas 915
Actividades inmobiliarias :88.3
Carmercio al por mayor y al por meanar B‘S.?
75.0 ) 100,0

0,0 250 5000

Figura 32: Uso de computadoras en las empresas

Fuente: INEI (2016)
d.2 Empresas con presencia en el internet

La globalizacién y tecnificacion en la empresas tiene mas presencia cada

afio donde segin INEI (2017) indica que el 70,3% de las empres
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Figura 33: Empresas con presencia en el internet
Fuente: INEI (2016)

268.0

El factor tecnoldgico es importante en el mundo empresarial para cada
sector econémico, como es el sector gastronomico y culinario donde el
factor tecnoldgico juega un rol importante en cuanto estas influyen en la
adecuada produccién y presentacion de los alimentos, en el sector alimentos
especificamente dedicadas a la tercerizacion el factor técnico basicamente se
genera a través de los proveedores de maquinaria de cocina, a las mejoras
implementadas por ellas, sin embargo existe una gran gama empresas que

proveen tecnologia a las actividades culinarias.

4.2.2 Fuerzas de Porter

Se analizara todos los aspectos involucrados a la propuesta del negocio para
identificar la competencia directa, potencial, asi como quien sera sus clientes
que adquiriran el servicio y productos ofertados, los proveedores, y servicio u
productos sustitutos para una permitir posteriormente evaluar las
oportunidades y amenazas que se presentaran en el mercado en la cual se
utilizara el modelo de Porter, conocido como las cinco fuerzas o diamante de

Porter para un oportuno analisis.
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Competencia

Jugdtica ( servicio de break)

Proveedores
Clientes
MMercado modelo _
Dhrectos

Plasticos delgados

Directa Indirecta - Empresas de
Asociacion de
aI erope s de Concesiones  D'Brandy transportc
Olmos Tati catering - Residan en Chiclayo
Grupo Pronatur
EIFL i
Negocios Astrid Consumidores finales
SEL - Personas que

‘ pertenezcan al NSE
ABvC

- Residan en Chiclayo

Servicios u productos sustituto
Servicio de buffet ( B & D Tortas v
Buffet'S)

Bervicio de snack

Vendedores ambulantes

Figura 34: Cinco fuerzas de Porter
Fuente: Elaboracion propia

Se desarrolla cada uno de sus partes en los siguientes aspectos:

A. Rivalidad entre los competidores

Se detallara diversos aspectos por cada tipo de competencia como
potencial, directa e indirecta, que brindan el mismo servicio que nosotros
ofrecemos.

Tabla 8:
Competencia potencial

Competencia potencial

Empresa Logo Ubicacion  Servicios y Productos
- Coffe Break.
_ \ Catering.
2 4 Calle - Buffet.
Jugotica {}:ﬁ: } t'.? Francisco - Comidas almuerzo.
,.f,g‘;‘ - Cabrera 050 - Atencion de buffets.
: Chiclayo - - Bocaditos.
Lambayeque - Almuerzos.
- Comidas de fiesta.

- Catering para
cumpleafios.
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Competencia directa

- Catering para
aniversario.
- Organizacion de
eventos

- Elaboracion de

ey Jose eventos.
Concesiones 2 ~ Leonardo - Fiestas.
. et s fo feass  Latid . . .
Tati — Ortiz - Aniversario.
Cel: 940 210 - Desayunos.
317 - Almuerzos.
- Cenas
Competencia indirecta
- Organizacion de
- eventos tanto
D’Brandy iy Av.Santa familiares y sociales
catering Victoria - Elaboracion de

buffet, almuerzos y
cenas

B. Poder de negociacion de los proveedores

Para determinar la cadena de suministro de la compafiia es necesario

integrar la adquisicion de materiales, trasformacion de bienes

intermedios, productos finales y distribucién del producto a los clientes

con la finalidad de ofrecer un servicio de calidad a las personas que

viajan.

Para la investigacion se realiz6 un analisis de proveedores, siendo ellos

los que abasteceran de la materia prima e insumos a la idea de negocio.
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Tabla 9:

Perfil de proveedores

Proveedor

Direccién

Logotipo

Producto

Teléfono

Asociacion de

productores
agropecuarios
de Olmos

Sr. Jorge
Uchofen

Pronatur
EIRL

Sr. Jan
Bernhard

Plasticos
delgados
E.LR.L

Negocios
Astrid S.R.L

Sipan
Distribuciones
S.AC

Distribuciones
y
Representacio
nes Cesar
SAC

Manco Capac

N° 725
Urbanizacion
San Juan —
Chiclayo

Urb. Parque
Industrial _
Chiclayo

Av. Arica
1000,
Chiclayo
14001

En Calle El
Dorado - A-
018 Pt0.183
Sector 1-
Moshoqueque
Chiclayo

Dir:
Yahuarhuaca
261 La
Victoria —
Chiclayo

Av. Mesones
Muro 1816-
Jaén

Fuente: Elaboracion propia

&P GruPo
PRONATUE

lasticos
IDELGADO

vegetales

Vegetales

Bolsas
Taper,
cucharas,
cuchillos,
etc.

Ventas de
carne de
res, pollo,
gallina,
etc.

Productos
lacteos y
sus
derivados,
etc.

Arroz,
azUcar,
fideos,
atin,

aceite,

(074) 206688
(074) 426388

(074) 219090
(074) 219494

Email:
elcoplast@ya
hoo.com.es

325- 4849

979-541245

(074) 237156

(076) 434705

Después de identificar quienes seran los proveedores del servicio

propuesto, es necesario construir alianzas estratégicas con proveedores

que ofrezcan insumos de calidad para llevar a cabo la produccion de
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nuestros productos con el objetivo de reducir gastos y maximizar el valor

del producto hasta que este llegue al cliente.

Porque, la idea de la empresa es brindar un producto de calidad, con
costos reducidos para alcanzar una reaccion rapida al mercado, es alli
donde los proveedores calificados que ofrezcan a la empresa insumos que
cumpla con tiempos de entrega (Just In Time) y las normas de calidad

necesarias para elaborar un excelente producto.

Permitiendo el aprovisionamiento adecuado y cumplir con las exigencias
de sus clientes y de esta forma brindar costos bajos, calidad y

competencias en la entrega.

. Poder de negociacion de los compradores o clientes

Para determinar el poder determinar el poder que pueden tener los
compradores o clientes del producto hacia el servicio y productos
ofertado; es por ello se tiene que identificar los siguientes aspectos de
demografico, geografico, psicogréafico, conductual.

Tabla 10:

Perfil del cliente

a. Empresasde a. Estén a. Buscarel a. Calidady
transporte operando en bienestar precios
1 Chiclayo de sus accesibles
pasajeros
a.- Género:  a.- a.- Personas @ a.- Personas
Hombres y mujeres = Departamento: que cuidan de que deseen un
de 20 a 59 afios Lambayeque su salud. nuevo producto
b.- Ingresos: Salario = b.- Distrito: b.- Les gusta b.- Gustos por
2 basico en adelante.  Chiclayo viajar la buena saz6n
c.-Nivel c.- Zona: y la calidad, en
Socioeconémico: Urbana la presentacion
AByC y el servicio

Fuente: Elaboracién propia
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Por ende, identificando las caracteristicas de los clientes de
empresa se plantearan estrategias para su mayor captaciéon y
convencimiento, ya que el objetivo que tiene la empresa es
maximizar el valor entregado al cliente en cuanto al brindar el
servicio, haciendo referencia al valor total ofertando un mejor

producto de calidad, y con una variedad de propuestas tentadoras.

D. Amenaza de ingreso de servicio y productos sustitutos

Analizando en el mercado la existencia de empresas que pueden brindar
un servicio y producto similar al de la idea de negocio se puede hace
mencion entre las cuales se en cuenta las empresas que brindan servicio
de buffet’s, bocaditos, asi mismo snack, entre otros.

Tabla 11:

Servicio sustituto

Servicio sustituto

Avenida - Bocaditos.
B & D Tortas y Chinchaysuyo - Postres.
Buffet'S o 506 Urb. - Tortas
TORTAS 'jf _BUFFET'S Federico - Buffet infantil.
! Villarreal - Buffets para
eventos
- Comidas
nacionales e
internacionales.
- Cocktail.

- Chocolatadas y
cenas navidenas.

Fuente: Elaboracion propia

4.2.3 Planeamiento estratégico

Para la realizacion de una planeacion estratégica se tendra que analizar cuales
seran los factores externos como oportunidades que brindara el mercado en
Chiclayo, asi como las amenazas que pueden surgir durante el desarrollo de la

idea; ademas factores internos como las fortalezas que tendra la empresa para
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obtener una mayor competitividad e identificar la debilidad que se deberan

modular, planteando estrategias para que no se materialicen.

Ademas, se en base al analisis previo de los diversos factores se podra definir
cudl es la mision y vision de la empresa; asi como los objetivos estratégicos

que permitiran

A. Analisis FODA

En la tabla N°11, se detalla las fortalezas y debilidades de la empresa a

iniciar, asi como las oportunidades y amenazas del mercado.

Tabla 12:
Anélisis FODA
Fortalezas Oportunidades
Calidad del producto y servicio Crecimiento de la poblacion en

Productos balanceados y saludables  Chiclayo

Precios accesibles. Incremento del consumo saludable

Proveedores estratégicos Leyes que promueven el
crecimiento de la MiPymes.
Incremento del indice de obesidad

Debilidades Amenazas

Inversion limitada. Presencia de un fendmeno natural
o ) que perjudiquen o escaseen los

Poca experiencia en el manejo del
insumos

rubro. _ )
Alza de precios de las materias
primas e insumos (inflacion)
Futuras empresas que ofrezcan

similar servicio y productos.

Fuente: Elaboracién propia
a.1 FODA estratégico

Para el desarrollo de la matriz FODA estratégico se realizara
planteando estrategias acordes a los cuatro enfoques que propone

D’Alessio (2013) como es explore, busque, confronte y evite, es decir
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aquellas que permitira a la empresa a disminuir los efectos que pueden
producirse frente a la amenazas, asi como impulsar los fortalezas de la
empresa propuesta para ser mas competitivos en a la introduccion del
mercado.

Estrategias FO Estrategias DO

Vencer las debilidades
aprovechando las
oportunidades

Usar las fortalezas para
aprovechar oportunidades

Estrategias FA Estrategias DA

Usar las fortalezas para evitar |  Reducir a un minimo las
las amenazas debilidades y evitar amenazas

Figura 35: Guia matriz FODA estratégico
Fuente: D" Alessio (2013)
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Tabla 13:

Foda estratégico

MATRIZ FODA

Fortalezas

Debilidades

F.1.- Calidad del producto y servicio

D.1.- Inversion limitada

F.2.- Productos balanceados y saludables

F.3.- Precios accessible.

F.4.- Proveedores estratégicos

D.2.-. Poca experiencia en el manejo del rubro.

Oportunidades

Estrategia FO (Explote)

Estrategia DO (Busque)

0.1.- Crecimiento de la poblacién en Chiclayo

0.2.- Incremento del consumo saludable

0.3.- Leyes que promueven el crecimiento de la Mipyme..

0.4.- Incremento del indice de obesidad

E.FO1. Implementar estrategias de convencimiento que permitan
captar mayor nimero de clientes (F3, O1, 02,04))

E.FO2. Estructurar un plan de capacitaciones para aumentar la
eficiencia en los colaboradores y calidad en los productos (F1, 02, O3)

E.FO3. Desarrollar un plan de marketing para posicionar el servicio.
(F1, F2, F3, 03, 04)

E.FOA4. Desarrollar accionar de intriga que permita los beneficios que
ofrece el servicio. (F1, F2, F3, 01, 02, O4)

E.DOL. Desarrollar un plan para determinar la viabilidad técnica y buscar posibles
inversionistas o incrementar las accesibilidades a créditos financieros (D1, D2, O3)

E.DO2. Participar en eventos organizados por entidades del estado destinado como
PROMPERU, MINSA para buscar el posicionamiento del servicio. (D1, D2, O1,
02, 03, 04).

E.DO3. Elaborar un plan de ventas para el incremento de la cartera de clientes (D1,
D2, 01)

E.DOA4. Buscar alianzas estratégicas con empresas complementarias al servicio para
facilitar el adecuado crecimiento (D1, D2, O4)

Amenazas

Estrategia FA (Confronte)

Estrategia DA (Evite)

A.1.-Presencia de un fenémeno natural que perjudiquen o escaseen los

insumos

A.2.- Alza de precios de las materias primas e insumos (inflacién)

A.3.- Futuras empresas que ofrezcan el mismo servicio y producto

E.FA.1. Brindar una atencion personalizada (F1, A3)

E.FA.2. Brindar servicios bajo las buenas practicas creando lazos de
confianza y transmitiendo seguridad. (F1, A3)

E.DA.1. Implementar nuevos canales de venta para incrementar ventas. (D1, D2,
A2)

E. DA 2. Crear plan de contingencia para evitarlos riesgos (D1, D2, A1, A2, A3)

Fuente: Elaboracion propia en base a D’Alessio (2013)
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a.2 Visién

Se plante0 la siguiente vision del negocio propuesto:

Tabla 14:

Criterio para la elaboracion de una vision

Criterios
Proyeccién (3 a 5 afios)
Claray visible

Segmento objetivo

Objetivo

Caracteristicas

Competitividad

Fuente: Escobar (2014)

Determinacién
Dentro de cinco afios
Ser reconocida en norte del Peru

Empresas de transporte
interprovincial y personas NSE
AByC

Expandirse

Cumplir las expectativas de los
clientes

Crear ventaja competitiva

Después de haber analizados los criterios que debe contener la

vision de obtuvo la siguiente:

Al 2024, ser reconocida como una empresa de servicio de

distribucion y venta de productos alimenticios como cenas y break

saludables en las empresas interprovinciales de Chiclayo que

permita cumplir sus las expectativas y permita expandirse de

manera constante, creando una ventaja competitiva.
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a.3 Mision

Se elabord una mision con los siguientes aspectos:

Tabla 15:

Mision de la empresa

ESENCIA DEL CLIENTE
NEGOCIO OBJETIVO
Empresa de Empresas
servicio de interprovinciales

distribucion y de Chiclayo
venta de
productos

alimenticios

como cenas y
break saludables

Fuente: Elaboracion propia

VENTAJA
COMPETITIVA
Precios Calidad
competitivos del
producto y
valor
nutritivo

Analizando los siguientes aspectos generales se obtiene la siguiente

mision:

Somos una empresa, dedicada empresa de servicio de distribucion

y venta de productos alimenticios como cenas y break saludables

en las empresas interprovinciales de Chiclayo, ofreciendo un

producto de calidad, y con valor nutritivo a precios

competitivos
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a.4 Valores organizacionales
La empresa contara con los siguientes valores organizacionales:

i. Compromiso: Los colaboradores mostraran compromiso con las
funciones designadas, asi mismo con la misma empresa para el
adecuado funcionamiento de la empresa.

ii. Responsabilidad: Todos los colaboradores seran responsables en
el cumplimiento de la entrega de pedidos y en el tiempo
establecido.

iii. Trabajo en equipo: Todas areas involucradas en la empresa
requerirdn de trabajar en conjunto, realizando sinergias para el
cumplimiento de los objetivos establecidos.

iv. Innovacion: Capacidad de crear nuevas maneras de llegar al
cliente con nuevos servicios y productos complementarios que
se anticipen a sus necesidades.

v. Proactividad: Buscar realizar las funciones de manera eficaz y
eficiente, es decir desarrollar las funciones o procesos en el

tiempo establecido y optimizando los recursos.

.Proactividad

Innovacion

.Trabajo en
equipo

.Responsabilidad

> Compromiso

Figura 36: Valores organizacionales

Fuente: Elaboracién propia
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a.5 Objetivos estratégicos

Se plantea objetivos estratégicos segin menciona D’Alessio
(2013), donde toman en esencia acorde a las ARC (Areas de

resultado clave) como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 16:

Obijetivos estratégicos

AREAS DE OBJETIVOS A LARGO PLAZO (OLP)
RESULTADO CLAVE
a)  Area Gerencia -Implementar estandares de calidad en el

servicio ofertado en el 2022

-Realizar 3 alianzas estratégicas en un afio.

b)  Areade comercial -Tener una red de clientes 100 clientes en dos
afos.

-Incrementar un 15% de ventas en el 2021.

c) Areaoperativa -Reducir un 5% de las mermas en los
procesos productivo.
-Incrementar un 10% de productividad para el
2021.

Fuente: Elaboracion propia en base D’ Alessio (2013)

Evaluando la tabla N°16 hace referencia que los objetivos
planteados permitiran cumplir la mision y vision propuesta como se
muestra en la tabla N° 14 y 15.
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Tabla 17: Objetivo a largo y corto plazo

Area de Objetivo a Objetivos a Acciones
resultado clave largo plazo corto plazo
a.l) Desarrollar un  Capacitar al personal sobre
Implementar plan de los siguientes aspectos:
estandares de  acciones para De comida nutritiva y de
calidad en el el monitoreo estandares de calidad.
servicio de la calidad Cumplir con los
ofertado al durante el requerimientos de
2023 proceso de salubridad y otros que
a) Area produccion permitan el correcto
administrativ desarrollo de las funciones.
a a.2) Realizar 5 Realizar
alianzas planes de -ldentificacion de posibles
estratégicas en intriga para la de alianzas estratégicas.
tres afios. realizacion de
las alianzas -Realizar visitas de campo a
estratégicas empresas tentativas para la

realizacion de las alianzas

-Elaborar estrategias de
convencimientos.

b) Areade  b.1) Teneruna  Elaborar un

Ventas: red de clientes plan de Crear una Fan page para
500 clientes en marketing captar clientes a través de
tres afos. para la estrategia de intriga ofertas
captacion de entre otros.
clientes

Brindar anuncios a través de
radio, con el fin de brindar
conocimiento a nuestros
posibles clientes.

Realizar reparticiones de
volantes a través de las rutas
determinas con el fin de dar

conocimiento del servicio.

Elaborar estrategias de

b.2) Elaborar plan precios
Incrementar un  de ventas
15% de ventas Realizar promocién
en el 2021
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c) Area Realizar

Operativa c.l) metas de Capacitar al personal
Incrementar un  produccién contantemente sobre el
15% de desarrollo adecuado a sus
productividad funciones
en el 2021
c.2) Reducirun  Realizar un
10% en el plan de Realizar un inventario
costo de monitoreo del
produccion manejo del
recurso

Realizar un control de las
materias primas empleadas
por pedido

Fuente: Elaboracién propia
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4.2.4 Estrategias del negocio

Para elaborar las estrategias de negocio se analiza las que propone
Porter (2015) donde se determina cual de las estrategias genéricas que
menciona como son de liderazgos en costos, diferenciacion y enfoque o

concentracion.

Por ende, se debe evaluar y seleccionar un de las tres estrategias
propuestas permitiendo poder tener una adecuada participacion en el
mercado, como definir el alcance que tendra la empresa en el mercado,
en permitiendo ver el alcance del mercado que se obtendra; asi como

también poder ver la competitividad, es decir si sera fuerte o débil.

LIDERAZGO EN COSTO DIFERENCIACION 4
+
ALCANCE
DEL
ENFOQUE EN COSTOS ENFOQUE EN MERCADO
DIFERENCIACION
v o-

- VENTAJA +
COMPETITIVA

Figura 37: Alcance del mercado y ventaja competitiva de las estrategias

Fuente: D’ Alessio (2013)



Donde analizando, las estrategias genéricas que se plantean en el figura
N°37 se afirma en los primeros afios en el mercado de Chiclayo se
seleccionara la estrategia de diferenciacion, por consiguiente, se emplea
estrategias de engagement con las madres clientes de la empresa para

realizar una adecuada fidelizacién.

4.3 Viabilidad del mercado de la creacion de una empresa proveedora de
alimentos

Para la realizacion de una anélisis del mercado se tendrd en cuenta diversos
factores como principal identificar los tipos de mercado que tendré que satisfacer
identificando que el servicio a quien sera vendido es a las empresas de transporte
y a quienes seran los consumidores finales seran las personas que viajan en

dichas empresas.
4.3.1 Anélisis de la demanda

Para poder determinar los tipos de mercado en que contard el negocio
propuesto se puede identificar que se realizard& mediante Kotler (2002)

menciona tres tipos de demanda:

Demanda

disponible Demanda potencial Demanda objetiva

Figura 38: Tipos de mercado
Fuente: Salvador (2004)

a. Demanda disponible

Para poder estimar la demanda disponible se tomara en la importancia que
toman en cuenta las empresas para la adquisicion del servicio propuesto, es
por ello que se planteo la siguiente férmula para su célculo:
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Demanda disponible: Total de la poblacion de empresas de transporte de
Chiclayo* Empresa que demuestran la importancia del servicio%

Figura 39: Formula de demanda disponible

Fuente: Elaboracion propia en base a Kotler (2002)

Obteniendo los siguientes datos que el 44% de las empresas indicar ser
muy importancia del servicio propuesto, asi mismo el 26% expone ser

importante, 10% indiferente, 12% poco importante y 8% nada importante.

50%

45%

449
40% %

35%

30%

25%
26%

20%

15%

10% 12%
10%
5% 8%
0%
Muy importante Importante Indiferente  Poco importante Nada importante

Figura 40: Importancia del servicio

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo a los datos obteniendo en la figura N240 se manifiesta que el
70% de las empresas indican la importancia del servicio; es por ello se

reemplaza en la formula:

Demanda disponible = 30 * 70%

Demanda disponible = 21 empresas disponibles
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b. Demanda potencial

Para poder estimar la demanda potencia se debera tener en cuenta las
empresas que se encuentran insatisfechas con las empresas ofertantes con
el servicio de break durante el tramo del viaje en las empresas de

transporte en Chiclayo.

Demanda potencial = Demanda disponible* Empresas que se
encuentran insatisfechas %

Figura 41: Férmula de demanda potencial
Fuente: Elaboracion propia

Por ende, de la encuesta aplicada a las empresas de transporte, en el figura
N°41 se puede deducir que 40% estan total insatisfechas, 23% poco
satisfechas, 10% son indiferente al servicio, 12% satisfechas y un 15%

total satisfechas.

45%

40%

40%
35%

30%

25%

20% 23%

15%
15%
10% 12%
10%
5%

0%

Total, satisfecho Satisfecho Indiferente Poco Satisfeho Total,
Insatisfecho

Figura 42: Insatisfaccion de las empresas de transporte

Fuente: Elaboracion propia

De lo resultados obtenidos se puede identificar que el 63% de las empresa
se muestran insatisfechos con los servicios ofertados por otras empresas;

en base a este dato se desarrolla la formula planteada en el grafico N°30.
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Demanda potencial = Demanda disponible* Empresas que se encuentran
insatisfechas %

Demanda potencial = 21 * 63%

Demanda potencial = 13 empresas potenciales

Ademas, se puede decir que el 28% de las empresas se encuentran
insatisfechos por la ausencia de calidad en el servicio brindado, 23% uso
excesivo de condimentos en la comida, 19% inapropiada sazon, 14%

inadecuada informacion, etc.

30%

28%
25%

23%
20%

19%

15% 16%

14%
10%

5%

0%

Inadecuada Inapropiada Uso excesivo de Inadecuada carta Ausencia de la
informacion sazén condimentos  de productos  callidad del
ofertados servicio

Figura 43: Insatisfaccion de las empresas de transporte

Fuente: Elaboracion propia

Donde, se puede determinar que la principal causa que Sse encuentran
insatisfechos es la baja calidad durante todo el proceso que brindan el

servicio las empresas del rubro.

85



c. Demanda objetiva

Para el célculo de la demanda objetiva del mercado, se estima a las
empresas de transporte que estan dispuestas en adquirir un servicio que
cumpla con sus requerimientos, es decir atiendan las necesidades como las
causas por las cuales se encuentran insatisfechos como se muestra en el
gréafico 30; obteniendo que el 39% de las empresas que estan total de

acuerdo, 26% de acuerdo, 9% indiferente, 16% de acuerdo, y 10% en total

desacuerdo.
45%
40%
39%
35%
30%
25%
° 26%
20%
15%
16%
10%
9% 10%
5%
0%
Total, de Acuerdo Indiferente Desacuerdo En total
acuerdo desacuerdo

Figura 44: Disponibilidad de adquisicion del servicio

Fuente: Elaboracién propia

De los datos obtenidos se deduce que el 65% de empresas se encuentran de
acuerdo en adquirir el servicio, es decir en disposicion; por ende, se

planted la siguiente formula:

Demanda objetiva = Demanda potencial * Empresas dispuestas adquirir
el servicio %

Figura 45: Férmula de demanda potencial

Fuente: Elaboracion propia
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Reemplazando:

Demanda objetiva = 13 * 65%

Demanda objetiva = 9

Concluyendo, tener nueve empresas potenciales es decir aquellas que
priorizan el servicio, se encuentran insatisfechas y estan dispuestas

adquirir el servicio, con esos datos obtenidos se esquematiza en el
siguiente &rbol de Kotler (2002):

DEMAMDA DEMAMNDA DISPONIBLE DEMANDA POTENCIAL DEMAMNDA OBIETIVA
Emprezas
dispuestas
adaquirir el

Empresas que Senicio
se 65%
Total de encuentran
poblacion dz Empress qus insatistechas 9
empresa da priorizan &l
transports con  serviclo ) 63.00%
tramos largos en {importants)
Chiclavo
Mo aceptan
70,00% 13 la creacian
30 21 del servicio
13%
2
Empresas que
ES)
encuentran
zatisfechas
27,00%
G
Empresas
indiferentes
al servicio
10%
2

Figura 46: Disponibilidad de adquisicion del servicio

Fuente: Elaboracién propia

4.3.2 Producto

Para la elaboracion del producto se tomara en cuenta un analisis de los
requerimientos de los consumidores finales para el modelamiento de la

idea donde se mostrara los siguientes claves.
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5.2.2.1 Tipos de servicios

Por tanto, de los datos recolectados se puede definir los servicios

que se brindaran en la empresa, donde se propone tres tipos:

Tabla 18:

Tipos de servicios

Se ofrecerd una cena saludable teniendo en
Servicio Premium cuenta los requerimientos del mercado:
12 Paquete premium
cena + bebida + postre + cubiertos
Asi mismo, se le brindard cuatro tipos de
propuestas de cenas:
a. Pollo a la plancha (acompafiado con
papa sancochada y brdcoli)
b. Salpicén de pollo
c. Brochetas de res parrillero (
acomparfiado con choclo)

d. Humita con trozos de pavo rebosado

Se ofrecera los siguientes productos:
Servicio Estandar 12 Paquete estandar
cenas + bebidas+ cubiertos
o Se le brindaré tres alternativa de cena
a. Pollo a la plancha (acompafiado con
papa sancochada y brocoli)
b. Estofado de pollo (acompafiado de
yucas)
c. Humita con queso
Snack
Servicio Basico 12 Paquetes bésicos
- Sanguche de pollo + bebida

Fuente: Elaboracion propia
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5.2.2.2 Identidad corporativa de la empresa

Para poder definir la identidad corporativa del negocio se realizé un
brainstorming en que permito poder seleccionar el nombre

oportuno del negocio, uno de sea claro y creativo.

Tabla 19:

Nombres propuestos

Pregunta Respue Nombre
stas propuesto
. ) Qualitycook
¢, Cual seria el nombre o
L Miskilla o
mas indicado para el Miskilla
_ Matambre
negocio propuesto? o
Sican

Fuente: Elaboracion propia

Evaluando las cuatro alternativas planteadas se determind por
seleccionar por nombre Miskilla por ser un nombre innovador de
origen gquechua que traducido al espafiol significa sazén o dulcura

culinaria.

Por ende, teniendo el nombre seleccionado se propuso el siguiente
isotipo para la representacion visual en el mercado, es decir aquel

que nos identifique en las mentes de los consumidores.

YLirkeill

Figura 47: Isotipo propuesto

Fuente: Elaboracién propia
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Del isotipo planteado se puede visualizar la seleccion por color rojo
que produce captar la atencion estimulando la compra; asi mismo, se

relaciona con la calidad de los productos propuestos (Brais, 2016).

4.3.3 Precio

Para la estimacion del precio de las cenas se plantea un costo por paquete
que contiene cada servicio, evaluando cubrir los gastos incurridos para la
produccién.

Tabla 20:

Precio propuesto

Tipo de servicio Componentes del Precio propuesto

servicio

12 Paquete Premium 4.3 unidad de paquete
Servicio Premium cena + bebida + =43%*12

postre + cubiertos =s/52

12 Paquete estandar 3.5 unidad de paquete
Servicio Estandar cenas + bebidas+ =3.75*12
cubiertos =5/45.0

12 Paquetes béasicos 2.91 unidad de paquete
Servicio Basico Sanguche de pollo + =2.91*12
bebida =s/35

Fuente: Elaboracion propia

4.3.4 Plaza

Para realizar la venta de los servicios propuestos se analizara a el medio
con mayor aceptacion por la que se debe realizar la interaccion con la
demanda objetiva que el 64,84% indicando aceptar recibir informacién
sobre los servicios propuestos en un establecimiento fisico y el 20.05% por

via telefénica, para mayor seguridad y confianza.
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Otros  0,00%

Péginas 12,50%

Via telefénica 20,05%

Fan Page ] 2,60%

64,84%

Establecimiento fisico

Figura 48: Plaza con mayor aceptacion

Fuente: Elaboracion propia

Donde, se empleard los siguientes canales para la venta de los tres

SEervicios propuestos:

a) Canal N°1 — establecimiento fisico

Se realizard una venta directa en un establecimiento fisico, responder

sus dudas y atendiendo requerimientos sobre los servicios ofertados.

Venta directa

Empresa

“Miskilla™ > cliente

Empresa ‘

Establecimiento
fisico

Figura 49: Canal N°1 —fisico

Fuente: Elaboracion propia
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b) Canal N°2 — Via telefdnica

De los resultados obtenidos, se determina que el 20.05 %
de solicita informacion o reservar citas del servicio via

telefénica.

- N

Empresa Venta indirecta

Cliente

“Miskilla” I - final

\ Via telefonica /

Figura 50: Canal N°2 - via telefénica

Fuente: Elaboracion propia

4.3.5 Promocion

Después de modelar la idea de negocio, segun Mufiiz (2014), plantea un
plan de acciones que permitan promocionar la marca, e indirectamente

generar mas ventas y posicionamiento.

- Ofrecer descuentos
- Obsequiar regalos por la compra de determinados productos, por ser
cliente frecuente.

- Precios estratéegicos

Estrategia de comunicacion
El servicio sera promocionado a traves de una presentacion empresarial y
degustacion de los alimentos para las principales agencias de servicio de

viaje terrestre y la posterior visita de vendedores corporativos.

92



Tabla 21:

Acciones de posicionamiento

ACCIONES DE VENTA'Y POSICIONAMIENTO

Actividad: Accion N°1: Proceso Costo Duracion
Cantidad  Descripcion Valor Total
VENTA Fan page Se creara un fan page para dar a conocer nuestra 4 Disefiador s/35.00 s/140.00 1 mes
DIRECTA marca, y servicios ofertados para comunicarnos 1 Publicidad s/50.00  s/50.00
directamente con nuestros clientes. facebook
1 Pago a s/50.00  s/50.00
facebook
TOTAL DE LA ACCION s/240.00
Accion N°2: Proceso Costo Duracion
Cantidad  Descripcion Valor Total
Visita de Se realizara visitas de campo para ofrecer el 5 Pasajes s/250  s/50.00 1 mes
campo Servicio y captar ventas. 1 Brochure s/30.00 s/30.00
TOTAL DE LA ACCION $/80.00
VENTA Accion N°3: Proceso Costo Duracion
DIRECTA - Cantidad  Descripcion Valor Total
TRABAJO DE Z : . "
CAMPO Puntos de  Se colocara modulos para brindar informacion 1 Modulo $/150.00 s/150.00 1 mes
activacion a los posibles clientes interesadas, siendo 3 Pasajes s/10.00 s/120.00
ubicados en puntos estratégicos terminales 1/2 Volantes s/30.00  s/30.00
terrestres o centro comerciales. -
millares
TOTAL DE LA ACCION s/300

Fuente: Elaboracion propia



4.4 Viabilidad técnica-operativa de la empresa proveedora de alimentos

para las empresas de transporte en la ciudad de Chiclayo.

Segun Weinberger (2009) identifica que para determinar la viabilidad

técnica-operativa se evaluara desde las actividades preoperativas que se

deben realizar, la seleccion oportuna del lugar de desarrollo; asi como la

distribucion de planta de manera oportuna; ademas determinar los procesos

que se realizara en su empresa para la entrega adecuada del servicio.

4.4.1 Objetivos de operacion

Por ende, se plantea objetivos para poder medir el cumplimiento de la

viabilidad operativa de la propuesta, como la optimizacion de los recursos,

incremento de la calidad y satisfacciobn de las empresas clientes;

permitiendo con esto incrementar la rentabilidad y posicionamiento de la

marca de

la empresa, para permitir superar

requerimientos solicitados.

Tabla 22:

Obijetivos del proceso de produccion

Criterios

Enfoque

Optimizar costos de

Realizar
estandares de
produccién

Nivel de
calidad y
satisfaccion
de las
empresas
clientes

produccion

Optimizacién en mermas de
tiempo

Monitoreo del proceso
productivo

+7 Nivel de satisfaccién

+7 Nivel de calidad del

servicio

+Texpectativas de los clientes

Fuente: Elaboracion propia

las expectativas y

Objetivos

Optimizar los costos de

produccion en la preparacion
de los platos.

Optimizar los tiempos
muertos, en el periodo de
preparacion de los productos
por servicio.

Productos estandarizados.

Incrementar el nivel de
satisfaccion

Incrementar el nivel de
calidad del servicio ofertado
Incrementar la satisfaccion y
requerimientos solicitados.



4.4.2 Procesos de produccién

Se desarrollara a detalle el ciclo de produccion que se realizaran en la

empresa como se detalla en la figura N°51

Actividades
pre- operativas

Actividades
operativas

Figura 51: Proceso

Fuente: Elaboracion propia

5.4.2.1 Actividades pre-operativas

Para el desarrollo de una empresa, se planifica de las actividades
para la constitucion de esta, como las que se realizara antes de que
empiece a operar en el mercado, como analizar cual viabilidad es el
nombre propuesto, es decir si otra empresa ya cuenta con el nombre
vigente, seleccion del lugar fiscal, registro de la empresa en
SUNAT, obtencion del RUC, para la posterior puesta en marcha

del negocio.

P2.Reserva del P3.Constitucion

P1. Basqueda del

nombre nombre de laempresa

P4. Registro en
SUNAT y
habilitacion del
RUC

P6.Habilitacion
e del lugar (Defensa
Civil)

P5.Licencia de

funcionamiento

Figura 52: Actividades pre-operativas
Fuente: Elaboracion propia en base a SUNARP (2018) y SUNAT (2018
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A

Determinacion del lugar

Para poder determinar la localizacion de la empresa se propuso la

seleccion median diversos factores que influyen en la toma de decision del

lugar donde segin Monserrat (2014) expone que el lugar propuesto con

mayor puntuacién serd el lugar seleccionado; la cual se tomé de referencia

tres lugares propuestos:

Tabla 23:

Factores de determinacion de lugar

Peso Centro de José Leonardo La Victoria
(%) Chiclayo Ortiz
FACTORES
Escala Valor Escala Valor Escala Valor
Accesibilidad  25% 4 1 3 0,75 4 1
para
transporte de
material
Seguridad del  20% 3,5 0,7 25 0,5 35 0,7
lugar
Precio de 30% 2,5 0,75 3 0,9 4 1,2
alquiler
Accesibilidad  25% 4 1 5 1,25 3 0,75
parael
RR.HH
TOTAL 100% 3,45 3,40 3,65

Fuente: Elaboracién propia a partir de Montserrat (2014)
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De los resultados obtenidos, se determina que la empresa debe estar
ubicada en La Victoria en una primera propuesta, teniendo un puntaje 3.65
por ser un lugar accesible para el transporte de la materia prima, por tener
precios accesibles para el alquiler del local y evitar tantos costos hundidos,
y para la accesibilidad del personal hace la empresa se muestra la tabla
N°23 (Monserrat, 2014).

B

@ Hotel Villa Santa

La Victoria

Gnj

Figura 53: La ubicacion ganadora

Fuente: Google Maps

A. Distribucion de planta
Para la distribucion de planta se tomard en cuenta las areas
propuestas que estan plasmadas en el organigrama teniendo cinco
ambientes propuestos como la cocina que es la parte productiva,
almacén encargado de logistica, Caja donde estara el encargado de
la parte comercial ventas y ss.hh para satisfaccion de sus

necesidades fisioldgicas.
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Figura 54: Distribucion de los ambientes - plano
Fuente: Elaboracion propia

5.4.2.2 Actividades operativas

Para analizar la viabilidad operativa se toma en cuenta los
principales procesos del negocio como se puede apreciar en la
figura N° 55.

Relacién con

Proveedores: Produccion de Distribucion a la Proceso de

alimentos segln empresa de atencion al

Ingreso de mend solicitado transporte cliente

Materia Prima

Figura 55: Diagrama de proceso

Fuente: Elaboracion propia
En la figura 55, se observa que para que a realizacion de los
servicios se debe adquirir la materia prima a los proveedores para
que se proceda a la preparacion de los alimentos y luego

distribuirlos las empresas cliente segun el horario previamente
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establecido, llegando a las empresas que brindan a sus usuarios que

viajan en esta ruta el producto de break o cenas.

. Atencién al cliente

En este proceso se visualizan todas las actividades involucradas

para el adecuado funcionamiento de la propuesta, indicando el

desarrollo del proceso de atencion del cliente.

Auxiliar de venta

Recepcion del
clients

™, Cliente

Solicitar
informacion

-

Recepcionar ¥ brinder
informacidn sobre los
servicios ofertedos

Proceso de venta

Fecepcionar
orden de pago

Fecionar
infomacion del
servicio

LAceptecion
del servicio? MO

Fecepcioner w

emitir pago

Recepcionar

dinero y emiir
comprobante

|

Figura 56: Proceso de atencién y venta

Fuente: Elaboracion propia

B. Proceso general de produccion de los productos

Asi miso, se detalla cada actividad que se debe de realizar para la

elaboracion de un productos adecuado, siendo una de las

principales la produccion de las cenas, bebidas, etc.
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Proceso general de produccion de los platos

Cheff N Asistente de cocina

’

Lavar y picar la
materia prima
requerida

Recepcionar la
materia prima
einsumas

“ertir la materia prima
en un recipiente con
todos los insumos

Mezdlar los
insumos
Servir gl plato

requerido

Figura 57:
Fuente:

Proceso general de la produccién de un plato

Elaboracion propia

C.- Proceso general de distribucién de los productos

Asi mismo, se detallara el proceso que se realiza por lo productos

de cada servicio solicitando, monitoreando el correcto nimero,

coordinando momento y hora de la entrega; responsable de la

recepcion, entre otros.

Proceso distribucion de los productos

Jefe comerdial

Venficar
requerimiento o
servicios
solicitados

Solicitar conformidad
de los productos
solicitados

Lllamar con
anticipacién la
entraga el producto
y monto a pagar

Identificar
direccion de
la emresa

=
!m‘iar los productos

Empresa cliente

dos porel
servicio solicitado

Recepcionar
» clpedido
requerido

Figura 58: Proceso general de la distribucion del pedido solicitado

Fuente: Elaboracion propia
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4.5 Viabilidad organizacional y de personas de la empresa proveedora de
alimentos para las empresas de transporte en la ciudad de Chiclayo

Para definir la viabilidad organizacional de la empresa se plantea por elaborar el

organigrama de la empresa como se muestra en la figura N°51 se muestra:

Gerencia

Comercial y
Marketing

Finanzas Logistica Produccion

Figura 59: Organigrama
Fuente: Elaboracion propia

4.5.1 Anélisis de puestos

En esta seccion se propone el perfil de los cargos a ocupar por los nuevos

trabajadores, buscando estas caracteristicas dentro del mercado laboral.

Gerente General

Se encargara de supervisar las operaciones de cada departamento,
analizar los estados financieros de la empresa, toma de decisiones
administrativas, de financiamiento, de ampliacion de la capacidad
productiva, realizar planes de marketing, negociar con los
proveedores, establecer las politicas y normas de funcionamiento del
nuevo servicio. Ademas dirigir y controlar el negocio para que éste
marche de una manera adecuada y sistematica.

Sueldo mensual: + Beneficios de Ley

Requisitos de contratacion:

Administrador, Ingeniero Comercial o Economista con experiencia
de dos afios en manejo de empresas y tener conocimientos

administrativos.
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a. Jefe de logistica
Se encarga principalmente de vigilar y controlar la correcta
realizacion de todo lo que tiene que ver con la compra de materia
prima en la cantidad, calidad y tiempo requerido al menor costo
posible para con ello dar un mejor servicio al cliente y luego su
respectiva distribucion en los locales.
Se encargara de la compra de la materia prima
Sueldo mensual: + Beneficios de Ley
Requisitos de contratacion:
Debe ser ingeniero comercial con amplios conocimientos en
optimizacion de recursos y costos y debe por lo menos tener 1 afio de

experiencia.

b. Jefe financiero

El contador tiene el control de los movimientos econémicos dentro
de la empresa, ya que se encargara de la Supervision y elaboracion
de los estados contables (balance general, estado de resultados, flujos
de caja, etc.

Para de esta manera conocer si al final del ejercicio contable
obtendremos pérdidas o ganancias.

Sueldo mensual: + Beneficios de Ley

Requisitos de contratacion:
Debe ser Contador publico autorizado y registrado en el colegio de
contadores y debe tener por lo menos 2 afios de experiencia ademas

maés de 28 afios de edad.

c. Jefe de produccién

d.1Cheff
Chef con especialidad en comidas nutritivas
Se encargara de hacer los requerimientos de materias primas

necesarias para la elaboracion de los platos.
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Sueldo mensual: + Beneficios de Ley

Requisitos de contratacion:

Debe ser chefs con amplios conocimientos de comida nutricional,
experiencia en la elaboracion de todo tipo de comida, ademas de

tener mas de 2 afios desempefiando su cargo.

d.2 Ayudante de cocina
Estaran a cargo del jefe de produccidén que en este caso es el
Chef, al cuél le brindardn su respectiva colaboracion para la
preparacion adecuada e higiene de los alimentos a ser brindados
a los clientes.
Sueldo mensual: + Beneficios de Ley
Requisitos de contratacion:
Mayores de 18 afios, cursando carreras de gastronomia.
Responsable
Empético
Lider

. Jefe comercial

Es la persona encargada de brindar seguimiento y control continuo a
las actividades de venta de cada servicio ofertado.

Se encargaran de distribuir los productos

Sueldo mensual:+ Beneficios de Ley

Requisitos de contratacion:

Mayor de 18 afios, bachiller y con predisposicién de tiempo para
trabajar. Facilidad de expresion.

Responsabilidad

Empatico

Proactivo

103



4.5.2 Proceso de reclutamiento y seleccién

C.

Se realiza un proceso reclutamiento para la correcta seleccion del
personal acorde a las necesidades y requerimientos que solicita
empresa; es por ello se plante las siguientes etapas principales para la

determinacion de este proceso:

E.Planificacion E.Convocatoria E.Evaluacion

E.Seleciony

E. capacitacion contratacion

Figura 60: Diagrama de fases en los procesos de Reclutamiento y Seleccién
Fuente: Castafio (2011)

En la figura N°60, las etapas de los procesos de reclutamiento y

seleccion de personal, describiendo las actividades que se debe realizar:

Etapa de planificacion
Se realiza una planificacion de los puestos, funciones y requerimientos,
para cada plaza disponibles; analizando la esencia del negocio y que

cubran todos los procesos operativos.

Etapa de convocatoria
En esta etapa se hace se lanza la convocatoria en paginas sobre los
puestos vacantes, enunciando los requerimientos acorde al perfil

elaborado; para la recepcion de los curriculos vitae de los postulantes.

Evaluacion
En la presente etapa de la evaluacién se llama a los postulantes para la
realizacion de una entrevista, con el fin de identificar al personal méas

competente para el puesto que ofrece la empresa.
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Donde en el proceso de evaluacion se considerard prueba de

conocimiento, actitudes y resolucion de un caso practico.

d. Seleccién y contratacion
Después de haber evaluado a los postulantes, se pasa al proceso de
seleccion al que mejor que rendimiento obtuvo de las pruebas planteadas,
donde que mayor puntaje obtuvo queda seleccionado; donde,
posteriormente se realiza la firma del contrato sefialando el cargo a

desempefiar y funciones.

e. Capacitacion
Después de seleccionar al personal idonea se planifica acciones que
permita la correcta integracion de sus funciones; por ende se realiza dos
inducciones una sobre informacién general de la empresa y la segunda

sobre las funciones que debe realizar.

4.6 Viabilidad econémica y financiera

Para determinar la viabilidad del proyecto propuesto se debe realizar una
estimacion los costos y gastos que se deben realizar para el adecuado desarrollo,
para un posterior analisis con indicadores financieros que permitir identificar si es

viable su puesta en marcha.

Por ende, se calcul6 tener la siguiente inversion:

105



Tabla 24:

Inversion total

Rubros de Indicador Inversiones Total de Representacion
Inversiones Parciales Inversiones %
(Nuevos (Nuevos
Soles) Soles)
Inversibn  Maquinaria y equipamiento 14.440,20 16.403,20 34,98%
Tangible - .
g Equipo de seguridad y 1.563,00
limpieza
Muebles y enseres 400,00
Inversion  Gasto de constitucion 2.795,00 3.160,00 6,74%
Intangible o
g Gastos en capacitacion 150,00
Gastos en promocién 215,00
Capital de = Gastos en materiales e 3.668,14 27.330,14 58,28%
Trabajo  insumos bésicos
[2 meses]  Pago al personal 19.402,00
Gastos de administrativos 4.260,00
TOTAL DE INVERSION 46.893,34 100,00%

Fuente: Elaboracién propia

Mencionando que el capital de trabajo estimado es para la realizacion de dos meses
aproximado cubriendo los dos primeros meses por la existencia de los costos

hundidos, hasta la capitalizacion del negocio.

Asi mismo, se menciona que se realizara un financiamiento del 60% de la inversion

solicitando 18,757, debido a que el 40% del total de la inversion seré capital propio.

A. Maquinaria, equipo, muebles y enseres

Evaluando cuanto sera el costo empleado en maquinaria y equipo, muebles
y enseres se calculd una inversion de s16.403,20 en la cual es distribuida
en maquinaria y equipo teniendo s/14.440,20, equipos de oficina seguridad
y limpieza 1.563,00 y muebles y enseres s/400,00todos las herramientas

necesarias para la puesta en marcha del negocio.
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Tabla 25:

Magquinaria, equipo, muebles y enseres

Cantidad

AP W PO FP NN EDNDNPRE

Cantidad

P N D RN

3

Total, de Equipos de Oficina Seguridad y Limpieza (Soles)

Cantidad

Descripcién

Refrigeradora
Campana
Cocina Industrial
Kit de utensilios de cocina
Microondas
Licuadora
Exhibidor de frios
Ollas
Balde para refresco
Coladores
caja registradora
ventiladores

Total, de equipamiento y maquinaria

Equipos de Limpieza, seguridad

y Otros

Set de limpieza
Kit de camaras de vigilancia
Uniformes
Contenedores de basura
Extintor PQS ABC 6 KG
Botiquin
Dispensador de jabon

Cuadro: Muebles

Descripcién

Escritorio
silla de oficina
Total, de muebles y enseres

Precio
Unitario

1.500,00
1.500,00
1.300,00
900,00
400,00
200,00
750,00
80,00
26,30
15,00
2.500,00
300,00

Precio
Unitario

100,00
300,00
85,00
100,00
65,00
30,00
26,00

Precio
Unitario

200,00
100,00

TOTAL, DE EQUIPO, MAQUINARIA, MUEBLES Y

ENSERES

Fuente: Elaboracion propia

Monto
Total

1.500,00
3.000,00
2.600,00
900,00
800,00
400,00
750,00
640,00
105,20
45,00
2.500,00
1.200,00
14.440,20

Monto
Total

200,00
300,00
425,00
400,00
130,00
30,00
78,00
1.563,00

Monto
Total

200,00
200,00
400,00

16.403,20
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B. Gastos intangibles

Se realiza un célculo de cuanto serdn los gastos para el proceso de

constitucion, asi como de capacitacion, publicidad y promocion como se

detalla en la siguiente tabla:
Tabla 26:

Gastos intangibles

Descripcion

Gasto de Constitucién
reserva de nombre
Gastos Notariales + tramites de SUNARP
Licencia Municipal
Legalizacion de libros contables
licencia de sanitaria
certificado de fumigacion
Otros Tramites
sefializaciones bésicas
Garantia del local
Gastos en Capacitacion
Capacitacion en el Puesto

Gastos en Publicidad y Promocién
Permisos Municipales Publicidad [Letreros]
Total, Intangible (Nuevos Soles)

Fuente: Elaboracién propia

C. Gastos administrativos

Costo

25,00
500,00
330,00

25,00

65,00
120,00
150,00

80,00

1.500,00

150,00

215,00

Resumen de
Gastos por
Rubro

2.795,00

150,00

215,00

3.160,00

Se realizo6 un célculo de cuanto seran los gastos fijos que se deben realizar

mensualmente para el funcionamiento de la propuesta, estimando ser un

pago de s/1950.00, donde se detallara en la siguiente tabla:
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Tabla 27:

Gastos administrativos

Descripcion Costo Gastos Gastos
(Soles) mensuales Anuales
por por
Rubro Rubro
Gastos Generales 1.760,00 21.120,00
Arrendamiento 1.500,00
Servicio de Luz 80,00
Servicio de agua 80,00
internet 50,00
Mantenimiento de equipos 50,00
Gastos de oficina 120,00 1.440,00
Utiles de Oficina 50,00
Impresiones de facturas o boletas / 40,00
ciento
impresiones de comprobantes de pago 30,00
Gastos de Ventas 250,00 3.000,00
Presupuesto de mkt 250,00

Gastos de Operacion

2.130,00 25.560,00

Fuente: Elaboracién propia

D. Pago al personal

Evaluando los puestos del personal requeridos se plantea contar con tener

ocho personas involucradas que conformaran la empresa, estimando un

pago mensual de $/6921,50
Tabla 28:

Pago del personal

Personal Forma Cantida Régime Sueldo Desc. Remuneraci Monto Monto
de d n de Bruto  Segur 6n Mensual total total del

Contra pension 0 bruto  pago al

to es persona

I
Mano de Obra Directa
Cocinero Planilla 1 AFP S/, S/ 1307,3 1.307,2 s/1.635,
S/.1.500 192,8 5 00
0

Ayudant Planilla 3 ONP S/, Sl. 870,0 2.610,0 s/3.270,
es de S/.1.000 130,0 0 00
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cocina ,0

Total Mano de Obra Directa S/. S/.
3.917,2 4.905,00
5
Mano de Obra Indirecta
Gerente  Planilla 1 AFP S/. S/. 1.743,0 1.743,0 s/2.180,
S/.2.000 257,0 0 00
0
Jefe Planilla 1 AFP S/. S/, 1.044,0 1.044,0 s/1.308,
comercia S/.1.200 156,0 0 00
| ,0
Jefe de Locacio 1 ONP S/.  S/.1.200,00 1.200,0 s/1.308,
logistica nde S/.1.200 - 0 00
servicio ,0
S
Total, Mano de Obra Indirecta S/. S/.
3.987,0 4.796,00
0
TOTAL, DE MANO DE OBRA / MES S/.
9.701,00

Fuente: Elaboracion propia

E. Costo de produccion

Se detallara toda la materia prima que se empleara para la produccién de
cada plato establecido, acorde a los tres servicios de producto establecido:

Tabla 29:

Costo por producto

SERVICIO PREMIUM

POLLO A LAPLANCHA UNIDADES CANTIDADES PRECIO VALOR

UNIT.

COSTO VARIABLE 4,205
Pollo Kg. 0,15 6,5 0,975

sal grs. 0,05 0,2 0,01

papa Kg. 0,15 1 0,15

brocoli Kag. 0,100 1,2 0,12

ajo unidad. 1 0,05 0,05

traper unidad. 1 0,35 0,35
infusion ml 0,30 0,5 0,15
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cubierto unidad. 1 1,2 1,2
botella unidad. 1 0,2 0,2
postre unidad. 1 1 1
SALPICON DE POLLO UNIDADES CANTIDADES PRECIO VALOR
UNIT.
COSTO VARIABLE 4,46
pollo Kg. 0,1 6,5 0,65
sal grs. 0,05 0,2 0,01
ajos unidad. 1 0,05 0,05
alverja Kag. 0,15 1 0,15
zanahoria unidad. 1 0,2 0,2
huevo unidad. 1 0,35 0,35
infusion ml 0,30 0,5 0,15
cubierto unidad. 1 1,2 1,2
botella unidad. 1 0,2 0,2
postre unidad. 1 1 1
Otros insumos 0,5
BOCHETAS PARRILLERO UNIDADES CANTIDADES PRECIO VALOR
UNIT.
COSTO VARIABLE 4,75
carne Kg. 0,1 12 1,2
choclo grs. 0,05 4 0,2
lechuga Kag. 0,2 0,5 0,1
camote kg. 0,2 1 0,2
infusion ml 0,30 0,5 0,15
cubierto unidad. 1 1,2 1,2
botella unidad. 1 0,2 0,2
postre unidad. 1 1 1
Otros insumos 0,5
HUMITA CON POLLO UNIDADES CANTIDADES PRECIO VALOR
REBOSADO UNIT.
COSTO VARIABLE 5,05
humita Kg. 0,25 0,6 0,15
pavo Kg. 0,1 15 15
cebolla unidad. 1 0,25 0,25
ajo Unidad. 1 0,1 0,1
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infusion ml 0,30 0,5 0,15
cubierto unidad. 1,2 1,2
botella unidad. 0,2 0,2
postre unidad. 1 1
Otros insumos 0,5

Fuente: Elaboracion propia

De los siguientes datos y con la proyeccion de ventas como se muestra en

la tabla N°29 se puede determinar cuanto seré el costo de produccién por la

linea de productos ofertados.

Tabla 30:

Servicio estandar

Servicio Estandar

POLLO ALAPLANCHA UNIDADES CANTIDADES PRECIOUNIT. VALOR

COSTO VARIABLE 3,205

Pollo Kg. 0,15 6,5 0,975

sal grs. 0,05 0,2 0,01

papa Kg. 0,15 1 0,15

brocoli Kg. 0,100 1,2 0,12

ajo unidad. 1 0,05 0,05

traper unidad. 1 0,35 0,35
infusion ml 0,30 0,5 0,15
cubierto unidad. 1 1,2 1,2
botella unidad. 1 0,2 0,2

ESTOFADO DE POLLO UNIDADES CANTIDADES PRECIOUNIT. VALOR

COSTO VARIABLE 3,78
Pollo grs 0,1 6,5 0,65

tomate kg. 1 0,35 0,35

Ajo unidad. 0,05 0,1 0,005

yuca kg 0,05 15 0,075
zanahoria unidad. 1 0,3 0,3
cebolla unidad. 1 0,35 0,35
infusion ml 0,30 0,5 0,15
cubierto unidad. 1 1,2 1,2
botella unidad. 1 0,2 0,2
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Otros insumos

0,5

HUMITA CON QUESO

COSTO VARIABLE 2,5
humita Kg. 0,25 0,6 0,15

queso Kg. 0,1 3 0,3
infusion ml 0,30 0,5 0,15
cubierto unidad. 1 1,2 1,2
botella unidad. 1 0,2 0,2

Otros insumos 0,5

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 31:

Servicio basico

Servicio basico

SANGUCHE DE POLLO UNIDADES CANTIDADES

PRECIO UNIT. VALOR

COSTO VARIABLE 3,175
Pollo Kag. 0,05 6,5 0,325

pan unidad. 1 0,2 0,2
lechuga Kg. 0,5 1 0,5
crema unidad. 1 0,35 0,35
infusion unidad. 1,00 0,35 0,35
cubierto unidad. 1 1,2 1,2
botella unidad. 1 0,2 0,2

Otros insumos 0,05

Fuente: Elaboracién propia

F. Gastos indirectos

Para el adecuado desarrollo también se requiere el uso de insumos que

complementan la produccion oportuna de los productos por cada servicio

ofertado.

Tabla 32:

Gastos indirectos
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Cantidad Descripcion Costo Gastos Gastos
(soles) mensuales  Anuales

por Rubro por
Rubro
Costos indirectos del servicio

4 Lavavajillas 1.25L 8,65 34,60 415,20

2 gas 130,00 260,00  3.120,00

2 Jabén liquido(5L) 35,35 70,70 848,40

2 Servilletas 24 pagx100ud 42,00 84,00  1.008,00

1 Papel higiénico Jumbo 40,00 40,00 480,00

(4und)

1 ambientador(1gl) 20,00 20,00 240,00

500 descartables 0,40 200,00  2.400,00

8 pasajes para compra de 30,00 240,00  2.880,00
insumos

3 bolsas (millares) 15,00 45,00 540,00

Otros 150,00 150,00  1.800,00

Total 114430 11.391,60

Fuente: Elaboracion propia

G. Depreciacion

Se analiza cual es la depreciacién por cada equipos de oficina, seguridad y
limpieza; asi como de los enseres del negocio que tendra para el desarrollo
adecuado de las funciones; donde se realiz6 la siguiente proyeccion
analizada de los cinco afios de vida en el mercado:

Tabla 33:

Depreciacion

Monto porcs:taje depreciacion | depreciacion | Depreciacion | depreciacion | depreciacion
Cantidad Descripcion [ anual - anual - anual - ANO anual - anual -
Total | depreciacion | g5 q ARO 2 3 ARO 4 ARO 5
%
1 Refrigeradora | 1,500.00 | 10% s/150.00 | s/150.00 | s/150.00 | s/150.00 | s/150.00
2 Campana | 3,000.00|  10% $/300.00 | $/300.00 | $/300.00 | s/300.00 | s/300.00
Cocina o
2 Industrial | 2600-00]  10% $/260.00 | $/260.00 | $/260.00 | s/260.00 | s/260.00
Kit de
1 utensilios de | 900.00 10%
cocina $/90.00 $/90.00 $/90.00 $/90.00 $/90.00
2 Microondas | 800.00 10% $/80.00 $/80.00 $/80.00 $/80.00 $/80.00
2 Licuadora | 400.00 10% $/40.00 $/40.00 $/40.00 $/40.00 $/40.00
Exhibidor de
1 frios 750.00 1 44 s/7500 | /7500 | /7500 | /7500 | s/75.00
8 Ollas 640.00 10% $/64.00 $/64.00 $/64.00 $/64.00 $/64.00
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caja 0
1 registradora | 220000 |~ 10% $/250.00 | $/250.00 | s/250.00 | $/250.00 | s/250.00
4 ventiladores | 1,20000|  15% s/180.00 | s/180.00 | s/180.00 | s/180.00 | s/180.00
Total de equipamiento y maquinaria
s/1.489,00 | s/1.489,00 s/1.489,00 s/1.489,00 | s/1.489,00
Equipos de porcentaje
Canti Limpieza, Monto de depreciacion | depreciacion | depreciacion | depreciacion | depreciacion
antidad - s
seguridad y Total | depreciacion anual anual anual anual anual
Otros %
Kit de
1 camaras de | 300.00 10%
vigilancia s/30.00 $/30.00 s/30.00 $/30.00 s/30.00
Total de Equipos de Oficina 1563.00
Seguridad y Limpieza (Soles) T s/70.00 s/70.00 s/70.00 s/70.00 s/70.00
Cuadro : Muebles
porcentaje
Cantidad Descripcion Monto dg 5 depreciacion | depreciacion | depreciacién | depreciacion | depreciacion
Total | depreciacion anual anual anual anual anual
%
silla de 0
2 oficina | 20000 | 10% 52000 | s/2000 | 2000 | s/2000 | /2000
Total de mueblesy enseres | 400.00 52000 | /2000 | 2000 | 2000 | /2000
TOTAL DE DEPRECIACION EN EQUIPO,
MAQUINARIA, MUEBLES Y ENSERES s/1.579,0 s/1.579,0 s/1.579,0 s/1.579,0 s/1.579,0

Fuente: Elaboracion propia

H. Ingresos

Se realiza un detalle de los ingresos que posee la empresa planteada como

es la venta de los tres servicios propuestos, identificando los sub-platos que

un cliente podra elegir; donde en la tabla 34 se presenta la proyeccion de

dichos ingresos de los primeros cinco afios de vida en el mercado.

Tabla 34:
Ingresos del proyecto
Servicios | Sub-platos
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
POLLOALA
PLANCHA 32241 33208 34237 35264 35134
SALPICON DE
Servicio | POLLO 32241 33208 34237 35264 35134
premium
BOCHETAS
PARRILLERO 32241 33208 34237 35264 35134
HUMITA CON
POLLO
REBOSADO 32241 33208 34237 35264 35134
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POLLO A LA
PLANCHA 42987 44277 45650 47019 46845
Servicio
" ESTOFADO
WEET = ma 42987 44277 45650 47019 46845
HUMITA CON
QUESO 42987 44277 45650 47019 46845
Serv_icio
basico | ¢ \NGUCHE
DE POLLO 128962 132831 136949 141057 140535
TOTAL, DE
INGRESOS S/386,886.05 | S/365,284.91 | S/376,608.74 | S/387,907.01 | S/386,470.49

Fuente: Elaboracion propia

Egresos

Se realiza un andlisis detallado de los egresos que posee el proyecto como

el pago al personal, todos los gastos administrativos como el pago de los

servicios basicos entre ellos la luz, agua, internet; asi mismo, el costo de

materia prima es decir lo que costar la realizacién de los productos que se

brindaran entre otros aspectos importantes considerados.

Tabla 35:
Total, de egresos
CARACTERISTICAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Pago al personal 135814 168516 183515 189014 202314
Servicio tercializado
(contador) 8400 8400 8400 8400 8400
Gastos administrativos 25560 26327 27117 27930 28768
Materia prima 27164 27979 28846 29711 29601
Costos indirectos 13732 14144 14568 15005 15455
Costo de envio 37201 38317 39504 40690 40690
Depreciacién 1579 1579 1579 1579 1579
Crédito financiero 9784 9784 9784 0 0
Contingencia (15%) 58033 54793 56491 58186 57971
TOTAL, DE - - - - -
EGRESOS S/317,265.46 | S/349,836.97 | S/369,803.80 | S/370,514.87 | S/384,777.41

Fuente: Elaboracion propia
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J. Punto de equilibrio

Asi mismo, se determind cuanto sera el punto de equilibrio del negocio:

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Punto de
Equilibrio

Costos
Fijos
Mensuales
Costo
variable
uni.

PV
(promedio)

Total, de costos fijos PE = 13,922.19 339
Precio - Costo variable
unitario 41.12
PE = 339 servicios / mes
13,922
2.3768
43.50 PE = 14,727 |Moneda/ soles

Fuente: Elaboracion propia

Donde se puede mencionar que el punto de equilibrio es 339 servicios

aproximadamente que se debe vender para poder cubrir todos los costos

fijos y variables de la propuesta de negocio.

K. Flujo de caja

Para estimar cuanto seran los ingresos se analiz6 por cada linea de producto

ofertado, teniendo encuentra la proyeccion de venta mensual como se

muestra en la tabla N°36, asi mismo para estimacion de los egresos se

cotizo el personal requerido, los pagos administrativos, etc.
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Tabla 36:

Flujo de caja - ANO 1

Servicios Sub-platos 2019
Preci E F M A M J JL A S O N D
0
Servicio POLLOALA s/52
premiu _PLANCHA s/3.344 s/1.605 s/1.582 s/981 s/2.754 $/1.699 s/5.328 5/3.592 s/3.334 s/2.445 s/2.619 $/2.959
m SALPICON s/52
DE POLLO s/3.344 s/1.605 $/1.582 s/981 s/2.754 $/1.699 s/5.328 5/3.592 s/3.334 s/2.445 s/2.619 $/2.959
BOCHETAS s/52
PARRILLER
(¢] s/3.344 s/1.605 $/1.582 s/981 s/2.754 $/1.699 s/5.328 $/3.592 s/3.334 s/2.445 s/2.619 $/2.959
HUMITA CON s/52
POLLO
REBOSADO s/3.344 s/1.605 $/1.582 s/981 s/2.754 $/1.699 s/5.328 $/3.592 s/3.334 s/2.445 s/2.619 $/2.959
Servicio POLLOALA s/45
estandar PLANCHA s/4.458 s/2.140 s/2.109 s/1.308 s/3.671 s/2.265 s/7.103 s/4.790 s/4.445 s/3.260 s/3.492 s/3.946
ESTOFADO s/45
DE POLLO s/4.458 s/2.140 s/2.109 s/1.308 s/3.671 5/2.265 s/7.103 s/4.790 s/4.445 $/3.260 s/3.492 5/3.946
HUMITA CON s/45
QUESO s/4.458 s/2.140 s/2.109 s/1.308 s/3.671 s/2.265 s/7.103 s/4.790 s/4.445 /3.260 s/3.492 $/3.946
Servicio SANGUCHE s/35
bésico DE POLLO s/13.375 5/6.420 $/6.327 s/3.923 s/11.014  s/6.794  s/21.310 s/14.370 s/13.335  /9.780 $/10.475 $/11.838
TOTAL DE INGRESOS s/9.701,0 s/9.701,0 s/9.701,0 s/9.701,0 s/9.701 s/9.701 s/19.402 s/9.701 s/9.701 s/9.701 s/9.701,0 s/19.402,0
Pago al personal s/700,0 s/700,0 s/700,0 s/700,0 s/700,0 s/700,0 s/700,0 s/700,0 s/700,0 s/700,0 s/700,0 s/700,0
Servicio tercializado (contador) s/2.130,0 s/2.130,0 s/2.130,0 s/2.130,0 s/2.130 s/2.130 s/2.130 s/2.130 s/2.130 s/2.130 s/2.130,0 s/2.130,0
Gastos administrativos s/2.817,2 s/1.352,3 s/1.332,7 s/826,3 s/2.320 s/1.431 s/4.489 s/3.027 s/2.809 s/2.060 s/2.206,5 s/2.493,5
Materia prima s/1.144,3 s/1.144,3 s/1.144,3 s/1.144,3 s/1.144 s/1.144 s/1.144 s/1.144 s/1.144 s/1.144 s/1.144,3 s/1.144,3
Costo indirectos s/3.177, s/1.959, s/6.147, s/4.145, s/3.846, s/2.821,
s/3.858,2 s/1.851,9 s/1.825,1 s/1.131,6 2 9 1 2 6 1 s/3.021,8 s/3.414,8
Costo de envio s/131,6 s/131,6 s/131,6 s/131,6 s/132 s/132 s/132 s/132 s/132 s/132 s/131,6 s/131,6
Depreciacion s/2.038,3 s/2.038,3 s/2.038,3 s/2.038,3 s/2.038 s/2.038 s/2.038 s/2.038 s/2.038 s/2.038 s/2.038,3 s/2.038,3
Crédito financiero s/3.304, s/2.038, s/6.393, s/4.311, s/4.000, s/2.933,
s/4.012,5 s/1.926,0 s/1.898,1 s/1.176,9 3 3 0 0 4 9 s/3.142,6 s/3.551,4
Contingencia (15%) - - - - - -
s/26.533,1 s/20.975,3 s/20.901,0 s/18.979,9 - - - - - - s/24.216,0 s/35.005,8
6 9 7 8 s/24.647  s/21.275 s/42.575 s/27.328 s/26.501 < s/23.660 2 2
TOTAL DE EGRESOS s/9.701,0 s/9.701,0 s/9.701,0 s/9.701,0 s/9.701 s/9.701  s/19.402 s/9.701 s/9.701 s/9.701 s/9.701,0 s/19.402,0

Fuente: Elaboracion propia

118



De lo mencionado se puede dar sintesis de la evolucion de los 5 afios que se proyectaran

de la idea de negocio:

Tabla 37:

Flujo de caja 2019-2023

FLUJO DE CAJA ANUAL

INVERSION ANO 0 ANO 1 ARO 2 ANO 3 ANO4 | ANOS
Sl -
46,893
TOTAL INGRESOS S/, S/, s/,
386,886 365,285 376,600 | s/387,907 | $/386,470
TOTAL EGRESOS Sl - S/, - Sl -
317,265.46 | 349,836.97 | 352,227.46 | -s/370,515 | -5/384,777
Utilidad Antes de S/. S/. S/.
Impuestos 6962058 | 15447.94 | 24381.29 | /17,392 s/1,693
Impuesto a la Renta S/. S/ S/.
(29.5%) 20,538.07 4557.14 7.192.48 s/5,131 $/499
Utilidad Neta S/. S/. S/.
4908251 | 10,890.80 | 17,188.81 | /12,261 s/1,194
FCE -5/46,893.34 | $/49,082.51 | $/10,890.80 | s/17,188.81 | s/12,261 s/1,194
Prestamo -5/18,757.34
Amortizacion 5/4,495 47 $/222.00 | $/8,192.99
Interes s/5107.88 | $/3534.47 | $/1,410.36
FCF S/ S/
-5/18,757.34 | S/39.479.17 | S/7,134.33 | S/7,585.46 | 12,261.46 | 1,193.62

Fuente: Elaboracion propia

De los resultados analizados se obtiene un crecimiento ascendente, es por

ello que se realiza un analisis con los indicadores financieros, analizando

indicadores econdmicos financieros; donde para el calculo de estos se
deben determinar el COK donde se planted ser el 10% debido que segun

Weinberger (2009) menciona que es por Ser una nueva empresa que se

introduce al mercado; asi mismo para el calcular el WACC se empled la

siguiente férmula:
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CAA | D
WACO =K LA Nl Y
tecaarp T )GAAT D

Ke=Cok Costo oportunidad

CcA Capital propio

D Deunda financiera

Ed Costo de deuda financiera (tasa activa)

T Tasa de impuesto (escudo fiscal o impuesto a la renta)

Figura 61: Férmula del WACC
Fuente: Elaboracion propia

Obteniendo los siguientes datos:

Tabla 38:

Indicadores financieros

WACC 9%
Inversion s/46,893.34
Aporte 18757.34
Préstamos s/28,136.00
Tasa activa 26%
T (Tasa de impuesto, escudo fiscal o impuesto a la
renta) 29.5%
COK 10%
VANE S/ 28,757.87
VANF S/ 39,075.21
COSTO BENEFICIO 1.04
TIRE 46%
TIRF 139%

Fuente: Elaboracion propia

Evaluando que se obtuvo un costo beneficio de 1,05 indica que el negocio
es aceptable, asi mismo, como lo expone Weinberger (2016) emplear el
analisis financiero a través de indicadores como el VAN, TIR y periodo de
recuperacion permitiendo identificar si el dinero invertido sera recuperado,
donde en la tabla N°38 indica tener un TIRE del 46% y TIRF DEL 139%;
asi mismo, un VANE de S/ 28,757.87 Y VANF s/39,075.21 donde a través
de los indicadores obtenidos se determina que es factible econdmica y

financiera.
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V. Conclusiones

Se determina que en la viabilidad estratégica se realiz6 un analisis del entorno
donde se muestra que la competencia potencial es Jugética como muestra la
tabla N°7, asi mismo, se identifico el perfil del cliente siendo las empresas de
transporte y para el consumidor final del servicio que sea del NSE AB y C.
Evaluando la viabilidad de mercado indica que segun Salvador (2004) evaluar
tres tipos de demanda la demanda disponible siendo de las 30 empresas que esta
autorizadas el 70% prioriza la importancia del servicio en la empresa obteniendo
21 empresas disponible, asi mismo la demanda potencial son todas que se
encuentra insatisfechas con los otros ofertantes del servicio siendo el 63%
obteniendo a 13 empresas potenciales y el 65% mencionan estar dispuesta
adquirir el servicio donde de la demanda potencial por el datos estima se obtiene
a 9 empresas que si prioriza el servicio, es insatisfecha y si los requiere.

Ademas, evaluando la viabilidad operaciones se identificar en el grafico 44 que
se plante6 cinco areas principales para produccién adecuada de los servicios,
donde determinaron estar gerencia, finanzas, produccion logistica y comercial;
donde el personal que ocupe los puestos planteo por las cinco etapas del proceso
de reclutamiento y seleccién como lo indica el grafico N°45.

En la viabilidad operativa y técnica se termind dos enfoques puntuales para el
planteamiento de los objetivos que debe buscar el negocio como se plasma en la
tabla N°21 siendo la optimizacion de los recursos y incrementar de la calidad y
satisfaccion; asi mismo se designaron realizar en dos etapas las actividades pre-
operativas y operativas.

Se determina que la viabilidad financiera es aceptable en la evaluacién del flujo
de caja como se manifiesta en la tabla N°38 se obtuvo indicadores financieros de
un TIRE del 46% y TIRF DEL 139%; asi mismo, un VANE de S/ 28,757.87 Y
VANF s/39,075.21 empleando un cok del 10% por ser una empresa nueva en el

mercado, concluyendo ser viable para la puesta en marcha.
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VI1.Recomendaciones

e Se recomiendo realizar una simulacion con prototipo del negocio para el
comportamiento del mercado, y validacién y modelamiento de la idea.

e Para el anlisis adecuado de la demanda se plantea proponer otros factores para
evaluar la similitud del comportamiento del mercado.

e En la etapa de identidad corporativa se sugiere realizarlo a través de un focus
group para la adecuada seleccion de la marca, teniendo la validad de los
involucrados clientes, especiales, entre otros.

e Se recomienda elaborar un plan de acciones mas detallados pero permitiendo
detallar la rentabilidad, posicionamiento y venta para evaluar el comportamiento

de ventas, e incrementar los ingresos.
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ANEXOS



MESES

Actividades Mes 1 Mes 2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes 6 Mes 7 Mes 8
1 2 3 4 {1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3

Proyecto De Investigacién X

Recoleccion de datos. X X X

Seleccién del tema. X

Formulacion. X X X

Presentacion. X

Aprobacion. X

Recopilacién de datos. X

Organizacién de la X X

informacion.

Procesamiento de la X X

informacion.

Redaccién del Proyecto. X X X X

Formulacién del X X
cuestionario.

Realizacién de las X X X
encuestas.

Procesamiento de las X X X X

encuestas.



Presentaciéon del

proyecto.

Elaboracién del Informe.

Sustentacién de Ia Tesis.

Aprobacién de la Tesis.
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ANEXO 2: PRESUPUESTO

RUBROS CANTIDAD UNIDAD PRECIO Sub TOTAL TOTAL
UNITARIO CONCEPTO
I. BIENES: 340.00
Material de impresion 18 Unidades 25 100.00
Papel bond de 80 gr. 4 Millares 20 60.00
Resaltador y otros 1 Docena 30 40.00
ushB 1 Unidad 45 30.00
Empastado 1 Docena 30 30.00
Compra de Libros, 10 Unidades 100 80.00
Periodicos y Revistas.
II. SERVICIOS: 4600
Apoyo de 500.00
asesoramiento
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Movilidad 200.00
Permisos de 400.00
funcionamiento

municipalidad

Defensa civil 600.00
Servicios de 200.00
fumigacion

Instrumentos de cocina 500.00
Implementacion acero 1800.00
inoxidable

Alquiler de Iocal 200.00
Otros gastos 200.00
TOTAL 4940

El presupuesto de la investigacion es de 4940.00 nuevos soles, o que sera financiada en su totalidad por el autor.
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ANEXO 3: Rutas y horarios de las empresas de transportes en Chiclayo

IDENTIFICACION DEL LOCAL

RUTAS

RONCO PERU

BUS STAR

TEPSA

ITSA

EL DORADO

FLORES

MOVIL TOURS

CHICLAYO - LIMA

CHICLAYO - CAJAMARCA

HORARIOS | N° DE PASAJEROS

05:30 p.m. 58
07:30 p.m. 58
09:30 p.m. 58

09:15 p.m. 57
CHICLAYO - CHACHAPOYAS 08:00 p.m. 57
CHICLAYO - JAEN 10:45 p.m. 41

CHICLAYO - LIMA

CHICLAYO - LIMA

06:30 p.m. 40
07:30 p.m. 44
08:30 p.m. 36

07:00 p.m. 56
07:30 p.m. 32
08:00 p.m. 32

CHICLAYO - TUMBES 09:30 p.m. 23
11:30 p.m. 53
CHICLAYO - TRUJILLO 09:30 p.m. 3
11:30 p.m. 53

CHICLAYO - LIMA

07:00 a.m. 50
06:30 p.m. 42
07:00 p.m. 42

07:20 p.m. 37

CHICLAYO -LIMA 07:30 p.m. 37
08:00 p.m. 37

05:30 p.m. 55

CHICLAYO - TARAPOTO 06:30 p.rm. o
07:00 p.m. 55

CHICLAYO - BAGUA 01:00 p.m. 58
10:00 p.m. 58

CHICLAYO - JAEN 01:00 p.m. 55
11:00 p.m. 55

=
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CHICLAYO - CAJAMARCA

10:45 p.m.

58

CRUCERO JAEN

DIAZ

FROPESA

GH BUS

DIVINO

CHICLAYO - JAEN

08:00 a.m. 76
CHICLAYO - BAGUA 11:00 a.m. 52
01:00 p.m. 76

06:45 a.m. 60

CHICLAYO - CAJAMARCA 0500 p.m. =
09:45 p.m. 60

10:45 p.m. 60

CHICLAYO - TARAPOTO 07:00 p.m. 52
CHICLAYO - LIMA 07:30 p.m. 43
CHICLAYO - JAEN 11:00 p.m. 52

CHICLAYO - JUAN JUI

11:00 a.m. 49
CHICLAYO - YURIMAGUAS 04:00 p.m. 49
07:30 p.m. 49

CHICLAYO - CHACHAPOYAS

05:00 p.m. 60
BAGUA GRANDE 06:00 p.m. 60
CHICLAYO - TARAPOTO 08:00 p.m. 60

07:30 a.m. 70

08:30 p.m. 70

09:00 p.m. 82

10:00 a.m. 82

CHICLAYO - CHOTA 11:00 a.m. 70
12:30 p.m. 70

13:30 70

04:00 p.m. 82

07:30 p.m. 70

08:30 p.m. 82

08:00 a.m. 78

CHICLAYO - CUTERVO 09:30 a.m. 70
11:30 a.m. 70

02:00 p.m. 70

CHICLAYO - LIMA 07:30 p.m. 59
07:00 p.m. 49

CHICLAYO - TARAPOTO 07:00 p.m. 4
CHICLAYO - JAEN 09:00 p.m. 49
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TRANSPORTES CHICLAYO

CHICLAYO - BAGUA GRANDE

09:45 p.m.

59

CHICLAYO - CAJAMARCA

10:00 i.m. 49

CHICLAYO - JAEN 01:30 p.m. 2
10:45 p.m. 56

CHICLAYO - CAJAMARCA 11:00 p.m. 56
CHICLAYO - SAN IGNACIO 19:49 26
08:00 p.m. 56

CHICLAYO - MOYOBAMBA 19:45 56
08:00 p.m. 56

CHICLAYO - RIOJA 05:30 p.m. 56
CHICLAYO - CAJAMARCA 05:30 p.m. 56
CHICLAYO - TUMBES 05:00 p.m. 56
07:30 a.m. 56

03:30 a.m. 56

03:45 a.m. 56

04:00 a.m. 56

04:15 a.m. 56

10:30 a.m. 56

11:00 a.m. 56

11:30 a.m. 56

12:00 56

12:30 p.m. 56

01:00 p.m. 56

01:30 p.m. 56

02:00 p.m. 56

CHICLAYO - PIURA 0215 p.m. 56
02:45 p.m. 56

03:15 p.m. 56

04:00 p.m. 56

05:00 p.m. 56

05:30 p.m. 56

06:00 p.m. 56

06:30 p.m. 56

07:00 p.m. 56

07:30 p.m. 56

08:00 p.m. 56

08:30 p.m. 56

08:45 p.m. 56

09:00 p.m. 56

09:15 p.m. 56
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CIVA

AMERICA

SUPER LATINO

09:45 p.m. 56
06:30 p.m. 56
CHICLAYO - LIMA 07:30 p.m. 56
08:30 p.m. 56

CHICLAYO - TARAPOTO 05:00 p.m. 40
CHICLAYO - LIMA 07:00 p.m. 40
07:30 p.m. 40

CHICLAYO - HUACABAMBA 02:00 pm. o
CHICLAYO - BAGUA 08:40 p.m. o
CHICLAYO - JAEN 09:00 a.m. 50
09:30 a.m. 50

CHICLAYO - CHACHAPOYAS 06:00 p.m. 40
08:00 p.m. 40

CHICLAYO SAN - IGNACIO 06:45 pm. 0

CHICLAYO - LIMA 07:00 p.m. 60
08:30 a.m. 42

CHICLAYO - TRUJILLO 11:00 a.m. 0
03:00 p.m. 42

05:30 p.m. 50

CHICLAYO - LIMA

05:00 p.m.

68

07:00 p.m.

56

crsoLTo e
EXORESO TURIVO TACNA os00pm] w0

TURISMO TITANIC

CHICLAYO - LIMA

05300.m
MUERGA SERRANO 0s00om| ool

CAUTIVO

CHICLAYO - LIMA

05:00 p.m.

60

06:00 p.m.

60
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EMTRAFESA

07:00 p.m.

60

06:30 p.m. 56
CHICLAYO - LIMA 07:00 p.m. 56
07:30 p.m. 56

03:50 a.m. 56

02:25 p.m. 56

CHICLAYO - PIURA 05:05 a.m. 56
04:10 p.m. 56

04:40 p.m. 56

CHICLAYO - MANCORA - TUMBES |02 R 2
11:10 p.m. 56

CHICLAYO - JAEN 11:35 p.m. 56
04:00 a.m. 56

06:30 a.m. 56

08:30 a.m. 56

09:30 a.m. 56

11:30 a.m. 56

01:30 p.m. 56

03:30 p.m. 56

06:30 p.m. 56

08:30 p.m. 56

10:30 p.m. 56

05:00 a.m. 56

CHICLAYO - TRUJILLO 0600 a.rm. 2
07:30 a.m. 56

09:00 a.m. 56

10:00 a.m. 56

10:30 a.m. 56

11:00 a.m. 56

12:30 p.m. 56

02:00 p.m. 56

02:30 p.m. 56

04:30 p.m. 56

05:30 p.m. 56

09:00 p.m. 56

09:30 p.m. 56

12:30 p.m. 56

CHICLAYO - CHIMBOTE 04:30 p. =
06:15 p.m. 56

11:30 p.m. 56
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OLTURSA

CRUZ DEL SUR

TRC

06:00 a.m. 56
09:20 a.m. 56
11:20 a.m. 56
02:30 p.m.

18:30
07:30 p.m. 32
CHICLAYO - LIMA 08:00 p.m. 36
08:30 p.m. 36
09:00 p.m. 36
CHICLAYO - TUMBES 11:30 p.m.

CHICLAYO - LIMA

CHICLAYO - LIMA

08:00 p.m.

07:30 p.m.

07:00 p.m.

07:00 p.m.

19:15 43
07:30 p.m. 32
04:45 p.m 43

CRUZPER CHICLAYO - LIMA 07:30 p.m.

CH BUS

LINEA

CHICLAYO - LIMA 07:30 p.m. 52
CHICLAYO - TARAPOTO 05:00 p.m. 22
06:00 p.m. 52
CHICLAYO - CHACHAPOYAS 06:00 p.m.
—
01:00 p.m.
02:00 p.m. 70
03:00 p.m. 70
04:00 p.m. 70
05:00 p.m. 70
06:00 p.m. 70
CHICLAYO - PIURA 07:00 p.m. 70
05:00 a.m. 70
06:00 a.m. 70
07:00 a.m. 70
08:00 a.m. 70
09:00 a.m. 70
10:00 a.m. 70
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11:00 a.m. 70

12:00 p.m. 70

CHICLAYO - LIMA 07:30 p.m. 70
10:30 a.m. 70

CHICLAYO - JAEN 2130 p.m. =
11:00 p.m. 70

10:00 p.m. 70

10:45 a.m. 70

01:45 p.m. 70

CHICLAYO - CAJAMARCA 10:00 p.m. 70
10:45 p.m. 70

10:15 p.m. 70
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