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realizando los andlisis de la situacion actual y del entorno, con el fin de poder
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Juan Ramén Seminario Paz

vi



indice

= To T = 1= BN U = Vo o R ii
(D=0 o= 1o ] (- ST ii
AGradeCIMIBNTO ...coeeeeiee e v
Declaratoria De Autenticidad.........ccccccviiiiiiiiiiiiiiieee %
PreSentacCioN ......ooooiiiiii e Vi
13T Lol =R vii
13T [TeT=Ns LN =1 ] = L= iX
INICE A HIUSTIACIONES .....evveeeceeecee ettt Xi
INAICE A8 GrATICOS ..oveeeiieeeiece ettt ete e sreaneas Xiii
INAICE B ANEXOS ..oveceeeeeeeeeeeeee ettt ettt e et e eeeeaeeee e, Xiv
RESUMEN. ...ttt e e e e e e e e s e e e e e e e e s e s bbb aeeeeaaeeeenanns XV
AB STRA CT ..ttt ettt ettt e e e e e e e e s s r e e e e e e e e a bt raaaaeaaeaans XVi
[. INTRODUGCCION ...t e e e e e e e e e e e ean e eeans 18
1.1. Realidad Problematica ... 20
1.2, TrabajoS PreVIOS .....cccooiiieiee e 21
1.3. Teorias relacionadas al tema ... 24
1.4. Formulacion del problema ... 44
1.5. Justificacion del estudio Pertinencia...........ccccooeeeeeeieeee, 45
1.6, HIPOLESIS...ceiiiiiiii ittt e e e e e 46
1.7, ODJEEIVOS. ... 46
TR Y1 10 0 48
2.1 Disefio de iNVESHIJACION..........ccoiiiiiiiiiiie e 48
2.2 VaAlADIES. ... 48
2.3 Operacionalizacion de variables............oooiiiiiiiiiii e 49
2.4 PODIACION ... 51
2.5 MUBSHA. ... e eanans 51

2.6 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y
confiabilidad............ouueiiiie 51
2.7 Métodos de analisis de datos ..........coooeeeeiiiiiiiiiee 52
HLRESULTADOS ...ttt e e et e e e e e e ean e eeaas 54

Vii



3.1 Entrevista aplicada al encargado del centro de esparcimiento “El

Mirador” - TrUJIllO. ...cooeiviiiiiiiiiiiiieeeeee e 54
3.2 Analizar el entorno de la situacion actual ..............cccceeeeeeeeee . 55
3.3 Plan de marketing..........uuuiiiiiii i 57
3.4 Demanda POteNCial...........ccoiiieeiiiiiiiiie e 67
3.5 CONrastaCion .......ccooeeeiiiei i 72
IV.DISCUSION DE RESULTADOS. ... .ottt 74
4.1. Andlisis de la situacion actual de la empresa enfocado en el &rea de
(11122 10 [ = T | TP 74
4.2. Seleccion de la metodologia del plan de negocio que se adecue a lo
ENFOCATO. .. 75
4.3. Estructura del plan de negocio con la metodologiaseleccionada........ 77
4.4. Analisis del costo beneficio de la propuesta...........ccccevvvvvviiiiiieeeeeeennn, 79
V. CONCLUSIONES ...ttt e e e e e e e e e e e e nnnnnenes 82
VI.RECOMENDACIONES ... .o 85
VII. PROPUES T A oo e e eaas 87
[. RESUMEN EJECULIVO .....uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 87
[I.  DescripCion de la EMPreSa ......ccceeeieeeiiiiiiiiiee e 88
[ll. Descripcion de la competencia, de la posicidbn competitiva y del
MErcado ODJELIVO .....vviiiiii e e 112
V. Planteamiento eStrat€giCo .........ccceeeiiiiiiiiiiiiiee e 115
V. Estrategias de marketing y Ventas.............ccccceeeiieeeiiiiiiiiiiiiic e 138
VI. Analisis de la iNfra@StruCtura..............uuuvueeeuiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiiieieeenneaeees 149
VII. Redisefio de la @StrUCIUra............ciiiieeeiiieiiice e 155
VIII. Evaluacion fINANCIEra .............uuuuuruuiuiiiiiiiiiiiiiiiiiininennensneennnnnnnnnnnnnnnnnes 157
VIII. BIBLIOGRAFIA ..o e e e 163
ANEXOS L.t at e e e e e araaaaeaeaaa 169

viii



indice de Tablas

Tabla 1. Pasos para un plan de NeJOCIO .........cceuuvuviiiiiie e 28
Tabla 2. Pasos para un plan de NegoCio eXIt0S0.......covveeeiireeeiiiiiieeee e eeeeeiiiiannns 30
Tabla 3 Plan de negocio - plan financiero - flujo de caja.........cccccooveeeeiveviiinnnnnnn. 40
Tabla 4. Plan de negocio - plan financiero - estad de ganancias y pérdidas...... 41
Tabla 5. Plan de negocio - plan financiero . balance general...........ccccccccevveeee.. 42
Tabla 6. Cuadro de operacionalizacion de variable independiente. .................... 49
Tabla 7. Cuadro de operacionalizacion de variable dependiente....................... 50
Tabla 8. Edad de las personas que acuden al centro de esparcimiento ............ 55
Tabla 9. Lugares de proCEAENCIA...........iieeeeiiiieeeieee e e e e 56
Tabla 10. Comida con mayor preferencCia ...........ceevveveveeeiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeee 57
Tabla 11. Importancia de la inclusion de comida a base de insumos organicos en
la carta de un centro de eSParCIMIENTO .........coeeeeeeeeeeieeee e 58
Tabla 12. Platos con mayor preferenCial............eeeveveeeeeiiiiiiiiiiieiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeee 59

Tabla 13. Disponibilidad de pago por un plato a base de insumos organicos.... 60
Tabla 14. Concurren a lugares donde ofrezcan comida preparada con insumos

o] =1 1o 0 1SR 61
Tabla 15. Caracteristicas adicionales mas valoradas en el area del restaurant
AlIMENTOS OFJANICOS .....ci i ittt e e e e e e e e e e e e e e e s e nbbbeeeeeeaeeeeaanas 62
Tabla 16. Medios de comunicacion mas conCurridoS...........ccvvvvveeveeeeieeeeereeeeenn. 63
Tabla 17. Interesados en recibir informacién acerca de los servicios que ofrece
el area del restaurant............cccooee e 64
Tabla 18. Informacion que le gustaria recibir ..., 65
Tabla 19. Promociones que le gustaria reCibir..............cccoovveviiiiiiie e, 66
Tabla 20. Preferencia sobre inclusiéon en la carta de alimentos organicos en un
CENLro de ESPArCIMIENTO ...ovvuiiiii e e e e e e e e e e e e e e e e aaa s 67
Tabla 21. Pago en promedio por un plato ..........oovuiiiiiieeiiiiieecee e, 68
Tabla 22. Preferencia por pagar un monto adicional por un plato de comida

(o] o = o o= TS PUR PP PPRRRRT 69
Tabla 23. Monto adicional que estaria dispuesto a pagar............ccccvveeeeeeeeennns 70
Tabla 24. Resumen de procedimiento de CASOS ......ccoeeeeeeereeviiiiiiiiieeeeeeeeeeeninns 72
Tabla 25. EstadistiCa Propial.........coovvuuiiiiiii i 72
Tabla 26. Origen de los planes de NEQOCIO .........ccccvvvvviiiieiiiiiie e, 75
Tabla 27. Diferencias de planes de negocio segun autores..............ccceeevvvvvnnnnn. 76
Tabla 28. Plan de negocio para empresa en marcha...........c.ccoeevveeeeeeiiineeeennnnn. 78
Tabla 29. Costo de ingredientes del plato de biStec..........ccccccvvvvviiiiiiiiiiiiinnnnn. 104
Tabla 30. Costo de ingredientes de saltado de carne de soya........cccccceeveeeee.. 106
Tabla 31. Costo de ingredientes de apanado de carne de soya .........cccc......... 107
Tabla 32. Estado de ganancias y pérdidas del centro de esparcimiento "El
Mirador” - TIrUJIHIO ..o e 110
Tabla 33. Cantidad de trabajadores registrados en Sunat en "El Mirador" ...... 112


file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723957
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723958
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723959
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723960
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723961
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723964
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723965
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723966
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723967
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723967
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723968
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723969
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723970
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723970
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723971
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723971
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723972
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723973
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723973
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723974
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723975
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723976
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723976
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723977
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723978
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723978
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723979
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723980
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723981
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723985
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723986
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723987
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723988
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723988
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723989

Tabla 34.
Tabla 35.
Tabla 36.
Tabla 37.
Tabla 38.
Tabla 39.
Tabla 40.
Tabla 41.
Tabla 42.
Tabla 43.
Tabla 44.
Tabla 45.
Tabla 46.
Tabla 47.
Tabla 48.
Tabla 49.
Tabla 50.
Tabla 51.
Tabla 52.
Tabla 53.
Tabla 54.
Tabla 55.
Tabla 56.
Tabla 57.
Tabla 58.
Tabla 59.
Tabla 60.
Tabla 61.
Tabla 62.
Tabla 63.
Tabla 64.
Tabla 65.

Cantidad de trabajadores en Sunat en "Don Isaac” ..............ccceeeenee 113
Cantidad de trabajadores de Los PaltoS...........ccoovvvveiiiiiinineeiiieeenne 113
Poblacién econdémica activa (PEA) al 2015 (miles de personas) ..... 121
Poblacién total de Trujillo al afo 2015............evvviiiiiiiiiiiiiiiiiiniiinnnanns 121
Poblacion total por género al afio 2017 ..........c.evvveeeiieeeiiiiiiiiiieeeee. 122
MALFZ FODA . ...ttt e e e e reeeeeeas 128
Estrategia FODA ..o 129
Matriz PEYEA del centro de esparcimiento.............cccevvvvevvviniineeeennn. 133
Platos con mayor preferencia.........ccceovveeeeveieeiiiiiiiie e 139
Posiciones posibles de combinaciones entre calidad y precio ......... 141
PrecCioS POI INSUMO......uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiitiiiiiieiii bbb eeeaeeeeeeee 142
Adicional que esta dispuesto a pagar por un plato de comida organica

........................................................................................................... 142
Factores para determinar la comunicacion del producto................... 145
Perfiles de 10S tipos de MedioS.........ccoovveeeiiiiiiiiiiiii e 146
Preferencias del CIENtE .............uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiieees 147
Gastos de publicidad mensual para la nueva carta.......................... 147
Costos de promocion mensual.............oouuvviiiiiieeeiieieiiccee e, 149
Altura ponderada de elementos MOViles ...........ccvvvvvvvviiviiiiieieeeennn, 150
Altura ponderada de elementos eStatiCoS ........ccevvvvvvevvieiiiiiieieeeeennn, 150
Vaor de "K" para el areade lacocCinNa.....cccccccvvvvvvivivieeiiieieieeeennn, 151
Aplicacién del método de Guerchet en la cocina.............cccvvveeeeen... 151
Elementos @ ULIlIZAr ............uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeees 152
Codigos de razones Y MOLIVOS .....cccceevviviiiiiiiiee e e e 153
1YY 6] 0] o 157
Proceso para el costo final de cada plato................ccooevvviiiiieennnnn. 159
PlatOS @ VENUET ... e e 159
COStO UNItario Para VENTA ......coeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 160
Estado de ganancias y perdidas .........cccccceeviiiiiiiiiieeeeeniiiiiieeeennn 160
Periodo de reCUPEracCiON ..........cccuuuiiiiiiiee e 161
Payback €CONOMICO ........coiiiiiiiiiiiiiiiee e 161
VAN Y TIR oot e e e e rree e e e e es 162
COStO / BENEFICIO .. e 162


file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723990
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723991
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723993
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723994
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723997
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723998
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517723999
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724000
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724001
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724001
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724002
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724004
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724007
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724008
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724009
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724010
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724011
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724012
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724013
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724014
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724015
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724016
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724017
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724018
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724019
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724020
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517724021

llustracion 1.
llustracion 2.
llustracion 3.
llustracion 4.
llustracion 5.
llustracién 6.
llustracion 7.
llustracion 8.

llustracion 9.

carta de un centro de esparcimiento

llustracion 10
llustracion 11
llustracion 12
organicos.......
llustracion 13
llustracion 14

llustracion 15

area del restaurant

llustracion 16
llustracion 17

llustracion 18

centro de esparcimiento

llustracion 19

llustracion 20.

organica

llustracion 21.
llustracion 22.

llustracion 23.

Don Isaac

llustracion 24.
llustracion 25.
llustracion 26.
llustracion 27.

llustracion 28.

indice de llustraciones

Plan de NegocCio eStrategiCoO ........uuieeiieeeiiiiiiiiiiee e e 32
Pasos para el plan de negocio - plan de operaciones...............cc..vvvvennn.. 36
Proceso del plan de Operaciones .............cuuvciiiiieeeeceeeiiiee e 37
Plan de negocio - plan de RRHH.............cciiiiiii e, 38
Plan de negocio - plan finanCiero............c.cuuviiiiiii e, 39
Edad de las personas que acuden al centro de esparcimiento............... 55
Lugares de ProCEUENCIA ... ...uuuuururrreriiiiiiiiiieieiebeeeeeeeeeeaeeeeseneeeeneeeeeeeneeenee 56
Comida con Mayor preferencCia..........oeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 57
Importancia de la inclusion de comida a base de insumos organicos en la
............................................................................. 58
. Platos con mayor preferenCia........ ... e eeeereerriiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeiieeiieinineenen 59
. Disponibilidad de pago por un plato a base de insumos orgénicos....... 60
. Concurren a lugares donde ofrezcan comida preparada con insumos
............................................................................................................... 61
. Caracteristicas adicionales més valoradas en el area del restaurant.... 62
. Medios de comunicacion MAs CONCUITIAOS ..........uuvrrrrerrmmmmnernnnnnnnnnnnnnnns 63
. Interesados en recibir informacion acerca de los servicios que ofrece el
........................................................................................................ 64
. Informacion que le gustaria recibir...........cccccceeeiiiiiiii . 65
. Promociones que le gustaria recibir ...........cccooooiiiiiiiiiii . 66
. Preferencia sobre inclusién en la carta de alimentos organicos en un
................................................................................................ 67
. Pago en promedio por un plato .........ccoovviiiiiiiii e, 69
Preferencia por pagar un monto adicional por un plato de comida
............................................................................................................... 70
Monto adicional que estaria diSpuesto a pagar...........ccooeevvvvveeeeeeeenannns 71
Cinco fuerzas competitivas de Porter ...........cccvvvvviiiiiiieeencccee e, 95
Distancia entre el centro de esparcimiento Mirado y el recreo campestre
............................................................................................................... 97
Centro campestre Los Paltos ... 97
Procedencia del encuestado .............couuvviiiiiieiiiiciiiie e 99
CarE dE SOY@ ....cci i 100
Carta de alimentos OrgaAnICOS ..........cuuuiiieeiieeeeeeeeiieee e 101
LOF- 1 ¢ = R U UP PP TP 102


file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727675
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727676
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727677
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727678
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727679
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727680
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727681
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727682
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727683
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727683
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727684
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727686
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727686
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727687
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727688
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727689
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727689
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727690
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727691
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727692
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727692
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727693
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727694
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727694
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727695
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727696
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727697
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727697
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727698
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727699
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727700
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727701
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727702

llustracion 29.
llustracién 30.
llustracion 31.
llustracion 32.
llustracion 33.
llustracion 34.
llustracion 35.
llustracion 36.
llustracion 37.
llustracion 38.
llustracion 39.
llustracién 40.
llustracion 41.
llustracion 42.
llustracién 43.
llustracion 44.
llustracién 45.

BiSteC de Carne de SOYa .........uuuuuuumumiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 104
Lomo saltado de Carne de SOYA............uuuuummmmmmmimmniiiiiiiiiiiiiiiiniinennninnnns 106
Apanado de CarnNe de SOYA..........ceeveeeeriieiiiiiiiee e e e 108
EQUIPO QEIENCIAL.... .. e 111
Publicidad de algunos servicios que offece..........cccccvveeeeieeeeeceeiiiinnnnn. 114
Piscinas del centro recreativo LOS Paltos ............cccccuviviiiiiiiiiiiiiniinnnns 115
MALFIZ PEYEA ... o 132
MALFiZ PEYEA. ... oottt ettt e e e et a e e e e e e 134
MALHZ ANSOFF ...t anene 135
Proceso de desarrollo de plan de marketing...........ccooeeeeeieeeeiieeiiinnnnnn. 138
(08 T (- N0 [SI =10 ) V7 WSS 140
Canales de distribuCion ..., 143
Las 5M de la publicidad................cooiimiiiiiiiii 144
Distribucion general de los elementos a utilizar.............cccceveeeiieennnns 154
Diagrama de relaciones entre elementos .............ccccuevevmeinimiiinieninnnnns 154
Plano de distribucion de l0s elementos.............c.eeeviiiiiiiiiiiiiiiiieeeees 155
Distribucion de 1os elementos €N 3D ..........cccvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiee e 156

Xii


file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727703
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727704
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727705
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727706
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727707
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727708
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727709
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727710
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727711
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727712
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727713
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727714
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727715
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727716
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727717
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727718
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517727719

indice de Gréficos

Gréfico 1. Comportamiento del tipo de cambio en el Peru ..........ccccooeeeeeveeenns 117
Gréfico 2. Tasa de interés en porcentaje (%) al 2016.............ccoevvviiiieeeeneeennns 118
Grafico 3. Inflacion y meta de inflacion al 2016 ............cccoviiiiiiiiiinieeinie 118
Grafico 4. Variaciones porcentuales de inflacion al 2016 ...................cceeeee. 119
Gréfico 5. Produccion de las principales ramas industriales - 2016 ................ 119
Grafico 6. Produccion nacional 2010 - 2016.........ccccceeeeeiiiiiiee e 120
Grafico 7. Ingreso promedio familiar al 2016...........cceeeeiiiiiiiiiiiiiee e 120
Grafico 8. Distribucién de personas segun nivel socioecondémico................... 122
Gréfico 9. Casos de corrupcion en La Libertad ...........cccooooeeiiiiiiiiiiiiieceeceens 124
Gréfico 10. Nivel de agua en la comunidad andina .............ccccceevvviiiieeeeeeeennns 126
Grafico 11. Demanda y oferta hidrica en el Peri al 2015.................oeeeeeeee. 126

Xiii


file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517732276
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517732277
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517732278
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517732279
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517732280
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517732281
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517732282
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517732283
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517732284
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517732285
file:///G:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20(1).docx%23_Toc517732286

indice de Anexos

ANEXO0 1. Area del FESTAUIANT ..........ccveeeeireeeeeeeeeecte e eeeee et e et e et et e e eeesreareaneas 170
ANEXO0 2. Area del FESTAUIANT ..........ccveeveeveeeeeeeeeecee e eee ettt e et e st e e e seeareareaneas 170
ANEXO 3. Ar€a A€ PISCINA......c.ecveiuieeieeieeeceeeeeeeee ettt ettt re e 170
ANnexo 4. Matriz de CONSISIENCIA ........ceuureiiiii e e e e e e e eeeeeeeenees 171
ANEXO 5. BENCUBSTA ...t e e e e a e aees 175
ANEXO B. ENIFEVISTA .. .ccieieeeeiiiee e e e e s s e e e e e e e eear e a e e e e e e e aeannes 177
Anexo 7. Andlisis de confiabilidad .............cccooiumimimiiii 178
Anexo 8. Ficha de validacion de iNStrumento ..................eueeeemmmmimmmmmeneiiniinee. 179
Anexo 9. Ficha de validacion de iNStrumento ..................euueeemmimimmmmniieiieinn. 180
Anexo 10. Ficha de validacion de iNStrumento .................uuuueuueemmmimmmmmiiiiiiien. 181

Xiv


file:///F:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/TESIS%20BIBLIOTECA/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20-%20Nueva1.docx%23_Toc517776063
file:///F:/TESIS%20-%20JUAN%20RAMON/TESIS%20BIBLIOTECA/Juan%20Ramon%20Seminario%20Paz%20-%20Nueva1.docx%23_Toc517776065

RESUMEN

El trabajo de investigacion se titula: “Plan de negocio de alimentos organicos
para personas que acuden al Centro de esparcimiento El Mirador - Truijillo”.
Esta investigacion estuvo orientada a determinar la mejora en la atencion para
las personas que acuden al Centro de Esparcimiento “El Mirador” - Trujillo por
lo cual se planteo el siguiente problema: ¢ De qué manera se puede ampliar la
oferta de platos elaborados con alimentos organicos para las personas que
acuden al Centro de Esparcimiento “El Mirador” - Trujillo?, a consecuencia el
objetivo general es elaborar un plan de negocio de alimentos organicos
basado en el modelo de empresa en marcha para atender la demanda de las

personas que acuden al Centro de Esparcimiento “El Mirador” — Truijillo.

Segun la entrevista con el gerente Acosta Montes se cuenta con una poblacion
al aflo de 282000 mil personas que acuden a dicho Centro de esparcimiento
obteniendo una muestra de 384 con un cinco por ciento de margen de errory
con un 95 por ciento de nivel de confianza, siendo reunidos dichos datos con
encuestas un fin de semana en el centro de esparcimiento “El Mirador” —

Truijillo.

La hipétesis de trabajo fue: si se elabora un plan de negocio de alimentos
organicos basado en el modelo de empresa en marcha atendera la demanda
de las personas que acuden al Centro de Esparcimiento “El Mirador” - Trujillo.

Las variables de estudio son: Variable Independiente y la Variable
Dependiente, por lo que se asumid una investigacion no experimental, y por
la cual mediante una encuesta se busco establecer relacion entre las variables

y tratar de cumplir con la hipotesis.

Como conclusion se obtuvo que para atender la demanda de las personas
gue acuden a dicho centro se necesita una inversion de 89664.00 soles

recuperando la inversion en dos afios con diez meses y tres dias.

Palabras clave: Plan, Negocio, insumo organico.
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ABSTRACT

The research work is entitled: "Business plan organic food for people who go
to the EI Mirador - Trujillo Recreation Center." This research was aimed at
determining the improvement in care for people who come to the Recreation
Center "El Mirador" - Trujillo for which the following problem was raised: How
can you expand the offer of dishes made with organic foods for people who
come to the "El Mirador" Recreation Center - Truijillo, as a result the general
objective is to develop an organic food business plan based on the business
model that is underway to meet the demand of people who come to the Center

of Recreation "El Mirador" - Trujillo.

According to the interview with the manager Acosta Montes, there is a
population of 282000 thousand people per year who come to the Recreation
Center, obtaining a sample of 384 with a five percent margin of error and a 95
percent level of confidence, these data being collected with surveys a weekend

in the entertainment center "El Mirador" - Truijillo.

The working hypothesis was: if an organic food business plan is elaborated
based on the business model in progress, it will meet the demand of the people

who come to the "El Mirador" Recreation Center - Truijillo.

The study variables are: Independent Variable and the Dependent Variable,
SO a non-experimental investigation was assumed, and by means of a survey
we sought to establish a relationship between the variables and try to comply

with the hypothesis.

As a conclusion, it was obtained that to meet the demand of the people who
come to this center, an investment of 89664.00 soles is needed, recovering

the investment in two years with ten months and three days.

Keywords: Plan, Business, Organic input
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l. INTRODUCCION



INTRODUCCION

Hoy en dia en la sociedad los habitos alimenticios han ido
desarrollando, para las personas de hoy en dia el bienestar y la salud
se han convertido en sus mayores prioridades, asi como la conciencia
por la preservacion del medio ambiente y la proteccion de los animales

y de la naturaleza.

Venerar el medio ambiente es propio de los productos organicos;
cuando consumimos alimentos de cultivo ecolégico colaboramos en
la conservacion evitando asi la contaminacion de la tierra, el agua y el
aire y por ende de esa manera aportamos con el cuidado del medio

ambiente.

Por ende, el objetivo principal de esta investigacién es elaborar un Plan
de negocio de alimentos organicos basado en el modelo de empresa
en marcha para atender la demanda de las personas que acuden al

Centro de Esparcimiento “El Mirador” - Truijillo.

El presente trabajo consta de una hipétesis la cual ayudara a
comprobar que si se elabora un plan de negocio de alimentos
organicos basado en el modelo de empresa en marcha entonces se
ampliara la oferta de platos elaborados con alimentos organicos para
las personas que acuden al Centro de Esparcimiento “El Mirador” —
Trujillo a través de una muestra y utilizando un cuestionario, para la

realizacion de esta se ha estructurado de la siguiente manera:

CAPITULO I: Denominado INTRODUCCION, enfoca aspectos como
la Realidad Problematica, se hace una revision bibliografica del marco
tedrico referencial: plan de negocio, su estructura, resumen ejecutivo,
analisis del entorno, plan estratégico, plan de marketing, plan
operativo, plan organizacional de recursos humano, plan financiero y
analisis de sensibilidad y también el cambio alimenticio de hoy en dia.
Se observaran los antecedentes en los que se consideran

investigaciones previas y también la formulacién de hipétesis

18



Planteamiento del Problema, Formulacion del problema, Justificacion

e Importancia de la Investigacion y los objetivos de la investigacion.

CAPITULO II: Denominado METODO, en este acapite se define el
tipo y disefio de investigacion, la poblacion, muestra técnicas e

instrumentos seguido de la identificacion de las variables.

CAPITULO Ill: Denominado RESULTADOS, se define la
interpretacion de los resultaos del cuestionario a través de cada

objetivo especifico.

CAPITULO 1IV: Denominado DISCUCION; se presenta y analiza
segun cada objetivo especifico con la teoria de marco teérico y los

resultados obtenidos de la propuesta.

CAPITULO V: Denominado CONCLUSIONES; se realizan
resumenes por cada capitulo de la metodologia indicando los

resultados obtenidos en porcentajes

CAPITULO VI. Denominado RECOMENDACIONES; se finaliza el
trabajo en el cual se recomienda lo mas importante que se debe
realizar por cada capitulo de la metodologia. Posteriormente se

enuncia las fuentes bibliogréaficas y los respectivos anexos.

19



1.1. Realidad Probleméatica

El Complejo Turistico “EL MIRADOR?” de Trujillo inicia sus actividades
el 15 de septiembre de 1996, en el Sector Cerro Blanco, ubicado en
el Km 19 carretera a Simbal, en pleno corazon del Valle azucarero de
Laredo a solo 15 minutos del centro de la ciudad de Trujillo, en el
Departamento de La Libertad. Este Centro de Esparcimiento tiene
méas de 30 000 m2 e incluye un ambiente campestre y ecoldgico
acompafado de sol todos los dias del afio y ofrece en sus cartas
platos tradicionales con alto contenido de carbohidratos, grasas, etc.;
gue si se consumen en grandes cantidades causan dafio a la salud

del consumidor.

La OMS (2015), dio a conocer que la composicidon exacta de una
alimentacion saludable, equilibrada y variada para una condicién de
vida sana depende de las necesidades de cada personay que en la
actualidad se calcula mas de 41 millones de nifios menores de cinco

afios en todo el mundo con sobrepeso y obesidad.

En el mismo afio el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INEI), informo que la esperanza de vida de la poblacién peruana en
las ultimas cuatro décadas habia aumentado en 15 afios, indicando
qgue los peruanos vivirdn en promedio de 74,6 afios (72 afios los
hombres y 77.3 las mujeres); esos indicadores se modifican en

funcién a las condiciones de vida de un ser humano.

El diario EI Comercio (2017) anuncié que la mala alimentacion puede
causar obesidad y que este es un factor de riesgo que conlleva a
desarrollar el cancer, especialmente de mama, colon y endometrio,
segun lo comprueban varios estudios, al engordar, las personas
producen una célula denominada lipocito, la cual puede provocar las
lesiones iniciales que luego devienen en cancer, todo esto producido
por una mala alimentacion afirmando el diario La Republica (2017)

gue los expertos consultados aseguran que la alimentacion no
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1.2.

saludable y la falta de actividad fisica son las causas principales del

sobrepeso y la obesidad.

En relacion con el primer punto, un estudio de la Organizacién Mundial
de la Salud (OMS) muestra que el consumo de bebidas y alimentos
ultra procesados en el Pera crecio en 107% entre los afios 2000 y
2015.Segun el mismo documento, en el 2000 se vendian 40.2 kg de
estos productos por cada persona. Hacia el 2015, el indicador llegé
hasta 83.2 kg. Sobre el consumo de comida rapida, la OMS (2015)
advierte que en el mismo plazo el Perd mostré el mayor incremento
en la region (265%). En el 2000, una persona compraba este tipo de
comidas 8.7 veces al afio, cantidad que se elevo hasta 31.8 % en el
2015. Con este panorama, con valores poco estrictos para definir la
comida chatarra, los especialistas son escépticos sobre los beneficios
del reglamento. Si se mantienen las tendencias mostradas, coinciden,

las consecuencias podrian afectar todo el sistema de salud nacional.

Por esta razon, el personal administrativo del Centro de Esparcimiento
esta preocupado, debido a que hoy en dia las ventas del restaurante
han bajado de manera preocupante, ademas actualmente el perfil de
consumo alimenticio en el segmento juvenil; uno de los principales
tipos de clientes del Centro de Esparcimiento estdn cambiando su
estado de vida determinado por la edad, sexo, habitos de vida,
ejercicio fisico, el contexto cultural, los alimentos disponibles
localmente y los habitos alimentarios, entre otros, afirmandolo El diario
Gestion (2017) que hoy en dia el 34% de hogares limefios decidio
cambiar sus héabitos alimenticios disminuyendo un 70% en el consumo
de grasas, 64% en el consumo de sal y el 52% en consumo de carnes

rojas.
Trabajos Previos

En la tesis “Plan de negocios para la puesta en marcha de un fast

Food saludable en la ciudad de Piura.” De Franchesca Castillo
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(2014). Determiné como objetivo general de la investigacion elaborar
un plan de negocios para la puesta en marcha de un fast Food
saludable en la ciudad de Piura, con el fin de posicionar una marca y
captar un segmento del mercado meta; se utiliz6 como metodologia
la recopilacion de datos, la cual se realizé a través de fuentes
primarias y secundarias. Se lleg6 a la conclusion que un 45.63% del
publico objetivo estara satisfecho con la puesta en marcha de dicho
fast Food en la ciudad de Piura referentes al nivel socioeconémico A,
B y C de la ciudad de Piura, utilizando de inversion S/. 149,868.00

soles.

Esta tesis incluye la variable independiente que se relaciona con el

presente proyecto de tesis

En el estudio “Estrategias de sostenibilidad, responsabilidad
social e innovaciéon en el plan de negocio de las pymes” Mufioz
del Nogal (2015) plante6 como objetivo general diagnosticar si
actualmente las asociaciones pequefias estan o no estan realizando
estrategias de sostenibilidad para sus planes de negocios; si se
determina que los estan realizando, proponer un modelo nuevo
contrastado, para identificar a las asociaciones que realizan trabajos
responsables e innovadores. Se aplicé una metodologia que se baso
en tres fases: La primera consistio en plantear el modelo, se definio el
segmento de interés y se detallaron las preguntas que seran parte del
modelo; en la segunda fase realizaron un test de acuerdo al modelo
creado y en la ultima fase, llamada contraste del modelo, ejecutaron
ajustes al modelo que desde un inicio se planteo. El resultado final en
esta primera parte del premio fue que se determind que las pequefias
y micro empresas Si proponen estrategias para la sostenibilidad de
sus planes de negocio. Las asociaciones han estado innovando
estrategias las cuales no eran consideradas como tal, puesto que no

han tenido un conocimiento previo sobre el tema.

Esta tesis incluye la variable independiente que se relaciona con el
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presente proyecto de tesis

En la tesis “Plan de negocios para la creacion de un biomarket
organico ubicado en lima.” Brian Sanchez, et al (2016) Determiné
como objetivo general de la investigacion disefiar un plan de negocios
para la creacion de un biomarket organico ubicado en Lima, con el fin
de posicionar un biomarket organico cuya finalidad serd brindar
informacion clara sobre los beneficios de estos productos a la salud y
al ambiente, asi como complementarla a través de una consulta con

un especialista en nutricion, y la venta diaria de dichos productos.

El andlisis del macroentorno muestra condiciones favorables que
representan una oportunidad de negocio. Por otro lado, el analisis del
microentorno, basado en las cinco fuerzas establecidas por Michael
Porter, indica que la industria es atractiva para la inversion. Se
desarroll6 el sondeo de mercado para conocer las caracteristicas de
la oferta y demanda actuales. De la investigacién exploratoria se
concluy6 que la oferta existente limita la compra de los productos a
los fines de semana y que esto generaba una demanda insatisfecha
y una oportunidad de negocio. La investigacion concluyente permitié
conocer que el 25% de quienes acudian a las bioferias o ecomarkets
provenian del distrito de San Borja y que dicho distrito no contaba con
ninguna tienda o minimarket de venta diaria; asimismo, el 92,8% de la
poblacion encuestada manifesto su interés en contar con un biomarket

de atencion diaria.

Esta tesis incluye la variable independiente que se relaciona con el

presente proyecto de tesis.

Enlatesis “Plan de negocios para exportacion deropaparabebes
elaborada en base a tejido de punto de algodén organico a
Colombia” Marrache Diaz (2016), plante6é como objetivo general la
elaboracion de un Plan de Negocio para la exportacion de ropa para
bebes elaborada en base a tejido de punto (hilo) de algodén organico

a Colombia; utilizando la metodologia del método cualitativo y
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1.3.

cuantitativo, empleando el focus group o grupo de discusion y las
encuestas. Las conclusiones fueron que el plan propuesto para
exportacion, influye de manera positiva dentro de la economia del
pais, donde las personas necesitan una variedad de productos que
estén adaptados a su estilo de vida y al cuidado de la salud.

Esta tesis incluye la variable independiente que se relaciona con el

presente proyecto de tesis.

Teorias relacionadas al tema

1.3.1 Plan de negocio

Segun Weinberger (2009), el plan de negocio describe de manera
clara y precisa las actividades a realizarse debido a que este
documento servira de guia para lograr los objetivos trazados.

Segun Borello (2000) el plan de negocio es un instrumento que sirve
como plano ya que dentro de él se estructura todo un conjunto de

informacion la cual ya fue analizada y estudiada con anterioridad.

Debe contener una vision a corto plazo la cual debe definirse como el
atractivo econémico del negocio y también debe contener una vision
a largo plazo la cual es definir el futuro del negocio, hasta donde se

quiere llegar.

a. Estructuras

1.

Segun Weinberger (2009) la siguiente lista es la estructura de un Plan

de Negocio:

Resumen Ejecutivo en el cual se debe detallar cual sera el nombre
de la organizacion, la mision, vision y objetivos; estos deben ser

llamativos para atraer a los inversionistas y a los futuros clientes.

Descripcion de la Compafiia o Formulacion de la Idea de
Negocio donde de manera general se describe para empresas en

marcha o empresas nuevas que cual fue el motivo de la eleccion
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de dicha idea, la historia, anécdotas o0 acontecimientos relevantes

que hayan marcado su desarrollo y evolucién.

Andlisis del Entorno el cual es necesario para estudiar todo lo que
esta a nuestro alrededor, ya sean aspectos legales, econémicos,
sociales, etc. los que tienen que ser analizados para poder realizar
nuestras actividades, permitiéndonos darnos cuenta de cuéales son
las barreras existentes y si hay una posibilidad de tener que

cambiar el destino de la organizacion.

Sondeo de Mercado que se realiza mediante la recopilacion de
datos los cuales ya han sido revisados y cumplen con lo que se
necesita, realizados de diferentes formas para poder tener mayor
informacion de todos los stakeholders de la empresa y apoyar a la
toma de decisiones.

Andlisis de la Industria lo cual consiste en identificar y estudiar
las posibles competencias que estaran frente a nuestra empresa,
para ello se realiza el modelo de las fuerzas competitivas de Porter
(1979) que son: a) Los competidores actuales. b) Los competidores
potenciales. ¢) Los productos sustitutos. d) Los clientes. e) Los
proveedores.

Plan Estratégico de la Empresa esta conformado por el analisis
de las variables del FODA, de donde se obtendra informacion para
poder aplicar las estrategias necesarias para aprovechar los

aspectos positivos y reducir los aspectos negativos.

Plan de Marketing el cual se desarrolla después de haber
efectuado el sondeo de mercado, este plan permite segmentar
nuestro mercado o publico objetivo y se plantea como es que se

desea que la empresa sea conocida, recordada.

Plan de Operaciones en este se desarrolla el bien o servicio que
se va a ofrecer determinando las metas, los procesos y hormas de

produccion, finalmente se realiza el presupuesto para la inversion.
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9

. Disefio de Estructura y Plan de Recursos Humanos Las

personas son los elementos que pueden ser determinados como
ventaja competitiva si estos realizan su trabajo de manera eficaz y
eficiente, para ellos se realiza un manual de actividades o

funciones.

10. Plan Financiero el cual permitird determinar si el plan es

econdmica y financieramente viable, lo cual sera presentado a los

futuros inversionistas.

11. Conclusiones y Recomendaciones donde se responden ciertas

preguntas para determinar si los anteriores estudios son viables o

no, y hacer una reflexion.

12. Descripcién del Equipo Gerencial de la Empresay de lanueva

1.

unidad de Negocio el cual sirve para elegir el mejor equipo de
trabajo debido a que todos los estudios pueden habernos dado
respuestas positivas, pero si el equipo de trabajo no esta
capacitado los resultados no seran los esperados.

Segun Balanko Dickson (2008) las siguientes son las secciones de un

Plan de negocios:

Resumen ejecutivo: Este siempre va en la parte final del plan, en

el cual se detalla la organizacion del negocio.

Descripcién del negocio: Menciona todo lo relacionado con la
empresa, incluyendo la identidad, la marca, misién, vision,

objetivos, ética y estructura legal.

Productos y servicios: Se detalla la materia prima, las ventas, los
costos y las ganancias, posicionamiento del producto y su tiempo

de vida.

Andlisis de la industria: Se menciona las expectativas,
percepciones, variaciones de la demanda, dificultades para el

ingreso y desarrollo, el resultado que genera la innovacion y
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10.

también la tecnologia, el estado econdémico global, las politicas del

estado y la situacion financiera de la industria.

Andlisis del mercado: Es la identificacion de todos los sucesos
qgue ocurren en el mercado, su tamafio, crecimiento, estudio de la
competencia, la proyeccion del mercado identificado y la manera
en que se tomaran las decisiones de acuerdo a los productos o

servicios que se ofreceran.

Estrategia de marketing: En este se explica como se utilizaran las

4P o mix de marketing para la sugerencia de estrategias.

Operaciones y administracion: Brinda apreciaciones acerca de
como se organiza la administracion del negocio, en el cual se
determinara la constitucién organizacional, los deberes y servicios

profesionales.

Plan de implementacion: Aqui se detalla como se distribuira el
personal, las maquinarias, los equipos, sistemas, areas, mobiliario,

terreno, edificios y otros mas que se utilizaran.

Plan financiero: En este plan se incluyen todos los estados
financieros actuales y los proyectados, con el fin de identificar la

viabilidad del negocio.

Plan de contingencia: Aqui se identifican todos los posibles
riesgos que pueden suceder para poder mitigarlos y en el mejor de

los casos evitarlos.

. Tipos de planes de negocio

Segun Weinberger Villaran (2009) menciona lo siguiente:

13.

Plan de negocios para empresa en marcha: Las organizaciones
existentes casi siempre estan proyectandose a crear nuevas
unidades de negocio para poder crecer y por lo tanto ser mas
rentables. Por ende, toda nueva inversion tiene que ser planeada,

con el fin de evaluar la nueva unidad de negocio, se tiene que
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identificar las fortalezas y debilidades de la sociedad y poder

distribuir el equipo gerencial.

14. Plan de negocios para nuevas empresas: Es un grafico donde
se plasma la idea de negocio y sus diferentes enlaces los cuales
ayudaran a moldearla y darle una estructura para mas adelante su

puesta en marcha.

15. Plan de negocios parainversionistas: Lo mas importante son los
indicadores financieros, los cuales deberan ser presentados de la

manera mas sencilla y confiable.

16. Plan de negocios para administradores: Tiene que ser detallado

de tal forma que guie las actividades de la empresa.

Los tipos de planes de negocios mas utilizados en nuestro pais, se

pueden observar en el siguiente cuadro:

Tabla 1. Pasos para un plan de negocio

PLAN DE NEGOCIOS PARA PLAN DE NEGOCIOS &&RA UNA

EMPRESA EN MARCHA NUEVA EMPRESA
(GERENTE) (INVERSIONISTA O GERENTE)
Resumen ejeculivo Resumen ejecutivo
Descripeion de la empresa: Formulacidn de idea de negocio
» Historia de la empresa Andlisis de la oportunidad
o Andlisis de la industria Presentacitn del modelo de negocio

» Productos y servicios ofrecidos
» Eslados financieros
» Equipo gerencial

Andlisis del entorno

Descripeion de la competencia, de la Anilisis de la industria, del mercado y
posicion compelitiva y del mercado estimacion de demanda

objetivo.

Planeamiento estratégico Planeamiento estralégico

» Anilisis FODA » Andlisis FODA

» Estralegias de crecimiento v expansion | » Vision

» Allanzas estralégicas » Mision

» Objetivos estratégicos

+ Estralegia genérica

» Fuentes de ventajas compelilivas
» Alianzas eslralégicas

Estrategias de markeling y venlas Plan de marketing

Anilisis de la infraestructura Plan de operaciones

Redisefio de estructura y cambios en la | Disefio de la estructura y plan de recursos
gestion de la empresa humanos

Modelo financiero Proyeccion de los estados financieros
Evaluacion financiera Evaluacion financiera

Conclusiones v recomendaciones Conclusiones y recomendaciones
Anexos Anexos

Fuente: Weinberger Villaran (2009)
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Segun Naveros Arrabal, et al., (2009) en su libro “Plan de negocio”,
define que el plan de negocio es un documento donde se reflejara el
contenido del proyecto y donde se encontrard escrito todo el
desarrollo del proyecto dirigiéndose el mercado a quien se dirige,
definiendo las estrategias para introducir el proyecto al mercado,
encontrando la competencia al cual enfrentara, los objetivos y el
financiamiento que nos va ayudar en los primeros afos y las fuentes
para cubrirlos, las instalaciones, equipo, personal que se necesitara
para llevar a cabo el proyecto y con el cual se podra saber si es

rentable o no para poder asi ponerlo en marcha o en practica.

Agrega Stutely Richard (2008) en su libro “Plan de Negocio: La
Estrategia Inteligente”, ensefia a evaluar la situacion de un negocio,
saber cémo definir objetivos, estrategias, la mision, la visibn, como
elaborar prondésticos financieros y de qué forma hacerlos, de cémo
evaluar el rendimiento del proyecto y sobre todo saber aprovechar las
estrategias para poder llevar con éxito el negocio, y que araiz de todo
esto el plan de negocio aclara la expresion formal del proceso, una

opcion de financiamiento, un esquema para ser aprobado.

También en el libro “Como crear un Plan de Negocios” Harvard
Business (2007), explica que en general todo negocio o proyecto
necesita un Plan de Negocio, debido a que es como una guia para
poder afrontar oportunidades y obstaculos. Y que todo Plan de
Negocio requiere un pensamiento amplio sobre el concepto del
proyecto, un analisis del entorno competitivo, las claves de éxito y

todas las personas que estaran involucradas.

Si el plan de negocio es para servir una propuesta dentro de un
entorno rico de recursos entonces los planes de marketing o de
operaciones serian cortas, pero si se encuentra en un entorno de
recursos limitados entonces tomara mucho mas tiempo y se debe
enfocar la oportunidad, el anélisis competitivo, el equipo ejecutivo y

las expectativas financieras, y que la audiencia es para saber quién
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leera el plan y por qué lo leen, debido a que existen diferentes tipos
de audiencias o lectores, que buscaran informaciones distintas en un
plan de negocio, pero si el autor esta claro respecto a quienes seran
sus lectores, entonces se les puede brindar la informacion que ellos

deseen.

Pero si el proyecto se encuentra en una organizacion entonces el Plan
estara dirigido al consejo de administracién o el comité encargado de
tomar decisiones sobre inversion, pero si el proyecto es un
emprendimiento propio entonces la audiencia estaria compuesta por

entidades de crédito o inversionistas

Y expresa Harvard Business (2007) los pasos para tener un plan de
negocio exitoso:

Tabla 2. Pasos para un plan de negocio exitoso

DEFINIR LAS ACTIVIDADES DEL NEGOCIO

N B G O N B WY R W W W M X I WA N W 2 M W W W AW W

DEFINIR LAS CONDICIONES EXTERNAS DEL MERCADO

DEFINIR LOS OBJETIVOS

DEFINIR ESTRATEGIAS PARA RESTRINGIR RIESGOS '

.‘,\,~..~...‘.‘»--"'—
T T T LA LR, S S A A I I T

PROYECTAR LOS COSTOS

Fuente: Harvard Business, 2007
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Thomsen (2009) dice que el Plan de Negocio estratégico describira:

a) Concepto del Negocio: Que toda idea de negocio es solo una
buena idea si solo se puede generar suficiente dinero como para vivir

con ella independientemente

b) Recursos Personales: La operacion de una empresa reciénteme
establecida es una cosa personal y principalmente el duefio es el

Unico presente de la empresa

c) Producto o Servicio: Aqui el producto es la sangre vital del negocio

y es por eso analizar todos sus aspectos

d) Descripcion del Mercado: Un buen marketing es el que requiere

una vision acabada del mercado y del cliente.

e) Marketing y Ventas: Aqui se ven las herramientas potenciales para
acercarse a los clientes y generar un interés en su producto o

servicio.

f) Organizacién del Negocio: Aqui se describe la operacion diaria del

negocio tomando en cuenta los costos

g) Desarrollo del Negocio: Aqui se puede visualizar el contorno de la

empresa a un futuro

h) Presupuestos: El presupuesto son todos los temas anteriores

descritos en términos econdmicos.

i) Financiacién: Aqui se simplifica con una pregunta ¢ Como obtengo

los fondos que necesito para iniciar mi propia empresa?
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llustracion 1. Plan de negocio estratégico

RECURSOS PERSONALES CONCEPTO DEL NEGOCIO
PRODUCTOS! /IS .
SERVICIOS A K]

7 N ) T\ Fmanciacion

mercano’ /| AN

#- PRESUPUESTOS

\ )
\

MARKETING &/ /
VENTAS @

T 0 DESARROLLO
ORGANIZACION i DEL NEGOCIO

Fuente: Thomsen (2009)

1.3.2. Estructura

Para definir la estructura metodolégica se ha tenido en cuenta dos

opciones las cuales segun Naveros Arrabal, et al (2009) son:

a) Introduccion

b) Estudio de Mercado

c) Plan comercial o de Marketing

d) Plan de produccioén u operativo

e) Organizacién o Recursos Humanos
f) Plan Econdmico-Financiero

g) Valoracion Final

Mientras que Harvard Business (2007) explica que la mayoria de

planes de negocio tienen estos componentes:

a) Portada y tabla de contenidos
b) Resumen Ejecutivo

c) Descripcion del negocio

d) Analisis del entorno del negocio
e) Antecedentes del sector

f) Analisis competitivo

g) Analisis del mercado

h) Plan de marketing



i) Plan de Operaciones
j) Equipo de Gestion
k) Plan Financiero

[) Informacién adjunta

Pero la estructura metodoldgica mas concreta para el desarrollo del
proyecto es segun Naveros Arrabal, et al (2009) y siguiendo los pasos
segun Karen Weinberger Villaran (2009), que muestra la siguiente
estructura que es similar a la seleccionada y va de acuerdo a la

realidad peruana.

. Resumen Ejecutivo

. Analisis del entorno

. Plan estratégico (vision, misidn, objetivos y estrategia)
. Plan de marketing

. Plan de operaciones

. Plan de RR.HH.

. Plan financiero

. Viabilidad

0o N o o~ WON

Y se desarrolla de la siguiente manera:
A. Resumen ejecutivo

Segun Weinberger (2009) dice que todo resumen ejecutivo es una
explicacion breve de los aspectos mas resaltantes del proyecto en
elaboracién, dando a conocer como surgié esta idea de negocio,
cuales son sus metas de este proyecto, un poco de la historia de cémo
se motivo a realizar esta investigacion con la finalidad de este punto
es de que muestre o despierte interés por el inversionista y lo motive

a querer conocer mas sobre este Plan de Negocio.

B. Analisis del entorno

Weinberger (2009) explica que, en este acapite, se usa para descubrir
las amenazas y oportunidades de las cuales podrian ayudar a generar

ideas de negocio y también identificar qué es lo que dificultaria el
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ingreso al mercado, se empieza realizandose los siguientes factores:
politicos, econdmicos, sociales y tecnolégicos. En el segundo punto
del analisis del entorno se realiza un sondeo de mercado la cual
permite estar mas informado sobre el rubro del proyecto, generar
hipétesis de investigacion, generar ideas, conocer las reacciones
emocionales tanto del cliente como de la competencia por eso se
estudia los siguientes factores: el cliente, los competidores y con

respecto a los proveedores

Sin dejar de lado un tercer punto, el cual es el andlisis de la industria
gue implica el estudio de las fuerzas que podrian afectar directamente

el desarrollo del proyecto utilizando la metodologia de Porter.

C. Plan estratégico.

Segun Weinberger (2009) dio a conocer que todo plan estratégico
empieza con la relacion de fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades, que para una nueva empresa 0 un nuevo proyecto se
identifican desde el acapite anterior y del andlisis del entorno. Dentro

del plan estratégico se desarrolla los siguientes puntos:

a) Vision: Una vez realizado el FODA, la empresa tiene que
determinar que quiere ser en un futuro o mejor dicho lo que el

empresario suefia con este nuevo proyecto en un periodo de afios.

b) Mision: La mision de una empresa es la razén de ser de esta, ya
que define, quienes son, que hace la empresa, como lo hacen,

donde lo hacen y cudles son las creencias de la empresa.

c) Objetivos estratégicos: La empresa plantee de manera
cuantitativa, cuales son sus metas y objetivos y que se establezca

para toda organizacién y sobre todo que sea permanente.

d) Estrategia del negocio: Se refiere a como o con que la empresa
alcanza sus objetivos, ya sea por liderar en costos, diferenciacion
con la competencia, enfoque de los costos o enfoque de

diferenciacion.
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e) Ventaja competitiva: Es la forma de como la empresa busca un
valor o valores para generar clientes y marcar una posicion firme

ante la competencia, ya sea en sus costos, calidad, objetivos, etc.

D. Plan de marketing

En este paso para poder posicionar el producto o servicio en el
mercado se utilizaran las 4P: producto y servicio, precio,

promocion y plaza.

Segun Martinez Lopez, et al (2008) explica que se incorporaran cuatro
nuevos elementos los cuales son de gran ayuda para el marketing de
servicios y estos son: personas, evidencia fisica, proceso y
productividad, estas juntas definiran las caracteristicas, el nivel del
precio, en qué lugar se ofrecera, el canal, como se comunicara el
producto, como se ofrecera el producto o servicio y en qué 6ptimas

condiciones ambientales se desenvolvera.

El plan de marketing segin Cohen (2008) explica que el plan de
marketing es parte fundamental para el funcionamiento de cualquier
empresa proporcionando una vision clara del objetivo final y a la vez
informa de forma detallada las etapas para poder llegar hasta donde
se quiere ir permitiendo saber cuanto se va a tardar cada una de sus

etapas y los recursos en dinero como son el tiempo y esfuerzo.

E. Plan de operaciones

En el paso del Plan de Operaciones, Weinberger (2009) dio a conocer
gue en este paso se ven las actividades, como el desarrollo del
producto o servicio, la estimacién de la produccion, y de los costos
con un buen manejo de la mano de obra y materiales, en los
estandares del producto estableciendo el control sobre las
caracteristicas del mismo, las normas, procesos y actividades de

produccion, la ubicacién y disposicion de instalaciones, etc.
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llustracién 2. Pasos para el plan de negocio - plan de operaciones

Insumos
(e pine PROCESOS PARALA
TRANSFORMACION DE
RECURSOS
Producto / Senviclo
[m:gs;: 2:ra) :> valorado por el clente
ESTRATEGIAS PARA
LAGENERACION DE
VALOR
Tecnokala
Maquinaria :>

Fuente: Weinberger (2009)

Segun Monserrat Olle, y otros (2007) indican las metas y los objetivos
generales y especificos, ya que aqui se desagrega por etapas y
operaciones el ciclo entero y que todo aqui gira alrededor del ¢ CoOmo?

Y ¢con que? fabricarlo, comercializarlo y prestarlo.
Los objetivos basicos de cualquier plan de operaciones son:

a) ldentificar y definir los procesos de produccion, logisticos, de

fabricacion, comercializacion
b) Definir y valorizar los recursos materiales y humanos

c) Valorizar los plazos, las inversiones, las existencias y todos los

demas parametros basicos.

d) Desarrollar los procesos y valorar el periodo de puesta en marcha.
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llustracion 3.
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Fuente: Monserrat y otros (2007)

F. Plan de recursos humanos.

En el siguiente paso se detall6 que es el Plan de Recursos Humanos,

segun Weinberger (2009) una vez ya establecido el plan de marketing

y de operaciones, se debe definir y seleccionar al personal o elemento

clave de encargarse en cada area del proyecto. En este paso se

desarrollara lo siguiente, las principales funciones del negocio, las

habilidades y conocimientos que requiere cada area, las tareas segun

el grado de especializacion, el organigrama representando la

estructura general de la empresa, las politicas, estrategias y la planilla

de la empresa. Permitiendo supervisar el trabajo, establecer medidas

de control, medir resultados y evaluar el desempefio.
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Como una estructura generalizada se utiliza el organigrama ya que
acda se describe el puesto, las funciones el objetivo y las tareas que

cumplira cada trabajador.

llustracion 4. Plan de negocio - plan de RRHH

7’

Empresario / Gerente

Operario / Vendedor 1 Operario / Vendedor 2 Operario / Vendedor 3

Fuente: Weinberger (2009)

G.Plan financiero.

En el Plan Financiero, segun Weinberger (2009) indica que en este
paso son todos los pasos anteriores en términos financieros,
permitiendo determinar los recursos econdémicos necesarios, los
costos totales del negocio, el monto de inversion inicial, proyectar los
estados financieros y evaluar la rentabilidad econémica. Y para esto

se usan los siguientes métodos

a) Andlisis de costos: Son todos los costos de produccion,
administracion, comercializacion (ventas), costos variables y

costos fijos.
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llustracién 5. Plan de negocio - plan financiero
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transformado que se Unlfc?rrpes
usa para la Mantenimiento y
produccion reparacion de
maquinaria
\ J \ Depreciacion J
Costos de Costos de
administracion cemercializacion

4 &

( Personal \ ( Gestion y \
administrativo ampliacion de
Financiamiento cartera de clientes
(interses de deuda)
Seguro Negociacion y
Alquiler comision de ventas
Arbitrios municipales
Depreciacion de Distribucion y
muetiles y equipos entrega del producto
usados para la
administracion del Promocion del
negocio J producto
&

Fuente: Weinberger (2009)

b) Punto de equilibrio: Una vez determinado todos los costos es
importante que se conozca el numero de producto o servicios que

se debe de vender para que la empresa no tenga perdidas, siendo
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asi los ingresos iguales a los costos ya que asi no se gana ni se
pierde.

Total de costos fijos del periodo

Punto de equilibrio del periodo =
q P Margen de contribucion unitaria

Recordando que:
El Margen de Contribucién = Precio de Venta — Costo Variable

Unitario

c) Proyeccion de flujo de caja: Esta es la herramienta basica para
poder realizar un plan financiero, planificar, organizar y controlarla
rentabilidad de la empresa en un tiempo establecido, pudiendo
evaluar la posibilidad de la gestion de un financiamiento y
determinar la utilidad econdémica. Mostrando en este todos los
ingresos, que serian todos los productos vendidos por el precio
unitario de las ventas, los egresos que serian la suma de todoslos
costos de produccién, administrativos, y de comercializacion vy

financiamiento que son los intereses y el capital. Ejemplo:

Tabla 3 Plan de negocio - plan financiero - flujo de caja

Fuente: Weinberger (2009)

Ingresos | |
Ventas| 5.000.00]  5.750.00]  6.250.00
Total de ingresos 5.000.00 5.750.00 6.250.00
Egresos
Inversion inicial 2.000.00
Alquileres 150.00 200.00 230.0
Agua 30.00 38.00 45.00
Luz 40.00 50.00 60.00
Sueldos]| 1.500.00 1.500,00 1.500,00|
Préstamos (pago mensual fijo) 300.00 300.00 300,00}
Costos de administracion 500.00 600.00 680.0
Costos de ventas 250,00 320,00 400,0
Imprevistos| 0.00 300,00 100,00
Impuestos| 340.00 430.00 520.00
Total de egresos 2.000.00] 3.110.00] 3.738.00]  3.835.00]
FLUJO DE CAJA -2. B 2.012.00 2.415

Pero al flujo de caja se le aplica un descuento para estimar el valor

del proyecto, es decir para hallar el valor actual neto (VAN)
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Valor Actual Neto= Valor Actualizado de los ingresos— Valor Actualizado

de egresos

d) Analisis de rentabilidad: En esta parte explica que la viabilidad
econdémica del negocio debera ser superior a la de los plazos
bancarios para poder verificar que el proyecto es viable.

Utilidad = 100

Rentabilidad = Costo de Inversion

e) Estado de ganancias y pérdidas: en esta parte se puede
observar toda ganancia o pérdida obtenida dentro de un periodo
establecido, es decir la rentabilidad financiera de un proyecto desde
un punto operativo. Ejemplo:

Tabla 4. Plan de negocio - plan financiero - estad de ganancias y

pérdidas
Estado de Resultados
Del 1 de enero al 31 de diciembre de 2008
Ingresos por ventas (a) 100,000 unidades * S/23.60 S/. 2.360.000.00
Costo de ventas (b) Inventario inicial -+ compras - inventario final -S/. 800,000.00
Utilidad bruta (a) - (b) Ingresos por ventas - costo de ventas S!. 1.560,000.00
Sueldos ("c") 8 empleados * §/ 3,500 * 14 sueldos S/. 392,000.00
Alquiler, luz y teléfono ("d") (2400 + 60 + 600)*12 meses S/. 36,720.00
Gasios de comercializadcion ("e”) S/. 5,000 mensuales S/. 60,000.00
Gaslos generales () S/. 30.000 mensuales SJ. 360.000.00
Total de costos operafivos Sumatona de ("c”) {("d”) ("e”) ("F) S/ 848.720.00
Resultado Operativo Utilidad Bruta - Total de costos operativos S/, 711,280.00
Depreciacion S/. 170,000 en activos/ tasa depreciacion 20% S/. 34,000.00
Amoriizacion de deudas S/. 13.000.00
Intereses recibidos SI. 2,.250.00
Cargos por inlereses S/. 16,000.00
Resultado antes de impuesios Resultado operativo - costos/ingresos financieros SJ. 650,530.00
Impuesios Tasa de 30% de impuesio a la renta S/, 195.159.00
Resultados después de impuestos | Resultado antes de impuestos - impuestos S/. 455,371.00
Pago de dividendos Tasa de 70% de reparticion de dividendos SJ/. 318.759.70
Ganancias retenidas para el ano Resultado despues de impuestos - dividendos SI.136,611.30

Fuente: Weinberger (2009)

f) Balance general: En esta parte muestra la situacién financiera de
una empresa donde los activos, los pasivos y el patrimonio, es decir
en términos financieros todo lo que vale el proyecto, (el total de
activos debe ser igual a la suma total de pasivos y patrimonios).

Ejemplo:
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Tabla 5. Plan de negocio - plan financiero . balance general

ACTIVO CORRIENTE TOTAL PASIVO TOTAL
EFECTIVO EQUIVALENTE A EFECTIVO REMUMNERACION POR PAGAR
DEPRECIACION ACUMULADA TRIBUTOS POR PAGAR
SERVICIO PRESTADO POR TERCEROS OBLIGACIONES FINANCIERAS
ACTIVO NO CORRIENTE PATRIMOMIO

TERRENOS Y CONSTRUCCION

CAPITAL SOCIAL

INTAMGIBLES

RESERVA LEGAL

TANGIBLES

TOTAL DE ACTIVOS

TOTAL DE PASIVOS Y PATRIMONIO

Fuente: Weinberger (2009)

Atencidon de la demanda de una nueva linea alimenticia

Segun Resico (2008) menciona que los clientes de un sefalado

producto o servicio son asociados bajo la definicion de demanda, por

otro lado, los vendedores del producto o servicio en mencion forman

en conjunto la oferta.

Segun Lavanda, y otros (2011) mencionan que los tipos de demanda

y oferta agregada definen el promedio de precios y cantidad de

productos dado un grupo de variables externas. Los mencionados

tipos posibilitan realizar diferentes andlisis eventuales mediante sus

correspondientes variantes con el fin de determinar un analisis corto,

mediano y largo plazo.

Para Andrade (2005) es la suma del total de bienes o servicios que

el cliente esta presto para comprar a un precio determinado, en un

espacio dado, con cuya disposicion pueda complacer una parte o el

total de sus exigencias particulares o pueda tener aproximacion a

Su aprovechamiento.

Segun Cerrén (2016, p.74), la demanda comprende la identificacion

de los consumidores y la cuantificacion de compra de bienes y

servicios, indicando la demanda la cantidad que los consumidores

estan dispuestos a adquirir en base a sus necesidades.

Tipos de demanda

Segun Baca (2015)
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En mencion a la Oportunidad presencia dos tipos:

a) Demanda Insatisfecha: Es aquella que no puede acaparar toda la

demanda de mercado ya que la cantidad ofertada es minima.

b) Demanda Satisfecha: Es aquella donde la cantidad de productos
ofrecidos es la misma que el mercado necesita. Se pueden identificar

dos tipos:

b.1) Satisfecha saturada: es aquella demanda que no puede brindar

mas productos pues esta siendo utilizado toda la capacidad posible.

b.2) Satisfecha no saturada: es aquella que supuestamente esta
satisfecha, aunque puede incrementarse si se utilizan técnicas de

mercadotecnia.
Conforme a la Necesidad se deducen dos tipos:

1 Demanda de bienes social y nacionalmente necesarios: Es aquel
donde la sociedad necesita obligatoriamente y la utiliza en su vida

rutinaria.

2 Demanda de bienes no necesarios o de gusto: Es la demanda

momentanea ya sea por gustos, preferencias, etc.
Segun su Temporalidad se conocen dos tipos:

i. Demanda continua: es la que tiene tendencia al crecimiento puesto

gue esta presente en largos periodos de tiempo.

ii. Demanda ciclica o estacional: Se refiere a la que esta presente solo
por un determinado periodo de tiempo ya sea por factores

estacionales, climéaticos, etc.
En relacion a su Destino, se conocen dos tipos:

a) Demanda de bienes finales: Los cuales seran utilizados de manera
directa por el consumidor y ya no necesitan otra transformacion de

sus caracteristicas.
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1.4.

b) Demanda de bienes intermedios o industriales: Aquellos que
necesitan alguna modificacion, transformacion para convertirse en

bienes de consumo final.
Segun Cerrén (2016) plantea tres tipos de demanda:

a) La demanda histérica: es aquella que se analiza de acuerdo a la
cantidad de bienes y servicios que se han utilizado en el pasado,y
por medio de ello analizar una proyeccion actual de los gustos y

preferencias de las personas.

b) La demanda actual: es la cantidad de demanda que tiene un bien

0 servicio, y lo presto que este el mercado a consumir

c) La demanda futura: es la demanda que predice cual es elvolumen
de los productos que distintos clientes podrian adquirir, realizando

este analisis para una proyeccion futura

d) La demanda potencial: es el conjunto de consumidores que tienen
un interés respecto a un producto o servicio. “La diferencia absoluta
0 porcentual que se puede establecer entre la demanda total, que
significa el 100% de las peticiones de los consumidores para un
servicio 0 un bien y la demanda especifica de un servicio”. Cerron
(2016, p.26)

En este sentido la demanda potencial converge al total de personas

gue requieren el servicio entre la demanda total.

Para el presente plan de negocio sera tomada a través de las
personas que acuden al centro de esparcimiento con el interés de
adquirir el insumo entre el total de las personas que acuden a dicho

centro de esparcimiento.
Formulacion del problema

¢,De qué manera se puede ampliar la oferta de platos elaboradoscon
alimentos organicos para las personas que acuden al Centro de

Esparcimiento “El Mirador” - Trujillo?
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1.5. Justificacion del estudio

Pertinencia

Con esta investigacion se tiene la oportunidad de proponer ampliar en
el area del restaurante comida saludable a base de carne de soya, los
cuales seran idénticos a los platos tradicionales, pero con diferente

valor nutricional.

Se es pertinente para las decisiones del gerente debido a que seria el
primer centro de esparcimiento en la ciudad de Trujillo que ofrezca en
su area de restaurante comida saludable.

Relevancia social

El impacto del proyecto a la sociedad es la ampliacién de un nuevo
servicio de alimentos organicos para satisfacer las necesidades de los
visitantes por optar comida light o simplemente consumir comida
saludable.

Relevancia econ6mica

A través del presente plan de negocios ayudara a la sociedad que
puedan consumir productos organicos cuidando la salud por un buen
precio, no tan solo para personas que optan por este tipo de comida,
sino para todo publico en general.

Valor técnico

En esta investigacion se utilizara un modelo del plan de negocio que
contenga las partes esenciales para su estudio y evaluacion.

Implicancias préacticas

Dicho plan de negocio serd evaluado para su ejecucion de
implementacion de una nueva carta en el area del restaurante a base
de comida saludable, asimismo reforzando su e innovando en dicho

centro de esparcimiento.
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1.6. Hipoétesis

1.7.

Si se elabora un plan de negocio de alimentos organicos basado en
el modelo de empresa en marcha atenderd la demanda de las
personas que acuden al Centro de Esparcimiento “El Mirador —

Trujillo.”

Objetivos

. General

Elaborar un plan de negocio de alimentos organicos basado en el
modelo de empresa en marcha para la atencién de la demanda de las
personas que acuden al centro de esparcimiento “El Mirador” —

Trujillo.

. Especificos

a) Analizar la situacion actual de la empresa enfocado en el &reade

restaurant.

b) Seleccionar la metodologia del plan de negocio que se adecue a

lo enfocado.
c) Estructurar el plan de negocio con la metodologia seleccionada.

d) Analizar el costo beneficio de la propuesta.
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METODO

2.1 Disefio de investigacion

No Experimental, en la empresa donde se realizara la investigacion
se describira los hechos observados que dan origen al problema para

luego analizarlos y tener una posible solucion.
2.2 Variables
Variable independiente: Plan de Negocio

Variable dependiente: Demanda de las personas que acuden al centro

de esparcimiento “El Mirador” — Truijillo.
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2.3 Operacionalizacion de variables

Tabla 6. Cuadro de operacionalizacion de variable independiente

Variable L L, : : - : Escala de
. Definicion Conceptual | Definicion operacional | Dimension |Indicadores L
Independiente medicion
Producto Nominal
. Plan de Precio Intervalo
El plan de negocu_n es un marketing Slaza Nominal
documento escrito de
manera clara, precisa El plan de negocio tiene . .
. P y P - g Promocion | Nominal
sencilla, que es el|como finalidad evaluar
VD: Elan de | resultado d.e, un proceso gn n_egouo y los Van Razén
negocio de planeacion, este plan | lineamientos generales
ayuda para guiar un|para la puesta en Tir Razén
negocio. marcha Viabilidad
Weinberger Villardn econémica | Punto de )
. . A Razon
(2009) financiera equilibrio
Retorno de .
. ., Razdn
inversion

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 7. Cuadro de operacionalizacion de variable dependiente

Variable Definicion Definicion . . ) Escala de
_ _ Dimension | Indicadores | Formula o
Dependiente | Conceptual operacional medicion
La demanda es el IC= Total de clientes
conjunto de deseos | La demanda sera Intencion de | — N° de clientes que Razon
gue los consumidores | medida en base a compra no consumirian
VD: . : .
tienen ante un | la intencion de alimentos organicos
Demanda -
producto o servicio, | compra y la | Demanda
este conjunto puede | capacidad de pago | Potencial
ser medido en las | del cliente que CP= Precio
dimensiones de | acude al Centro de promedio a pagar +
cantidad e ingresos. Esparcimiento “El Capacidad Monto adicional a
. . ” .. Razén
Valencia y otros | Mirador” - Truijillo de pago pagar por un plato
(2011) de comida organica

Fuente: Elaboracion propia

50



2.4 Poblacion

En esta investigacidon la poblacion sera tomada de los clientes que
ingresan todo un afio al centro de esparcimiento “El Mirador” — Trujillo.
(282,000 personas aproximadamente) en el rango de edad de 20 afios
a 65 debido a que segun el INEI (2016) dio a conocer que ambos
géneros de la edad de 20 afios pueden solventarse econémicamente

solos.
2.5 Muestra

Para la obtencion de la muestra del presente Plan de Negocio se
utilizar4 la técnica del muestreo estratificado, en razén de la

naturaleza de distribucion de los componentes de la poblacion.

El calculo de la muestra estara determinado por la siguiente férmula:
Donde:

N: Muestra ¢,?

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

p: probabilidad de éxito (0.50)

g: Probabilidad de fracaso (0.50)

E: Error de muestra (5% = 0.05)

_ 1.967(0.5)(0.5)
- 592

n

N= 384

La muestra sera de 384 personas que asisten al centro de

esparcimiento “El Mirador” - Truijillo.

2.6 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos, validez y

confiabilidad
2.6.1 Técnicas

Encuestas
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Para Grasso (2006), es un medio que permite investigar asuntos que
le interesan al investigador y al mismo tiempo adquirir esos datos de
una gran cantidad de personas, posibilitando conseguir informacion

de manera mas segura que otros medios de investigacion.

Es una técnica que sirve para la obtencion de datos de interés a traves
de preguntas, siendo catalogada como una de las mejores técnicas.
Palencia (2011, p.107)

Dicha técnica se realizar4 al publico que ingresa al centro de

esparcimiento “El Mirador” — Truijillo

2.6.2 Instrumetos

Entrevista
Segun Hernandez Sampieri y otros (2010) ésta consta en un cierto

namero de interrogantes acerca de una o mas variables a evaluar.

Debe ser coherente con la propuesta del problema e hipotesis.

Es una técnica que se utiliza para interactuar con la persona con la

finalidad de captar informacién. Palencia (2011, p.109)

Dicha técnica se realizara al gerente del centro de esparcimiento “El

Mirador” — Truijillo.

2.6.3 Validez

La validacion se realizara a través de juicio de expertos, de los cuales

tienen que ser tres como minimo.
2.7 Métodos de analisis de datos

Se efectué un analisis descriptivo cualitativo puesto que es una
investigacion No Experimental que ayuddé a describir el
comportamiento de las variables a través de las técnicas que sirvieron

para obtener informacion real a través del programa Spss.
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3.1

RESULTADOS

Para las variables de estudio como plan de negocio y demanda, se
realizd una entrevista al encargado del centro de esparcimiento “El
Mirador” - Trujillo; como también encuestas para responder los

indicadores planteados en la operacionalizacion de variables.

Entrevista aplicada al encargado del centro de esparcimiento “El

Mirador” - Truijillo.

En la entrevista realizada al sefior Omar Santos Rivadeneyra (39
afnos), encargado del centro de esparcimiento “El Mirador” - Trujillo,

se obtuvo como resultado lo siguiente:

El centro de esparcimiento tiene mas de 20 afios de presencia y
trayectoria en el mercado, la cual el duefio y gerente es el sefior Carlos
Alberto Acosta Montes, teniendo como vision “ser el centro de
esparcimiento con mayor preferencia por los habitantes del
departamento de la Libertad” y su mision es: “somos una empresa
dedicada a brindar el mejor servicio de recreacién para nifios y
adultos, restaurant, areas deportivas, pistas de baile, playa de
estacionamiento, paseos en caballo, cuatro piscinas, mini zooldgico,
juegos recreativos, paseo en tren y el novedoso funicular, creando
oportunidades de desarrollo para nuestros colaboradores y generar
utilidades para financiar nuestro crecimiento”; contando con un aforo
de 2600 personas sentadas a la vez, siendo el aforo total del centro
de esparcimiento de 4000 personas, el cual en fechas importantes
como el dia del padre, de la madre, fiestas patrias o en temporada de

verano se llena en su totalidad.(anexos ilustracion 22, 23, 24)

Como en todo negocio de centro de esparcimiento el area mas
rentable es la del restaurant, puesto que el margen promedio de
ganancia neta por plato es el 20%, pero ultimamente las ventas han
disminuido, es decir si antes generdbamos de ganancia en temporada

baja un promedio de 2200 soles ahora solo generamos 1300 como
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maximo, y esto se debe a que los clientes estan asistiendo mas por
diversidon que por alimentacion, y eso ha generado expectativas en el
area administrativa. El area cuenta con personal calificado en cocina
y atencién al cliente, contando con 11 mozosy 7 personas encargadas

del area de preparacion de los alimentos.

Seria una recomendacion implementar un &area de reposteria para
ofrecer al cliente un postre después de su almuerzo y de esa manera
generar un ingreso adicional y aprovechar el area para los eventos
gue se presentan en dias de semana como fiestas, reuniones de

trabajo, cumpleafios, etc.
3.2 Analizar el entorno de la situacién actual

A. Segun la edad de las personas que acuden al centro de
esparcimiento

Tabla 8. Edad de las personas que acuden al centro de
esparcimiento

Forcentaje Porcentaje

Frecuencia Farcentaje valido acumuladao
Walido 20-30 a2 21,4 21,4 21,4
31 -40 146 38,0 38,0 59,4
41 - 50 TE 19,8 19,8 78,2
51 - 60 50 13,0 13,0 8922
61 a mas 29 7.6 7.6 98,7
55 1 3 3 100,0

Total 384 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

llustracién 6. Edad de las personas que acuden al centro de
esparcimiento

M z0-30
®31-40
41 -50
W1 -80
&1 amas
Wss

Fuente: Elaboracion propia



Interpretacion:

Como se puede observar detalladamente en el gréafico, la mayor

afluencia al

centro de esparcimiento se da por

personas

comprendidas entre las edades 31 — 40 afos, que corresponde al

38,02 % del total de asistentes, seguido de asistentes de 20 — 30 afios
con un 21,35 %, 41 — 50 afios (19.79% ), 51-60 afos (13.02%), y por
ultimo de 61 afios a mas (7.55%).Esto indica que el mayor rango de

edad de personas que acuden al centro es de 31 a 40 afios.

B. Segun el distrito de procedencia

Tabla 9. Lugares de procedencia

FPorcentaje FPorcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
valido  Lima 13 3.4 3,4 3,4
Trujilla 1496 51,0 51,0 544
Aledafios de Trujillo 142 37,0 37,0 91,4
Chepen 25 6,5 6,5 gv.9
Chiclayo a3 21 21 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion Propia
llustracién 7. Lugares de procedencia
MLima
@ Trujilo
Aledafios d
DTrﬁjilﬁ)nos ©
M Chepen
[ chiclayo

Fuente: Elaboracion Propia
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Interpretacion:

Como se puede observar en los gréaficos, las personas que mas
acuden al centro de esparcimiento “El Mirador” pertenecen a la ciudad
de Truijillo (51,04%), seguido de lugares aledafios como: Pacasmayo,
Ascope, VirQ, Laredo, Huanchaco, etc., con un 36,98%, el 6.51% de
asistentes provienen de Chepen, 3.39% proceden de Lima y el 2.01%
pertenecen a Chiclayo, esto indica que la mayor procedencia de

personas que acuden al centro de esparcimiento es de la ciudad de

Trujillo.

3.3 Plan de marketing

A. Producto

Tabla 10. Comida con mayor preferencia

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia FPorcentaje valido acumulado
Walido  comida tipica o regional 683 13,8 13,8 13,8
comida preparada con
insumos organicos 219 57.0 57.0 70.8
comida vegetariana G4 16,7 16,7 87,5
todas las anteriores 31 a1 a1 95 6
otros 17 4.4 4.4 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion Propia
llustracién 8. Comida con Mayor preferencia

G0

50

40—

7

20

10 =

[fosm] =
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comida tipica  comida comida todas las otros

o regional

preparaca  vegetariana anteriores

con INSUMos
organicos

Fuente: Elaboracion Propia
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Interpretacion:

Como se puede observar, las personas que acuden a un centro de
esparcimiento les gustarian encontrar comida preparada con insumos
organicos teniendo un 57,03% seguido de comida vegetariana
(16,67%), comida tipica o regional (13.80%), todas las anteriores
(8.07) y por ultimo otros con un 4,43%, esto indica que a lo clientes
les gustaria encontrar en un centro de esparcimiento comida

preparada con insumos organicos.

Tabla 11. Importancia de la inclusion de comida a base de
insumos organicos en la carta de un centro de esparcimiento

Valido  Muyimportante 536 536 536
Importants 291 291 828
Indiferente 53 53 881
Poco importante 6,6 6,6 94,7
Nada importante 53 53 100,0
Total 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién Propia

llustracion 9. Importancia de la inclusion de comida a base de
insumos organicos en la carta de un centro de esparcimiento

60—
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40

30
53,54%|
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10
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T T T
by Importants Indifelrerrte Poco Nalda
importants importante  importante

Fuente: Elaboracién Propia
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Interpretacion:

En la grafica de barras se puede apreciar que es muy importante para

el cliente la inclusion de comida a base de insumos organicos en la
carta de un centro de esparcimiento (53,64%), importante para un

29,14%, poco importante para un 6,62% y un 5,30% para indiferente

y nada importante, esto nos indica que es de mucha importancia la

inclusién de comida a base de insumos organicos en una carta de un

centro de esparcimiento.

Tabla 12. Platos con mayor preferencia

FPorcentaje FPorcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido  Saltado de carne de soya 222 57,8 57,8 57,8
Bistec de carne de soya 108 28,1 28,1 8549
Apanado de carne de
s0ya 54 14,1 14,1 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion Propia
llustracién 10. Platos con mayor preferencia
60
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40
309 57T E1%
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Fuente: Elaboracion Propia
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Interpretacion:

Como se puede observar un 51,81% de los clientes creen que
deberian ofrecer en el area de restaurant un plato de saltado de carne
de soya, un plato de bistec de carne de soya (28,13%), y también
prefieren el apanado de carne de soya (14,06%), esto indica que los
clientes conocen el producto a base de carne de soya y prefieren
consumir dichos platos.

B. Precio

Tabla 13. Disponibilidad de pago por un plato a base
de insumos organicos

Faorcentaje Faorcentaje

Porcentaje valida acumulado
Valido  10-20 11,3 11,3 11,3
21-30 205 204 31,8
31-40 424 42 4 742
41 - 50 13,8 134 881
51 amas 11,9 11,9 100,0

Total 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién Propia

llustracién 11. Disponibilidad de pago por un plato a base de insumos

organicos
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Fuente: Elaboracién Propia
Interpretacion:

Como se puede observar, las personas que acuden a un centro de

esparcimiento pagarian de 31 a 40 soles (42,38%) por un plato de
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comida saludable a base de insumos organicos, de 21 a 30 soles un
20,53%, de 41 a 50 soles un 13,91%, de 10-20 soles un 11,26% y un

11,92% pagarian de 50 a mas, es decir los clientes estarian

dispuestos a pagar de 31 a 40 soles por un plato a base de comida

organica.

C. Plaza

Tabla 14. Concurren a lugares donde ofrezcan comida
preparada con insumos organicos

Porcentaje Porcentaje
Porcentaje valido acumulado
Valido  Si 397 39,7 397
No 60,3 60,3 100,0
Total 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion Propia

llustracién 12. Concurren a lugares donde ofrezcan
comida preparada con insumos organicos
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Interpretacion:

Como se aprecia en la gréfica las personas que conocen lugares
donde venden comida saludable a base de alimentos organicos en un
39,74% y las que no conocen un 60,26%, es decir los clientes no

conocen muchos lugares donde ofrecen comida saludable a base de

insumos organicos.

Tabla 15. Caracteristicas adicionales mas valoradas en el
area del restaurant alimentos organicos

Paorcentaje Paorcentaje

Paorcentaje valido acumulado
Valido  Calidad de atencion 21,2 21,2 21,2
Seguridady limpieza 311 AR 52,3
Ubicacion B.6 8.6 60,9
Variedad de comidas 18,58 18,5 795
Todas las anteriores 208 205 100.0

Total 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion Propia

llustracion 13. Caracteristicas adicionales mas valoradas en el area

del restaurant
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Interpretacion:

Como se aprecia en la siguiente grafica la caracteristica adicional de
la comida saludable que el cliente mas valora en el area de restaurant
es la seguridad y limpieza (31,13%), seguido de la calidad de atencion
(21,19%), todas las anteriores (20,53%), variedad de comidas
(18,54%) y por ultimo la ubicacién (8,61%), es decir la seguridad y

limpieza es la caracteristica principal para el area de unrestaurant.

D. Promociodn

Tabla 16. Medios de comunicacidn mas concurridos

Paorcentaje Forcentaje

Forcentaje valido acumulado
Valido  Correo electronico 106 10,6 10,6
Redes sociales 748 748 85,4
Diarios o revistas B6 8,6 84,0
Aplicativos web 4.0 40 88,0
Otros 2.0 2.0 100,0

Total 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion Propia

llustracion 14. Medios de comunicaciéon mas concurridos
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Interpretacion:

Como se aprecia el medio de comunicacion mas utilizados por los
clientes son las redes sociales (74,83%) como el Facebook,
WhatsApp, entre otros; es decir por este medio le gustaria mantenerse
informado a los clientes sobre promociones que ofrezcan

los centros de esparcimiento.
Tabla 17. Interesados en recibir informacion acerca de

los servicios que ofrece el area del restaurant

Porcentaje Porcentaje
Porcentaje valido acumulado
Valido S 874 874 874
No 12,6 126 1000
Total 1000 1000

Fuente: Elaboracion Propia

llustracion 15. Interesados en recibir informacién acerca
de los servicios que ofrece el area del restaurant
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Interpretacion:

Como se puede observar a los clientes si les gustaria recibir

informacion acerca de los servicios que ofrece el area del restaurant

(87,42%), es decir al cliente le gusta mantenerse informado sobre

dicha area.

Tabla 18. Informacion que le gustaria recibir

Forcentaje Forcentaje
Paorcentaje valido acumulado
Valido  Ofertasypromociones 50,3 50,3 50,3
Platos de comidas
disponibles 158 158 66,2
Frecios 21,2 21,2 B7.4
Tips sobre turismao,
diversiony gastronomia 99 49 7.4
Otros 26 26 1000
Total 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién Propia

llustracion 16. Informacion que le gustaria recibir
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Interpretacion:

Como se puede observar al cliente le gustaria recibir informacion
sobre ofertas y promociones (50,33%), precios (21,19%), platos de
comidas disponibles (15,89%), Tips sobre turismo, diversion y
gastronomia (9,93%) y otros tipos de informacion (2,65%), es decir al
cliente le gusta estar al tanto sobre ofertas y promociones que ofrece

el area de restaurant de un centro de esparcimiento.

Tabla 19. Promociones que le gustaria recibir

Porcentaje Porcentaje
Porcentaje valido acumulado
Valido Descuento enjuegos de A "

entretenimiento 245 245 245
Descuento en comidas 6,6 6,6 31
Paquetes familiares 64,2 64,2 954
Descuento en paseo de
canopy 33 33 987
Otros 13 13 100,0
Total 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion Propia

llustracién 17. Promociones que le gustaria recibir
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Interpretacion:

Como se aprecia al cliente le gustaria recibir promociones sobre
(64,24%),

entretenimiento (24,50%), descuento en comidas (6,62%), descuento

paquetes familiares descuentos en juegos de
en paseo de canopy (3,31%) y por ultimo en otros tipos de
promociones tenemos un 1,32%, es decir el interés del cliente por
promociones que le gustaria recibir de un centro de esparcimiento son

los paquetes familiares.
3.4 Demanda potencial

A) Intencion de compra

Tabla 20. Preferencia sobre inclusion en la carta de
alimentos organicos en un centro de esparcimiento

Porcentaje Porcentaje
Porcentaje valido acumulado
Valido Si 96,7 96,7 96,7
No 33 33 100,0
Total 100,0 100,0

llustracion 18. Preferencia sobre inclusién en la carta de

Fuente: Elaboracion Propia

alimentos organicos en un centro de esparcimiento
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Interpretacion:

Como se puede observar a los clientes si consideran que los centros
de esparcimiento deben incluir en su carta comida saludable
preparada con insumos organicos (96,69%), es decir con esta

respuesta podemos resolver la siguiente formula:

IC= Total de clientes — N° de clientes que no consumirian
alimentos organicos
IC=384-5
IC=279
Donde 384 es el total de clientes y 5 son el nUmero de clientes que no
consumirian alimentos organicos teniendo como resultado para una
intencion de compra de 384 clientes que considera que deben incluir

en su carta comida saludable preparada con insumos organicos.

B) Capacidad de pago

Tabla 21. Pago en promedio por un plato

FPorcentaje FPorcentaje
Forcentaje valida acumulado

Valido 10 7 7 T

15 83 53 a4

20 30,5 305 404

25 245 245 64,9

A0 amas 351 351 100,0

Total 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion Propia
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llustracién 19. Pago en promedio por un
plato
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Fuente: Elaboracion Propia
Interpretacion:

Como se puede observar los clientes pagan en promedio de 30 soles
a mas (35,10%) por un plato de comida en el &rea del restaurant, es
decir que pagan un monto exagerado por una alimentacién que no es
saludable, y tienen una poblacion juvenil que desea divertirse y a la

vez consumir saludablemente.

Tabla 22. Preferencia por pagar un monto adicional por
un plato de comida orgénica

Porcentaje | Porcentaje
Porcentaje | valido acumulado

Valido  Totalments de acuerdo 31 31 31
De acuerdo 649 649 1000
Total 1000 1000

Fuente: Elaboracion propia



llustracién 20. Preferencia por pagar un monto
adicional por un plato de comida orgéanica
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Fuente: Elaboracién Propia
Interpretacion:

Como se puede observar los clientes estdn de acuerdo en pagar un
monto adicional por un plato de comida a base de alimentos organicos
(64,90%), y un 35,10% totalmente de acuerdo, es decir los clientes
estan dispuestos a consumir comida organica y pagar un monto

adicional.

Tabla 23. Monto adicional que estaria dispuesto a

pagar
Porcentaje Porcentaje
Porcentaje valido acumulado

Valido & 46 46 46
10 13,8 13,8 18,5
15 411 411 596
20 28,8 28,8 894
25 9.3 83 88,7
30 1,3 1,3 100,0
Total 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién Propia



llustracidon 21. Monto adicional que estaria dispuesto a

pagar
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Fuente: Elaboracion Propia
Interpretacion:

Como se puede observar el monto adicional por un plato a base de
comida orgénica que el cliente estaria dispuesto a pagar es de 15
soles (41,06%), seguido de 20 soles (29,80%), es decir con estas

tltimas encuestas podemos resolver la siguiente formula:

CP= Precio promedio a pagar + Monto adicional a pagar por un plato

de comida orgéanica

CP=30+15

CP=45

Donde 30 es el precio promedio que paga un cliente por un plato de
comida en el centro de esparcimiento y 15 es el monto adicional que
el cliente pagaria por un plato a base de comida organica teniendo
como resultado para una capacidad de pago de 45 soles por plato

preparado con insumos organicos.
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3.5 Contrastacion
Tabla 24. Resumen de procedimiento de casos

™ %
Casos valido 384 100
Excluido 0 0
Total 384 100

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 25. Estadistica propia

Cronbach | elementos
825 2

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion:

Para la contratacion de la encuesta realizada al area del restaurant
del centro de esparcimiento “El Mirador” - Truijillo, se utiliz6 como
software el SPSS 22 para el andlisis de fiabilidad de la encuesta
aplicada a 384 clientes del centro de esparcimiento, dando como
resultado un analisis de fiabilidad de alfa de Cron Bach con un
coeficiente “bueno”, como criterio general, George y Mallery (2003, p.
231)
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IV. DISCUSION DE RESULTADOS

4.1.Analisis de la situacién actual de la empresa enfocado en el area de

restaurant.

Para realizar el andlisis de la situacion actual de la empresa enfocado en
el area del restaurant hay que tener en cuenta las tablas n°® 07 y 08, que
se presentan en resultados acerca de la edad y procedencia de las
personas que acuden al centro de esparcimiento. Segun los datos, el
35,10% son personas de un rango de 31 a 40 afios y el 50,99% son de
procedencia de la misma ciudad de Truijillo, teniendo como referencia que

el cliente es la base principal de todo negocio.

De acuerdo a lo que se menciona en la entrevista con el encargado, hoy
en dia las ventas del area del restaurant han bajado y es una
preocupacion para la parte administrativa del centro de esparcimiento, si
antes se generaba en el area del restaurant de ganancia en temporada
baja un promedio de 2200 soles ahora solo se genera 1300 como maximo,
y esto se debe a que los clientes estan asistiendo mas por diversién que

por alimentacién generando expectativas en el area administrativa.

Como comenta la nutricionista peruana Sandra Wages (2015), un estilo
de vida saludable ademas de incluir el ejercicio fisico debe tener una

alimentacion sana y saludable

Para la atencion de la demanda se puede visualizar que las personas que
acuden al centro de esparcimiento “El Mirador” — Trujillo es muy
prometedora, puesto que el 96,69 % de las personas que asisten les
gustaria encontrar una carta donde incluyen platos elaborados a base de
comida organica, el 41,06% esta dispuesto a pagar un promedio de 15
soles adicionales, sin dejar de lado que la mayor parte de visitantes al
centro de esparcimiento le gustaria que amplien una carta de comida

preparada a base de insumos organicos.

Segun la pagina mercola.com del Doctor Joseph Mercola (2011)

comenta que los alimentos a base de soya disminuyen el colesterol,



4.2.

protege contra el cancer de mama y de prostata y ofrece una alternativa
completa a los vegetarianos amantes de la tierra, formando parte de

productos organicos.

Como menciona Mankiw (2012), la demanda es la cantidad que estan
dispuestos a adquirir los compradores, cuando se estudia como funcionan
los mercados, un determinante primordial es el precio que se tiene que
pagar por el bien; en este caso, la mayoria de personas encuestadas esta
de acuerdo a pagar por un plato a base de alimentos organicos como se
puede observar en la ilustracion N° 20 (63,58%) con un monto adicional
de 15 soles como se aprecia en la ilustracion N° 21.

Seleccién de la metodologia del plan de negocio que se adecue a lo

enfocado.

La siguiente tabla, muestra las diferentes partes de cada uno de los planes

de negocios mencionados en el marco tedrico (Tabla N° 26)

Como se puede observar, el plan de negocios presentado por Weinberger,
tiene algunas partes que los otros planes obvian en tomarlo en cuenta

como por ejemplo analisis de riesgos, conclusiones y recomendaciones.

La siguiente tabla muestra el origen de los diferentes planes de negocios

mencionados en el marco teodrico:

Tabla 26. Origen de los planes de negocio

Weinberger _
Autor _ Balanko - Dickson
Villaran
Origen Nacional Extranjero

Fuente: Elaboracién propia

Como se observa el origen es a nivel nacional y extranjero, pero para
seleccionar la metodologia a trabajar que mas se adecue a la
investigacién haremos una comparacion de las estructuras de ambos

autores, tal y como se aprecia en la tabla N° 27:



Tabla 27. Diferencias de planes de negocio segun autores

Plan de negocio para una empresa Plan de negocio
en marcha (Karen Weinberger) (Balanko Dickson)
Resumen ejecutivo Resumen ejecutivo
Descripcion de la empresa Analisis del mercado

Descripcién de la competencia de la
posicidon competitiva y del mercado Productos y servicios

objetivo

Planeamiento estratégico

e Andlisis FODA

e Estrategias de crecimientoy L )
_ Descripcion del negocio
expansion

e Alianzas estratégicas

Estrategias de marketing y ventas Estrategias de marketing

Analisis de la infraestructura Operaciones y administracion

Redisefio de estructura y cambios en _ .
. Plan financiero
la gestidon de la empresa

, _ Plan de contingencia o
Modelo financiero _
emergencia

Evaluacion financiera

Conclusiones y recomendaciones

Anexos

Fuente: Elaboracién propia

La metodologia de Karen Weinberger fue realizada bajo un entorno
nacional, teniendo en cuenta escenarios de conflictos, puntos criticos
y alteraciones econdmicas financieras del Perd, brindandole a su
metodologia una estructura y respuesta mas acorde a la realidad
peruana, adicional a ello se visualiza que el autor es mucho mas

completo y minucioso, esclareciendo la situacion del entorno, de la
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industria y del mercado local, permitiendo asi formular estrategias

mucho mas acordes.

La siguiente metodologia en la tabla antes mencionada propuesto por
Balanko Dickson se enfoca a una realidad extranjera, tomando de
referencia puntos mas genéricos que no permiten un andlisis a

profundidad sobre la problemética.

Para el presente plan de negocio se opté por desarrollar la
metodologia de Karen Weinberger debido a que en su estructura
cuenta con cuatro criterios de los cuales uno de ellos es para empresa

en marcha, y una realidad peruana.
Estructura del plan de negocio con la metodologiaseleccionada.

El proyecto que se esta proponiendo se seleccioné siguiendo la
metodologia mas adecuada, siendo la propuesta de Karen
Weinberger, esta seleccion se realiz6 en base a dos componentes con
mucha relevancia, primero porque es una metodologia realizada en la
realidad peruana, considerando posibles escenarios de problemas en
el Pert al momento de realizar un plan de negocio y como segundo
propone dos tipos de modelos de estructura los cuales son para una
empresa nueva (tomando en cuenta caracteristicas y situaciones a las
cuales esta empresa se puede enfrentar tras incursionar en el
mercado) y para una empresa en marcha (considerando la
participacion que esta puede tener y las ventajas que conllevan a

mostrar un éxito mas cercano para una nueva linea o servicio).

Tomando en cuenta las necesidades del presente estudio se tomd
como referencia para la elaboracion del plan la estructura presentada
para una empresa en marcha, debido a que es la que se encuentra

mas acorde a la investigacion.
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La estructura seleccionada esta formada por diferentes puntos muy
relevantes para el éxito del plan a realizar, los cuales se mencionan a

continuacion:

Tabla 28. Plan de negocio para empresa en marcha

Plan de negocio para una empresa

en marcha (Karen Weinberger)

Resumen ejecutivo

Descripcién de la empresa

Descripcion de la competencia de la
posicion competitiva y del mercado

objetivo

Planeamiento estratégico
e Andlisis FODA
e Estrategias de crecimientoy
expansion

e Alianzas estratégicas

Estrategias de marketing y ventas

Anéalisis de la infraestructura

Redisefo de estructura y cambios en

la gestion de la empresa

Modelo financiero

Evaluacion financiera

Conclusiones y recomendaciones

Anexos

Fuente: Weinberger (2009)

Segun el autor Palao (2010) para realizar un buen plan de negocio se
debe reunir simultaneamente las siguientes caracteristicas y

beneficios los cuales se detallan a continuacion:



e Debe ser simple donde se pueda comprender y desarrollar
facilmente, especifico donde tenga objetivos precisos, realista
donde cuente con opciones de financiamiento posibles y por ultimo

debe ser completo donde incluya todos los elementos necesarios.

Se muestra un total acuerdo con la investigacidn realizada
Franchesca Castillo (2014) debido a que en su investigacion opto por
utilizar la estructura de Karen Weinberger, debido a que es una

estructura simple, especifico, realista y completo.
4.4.Analisis del costo beneficio de la propuesta

Segun Tamayo (2015) en su libro “El proceso de la investigacion cientifica”
dio a conocer que el analisis de costo beneficio es un término que se
refiere tanto a una disciplina formal a utilizarse para evaluar, o ayudar a
evaluar, en el caso de un proyecto o propuesta, que en si es un proceso
conocido como evaluacion de proyectos; o un planteamiento informal para
tomar decisiones de algun tipo, por naturaleza inherente a toda accién

humana.

Bajo ambas definiciones, el proceso involucra, ya sea explicita o
implicitamente, un peso total de los gastos previstos en contra del total de
los beneficios previstos de una 0 mas acciones con el fin de seleccionar

la mejor opcién o la més rentable.

El coste beneficio es una logica o razonamiento basado en el principio de
obtener los mayores y mejores resultados al menor esfuerzo invertido,
tanto por eficiencia técnica como por motivacion humana. Se supone que
todos los hechos y actos pueden evaluarse bajo esta logica, aquellos
donde los beneficios superan el coste son exitosos, caso contrario

fracasan.

El analisis de costo-beneficio es una técnica importante dentro del ambito
de la teoria de la decision donde pretende determinar la conveniencia de

un proyecto mediante la enumeracion y valoracién posterior en términos
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monetarios de todos los costes y beneficios derivados directa e

indirectamente de dicho proyecto.

Se muestra un total acuerdo con la investigacion realizada por Franchesca
Castillo (2014) donde indica que la metodologia empleada fue mediante
indicadores financieros obteniendo una inversion total para dicho proyecto
de S/. 149,868.00 soles.
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V. CONCLUSIONES

Para poder desarrollar esta investigacion, se ha culminado con cada
uno de los objetivos planteados, los cuales responden de la siguiente

manera.

a. Después que se ha realizado el diagndstico de la situacion actual
se concluye que el consumo total en el area del restaurant del
centro de esparcimiento “El Mirador” — Trujillo esta disminuyendo
generando preocupaciones en la parte administrativa, pudiendo
atender una demanda de clientes con una nueva carta a base de
insumos organicos, teniendo anualmente un aproximado de

282000 personas que ingresan al centro de esparcimiento.

b. Tras el analisis de las metodologias propuestas por Karen
Weinberger y Pro inversion, se llegé a la conclusiébn que ambas
metodologias son de realidad peruana; pero la metodologia de
Karen Weinberger expuesta en su libro plan de negocio,
herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio, da aconocer
diferentes estructuras de planes de negocios, ya sea para empresa
en marcha, para empresa nueva, para inversionistas y por ultimo
para administradores. Para el presente proyecto se utilizara la

estructura de empresa en marcha.

c. Karen Weinberger desarrollo dos metodologias para planes de
negocio los cuales son para empresa nueva (recién incursiona en
el mercado) y empresa en marcha (se tiene una demanda
fidelizada y solo se implementara un nuevo servicio o se extendera

la linea del negocio)

Realizado el andlisis oportuno se concluye que la metodologia que
mas se adapta a la realidad del presente proyecto es para una
empresa en marcha, debido a que se adapta mejor al plan que se
estd elaborando y también que la investigadora dedica a

potencializar el mercado, tomando en cuenta sus limitaciones hacia



la innovacion y otros aspectos que considera oportunos en su

teoria propuesta.

d. Se determind para dicho proyecto una inversion de 89664.00
soles recuperando en 2 afios 10 meses con 3 dias, obteniendo un
VAN de 44898.61 soles y un TIR de 26 % con una proyeccion
mensual de venta de plato de bistec (682 platos), saltado de carne
de soya (329 platos) y el apanado (165 platos) siendo un total de

1175 platos a vender al mes

En base a lo trabajado se ha logrado demostrar la importancia de
incluir una carta a base de alimentos organicos para las personas que
acuden al centro de esparcimiento “El Mirador” — Trujillo, teniendo
como resultados favorables el 96,69% de personas las cuales estan
dispuestas a pagar un promedio de 15 soles por plato a base de

comida organica.
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VI.

RECOMENDACIONES

A. Al momento de desarrollar un plan de negocio, se tiene que tener
en cuenta la realidad interna de la empresa, el publico objetivo yla
trayectoria en el mercado del negocio, utilizando los instrumentos
adecuados, debido a que dicha caracteristica buscara mejorar la

imagen y competitividad de la empresa.

B. Dialogar con especialistas en los diferentes estudios técnicos que

se encuentran dentro del plan.

C. Para elaborar un producto, tener en cuenta que los clientes son la
base principal de toda empresa.

D. Tener presente, en que el plan de negocio propuesto, puede ser
generador de nuevas ideas de negocio, las cuales pueden ser mas

adelante proyectos.

E. Se recomienda tener en cuenta los gastos y costos de laempresa,
estudiando en forma separada sus distintos servicios de manera
gue ayude a diagnosticar que servicio es mas rentable y genera
mMAas ganancia, para que de esa manera generar utilidades

necesarias y tomar las decisiones correctas.
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VII.

PROPUESTA

Resumen ejecutivo

El centro de esparcimiento “El Mirador” — Trujillo con nombre
comercial Completo turistico ElI Mirador, con numero de RUC
20275742202, teniendo como gerente general y duefio al Sr. Carlos
Javier Acosta Montes quien inicio sus actividades el 26 de diciembre
del afio 1995 dedicandose al rubro de restaurant y diversion,
logrando en los ultimos 20 afios de trayectoria en el mercado de la
Libertad ser reconocidos como uno de los mejores centros de

esparcimientos.

Actualmente la empresa estd pasando por una preocupacion en el
area del restaurant, debido a que hoy en dia la tendencia de vida y
de cuidados en la salud es primordial, los clientes acuden a dicho
centro por diversiébn mas no por consumo de alimentos, partiendo de
esa preocupacion se requiere proyectar una implementaciéon de una

nueva carta en el area a base de alimentos organicos.

El producto a ofrecer son platos a base de carne de soya debido a
gue es un producto que se asemeja a los platos tradicionales, pero
con diferentes rangos nutricionales, siendo estos un lomo saltado de
carne de soya, apanado de carne de soya y un bistec a base de

carne de soya.

Con dicha implementacién se pretende atender la demanda de
clientes que no les gusta consumir alimentos con altos rangos de
grasa, caloria, etc. y de esa manera ser unicos ante la competencia,
requiriendo para dicha implementacion en el area del restaurante
una inversion de 89,664.00 soles con un periodo de recuperaciéon de
2 afos con 10 meses y 3 dias, obteniendo un VAN de 44,898.61

soles y un TIR de 26%, utilizando fondos propios.

87



II. Descripcion de la empresa
2.1 Historia de laempresa

Carlos Javier Acosta Montes y Jorge Isaac Acosta Montes dos
hermanos emprendedores quienes tuvieron la idea de crear un
centro de esparcimiento permitiendo que las familias puedan
disfrutar de momentos agradables y de unién familiar siendo asi
que el 15 de septiembre de 1996 abre sus puertas “El Mirador”
de Trujillo, en el Sector Cerro Blanco, ubicado en el Km 19
carretera a Simbal, en pleno corazén del Valle azucarero de
Laredo a solo 15 minutos del centro de la ciudad de Trujillo, en
el Departamento de La Libertad registrado con RUC
20275742202.

Pasado los primeros ocho afios de apertura del negocio, surgio
una propuesta a las afueras de la ciudad de Chiclayo de la venta
de un amplio terreno en el cual se podia plasmar la idea de un
centro de esparcimiento al igual que “El Mirador” — Trujillo siendo
asi que después de un riguroso didlogo emprendedor deciden
efectuar dicho centro de esparcimiento en la ciudad de Chiclayo,
es asi, que Carlos Acosta Montes adquiere la totalidad de sus
acciones de su hermano Jorge para que pueda iniciar con el
negocio en Chiclayo comprometiéndose con su apoyo
econdémico todo el primer afio de su apertura, quedando en el
afio 2004 como unico duefio y gerente del centro de
esparcimiento “El Mirador” — Trujillo el sefior Carlos Javier

Acosta Montes.

Hoy en dia en el afio 2017 el centro de esparcimiento “El
Mirador” — Truijillo ya tiene trayectoria en el mercado con méas de

20 afnos.

El Mirador - Trujillo estd caracterizado por ser uno de los

pioneros, pues fue el primer centro de esparcimiento de la zona



sobresaliendo por el novedoso ambiente campestre y ecologico
incluyendo también su amplio espacio, pues el centro de
esparcimiento cuenta con un area de méas de 30 000 m?2

acompafiado de sol todos los dias del afio

Brinda el servicio de comida mediante un restaurante que ofrece
gran variedad de platos tradicionales (pollo a la brasa, milanesa
de pollo, arroz con pato, pato guisado entre otros) asi mismo
areas de esparcimiento para nifios y adultos, como son: cuatro
piscinas resguardadas por salvavidas, amplia pista de baile,
juegos recreativos, mini-zoolégico, paseos a caballo, tren,
funicular y el novedoso "canopy" ademas de una espaciosa zona

de estacionamiento para vehiculos con vigilancia todo el dia.

Su amplia infraestructura permite reuniones para empresas,
almuerzos de camaraderia, fiestas de cumpleafios, excursiones
escolares, reuniones familiares, entre otros acontecimientos
especiales; en suma, “EL MIRADOR” es un lugar para toda
persona que busca complementar su agitada vida laboral conel

sano esparcimiento.

2.2 Andlisis de laindustria

De acuerdo con el DANE (2008), el 6,71% de la canasta familiar
de los colombianos corresponde a comida fuera del hogar vy el
4,98% a comida en restaurantes y centros de esparcimientos.
Ademas de lo anterior, es pertinente resaltar que en el sector se
viene dando una fuerte tendencia hacia la formalizacion y
procesos de mejoras en las concepciones de los negocios. Para
comprobar lo manifestado, solo basta con mirar el gran nimero
de empresas con estructuras fuertes que permiten el desarrollo
de cadenas de restaurantes, con grandes inversiones y altas
utilidades. En afios recientes se ha visto la entrada de varios

inversionistas jévenes, quienes usan como estrategia la unién
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de varios socios para reunir mas facilmente el capital necesario

y asi iniciar el negocio en un periodo corto de tiempo

En el aflo 2015 la Asociacion Colombiana de la Industria
Gastronémica (ACODRES), indicando que el sector tuvo en
promedio un crecimiento superior a 22% con 90 mil restaurantes,
respecto al PIB segun Claudia Barreto Gonzales (presidenta
ejecutiva nacional de Acrodes) sefialo que ha mantenido una
tendencia de mayor contribucion en los ultimos afios aportando
aproximadamente el 3,6%, agregando que el crecimiento es muy
positivo y las cifras estan dando la razén con respecto al servicio

de gastronomia.

El Peruano (2016) dié a conocer que el Peru fue designado por
cuarta vez consecutiva el mejor destino culinario del mundo en
la edicibn mundial de los World Travel Awards anunciando que
la capital fue la anfitriona del segundo foro mundial de turismo

gastronémico.

Segun el ex ministro de la produccién Piero Ghezzi (2016) indico
gue la gastronomia peruana se ha convertido en un motor de la
economia ayudando a la ansiada diversificacion de la
produccién, favoreciendo a 5.5 millones de personas (20% de la
PEA) brindando trabajo a las personas que laboran bajo el rubro
de agricultura, transporte, ganaderia, hasta en la industria de
productos alimenticios y manufactureros de menaje, madera,
utensilios, incluyendo también el sector de servicios como los
mercados, tiendas, restaurantes, entre otros.

2.1.1. ANALISIS PEST

| POLITICO

Los productos organicos deben tener la certificacion
que lo avalen, para ello, aquellos productos que sean

de origen tanto nacional como internacional, deberan
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cumplir con la Ley 20089 — 2016 en el cual se
establecen las condiciones para la comercializacion de
productos bajo la denominacion de organico y sus
derivados. Tal como lo sefiala el Servicio Agricola y
Ganadero (SAG), unas de las condiciones es que todo
producto denominado orgéanico, biolégico o ecoldgico
debe ser debidamente certificado por una entidad
inscrita en el Registro del Sistema Nacional de

Certificacion Organica.

A pesar de lo anterior, estas son las normas basicas
para la puesta en marcha de ampliar la carta de
alimentacion del Centro de Esparcimiento “El Mirador”
— Truijillo, las cuales no se veria afectada por un cambio

en el poder politico.

Segun Ministerio de Salud (MINSA, 2017) dio a
conocer que productos altos en sal, azUcar y grasas
tengan advertencias en sus empaques, tomando como
referencia los valores establecidos por laOrganizacion
Mundial de la Salud, para que los consumidores tengan
acceso a la informacion del contenido de dicho
producto de manera clara, precisa y oportuna, por

estos dias, un derecho con un costo muy alto.

La estabilidad politica existente en el pais entrega una
base para la creacion de un emprendimiento que no se
vea afectada por cambios politicos.

I ECONOMICO

Si bien el Peru fue una de las economias con mayor
crecimiento entre el 2005 y 2014, con tasa de
crecimiento promedio de 6.1 %, esto ha cambiado

debido a la desaceleracién econémica por las
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condiciones externas desfavorables como es el caso
de la disminucion del precio de las materias primas que
han generado una disminucion en la inversion y las
exportaciones en 1.6 % y 0.3 % respectivamente en

términos reales (Banco Mundial 2016).

El PBI del 2016 fue 3.3 % frente al 2.4 % alcanzado
durante el 2015, lo que signific6 una ligera
recuperacion del econdémica, impulsado por una mejora
en sectores como agricultura y ganaderia, alojamiento
y restaurantes, entre otros (Instituto Nacional de
Estadistica e Informética [INEI] 2016)

11 SOCIAL

La poblacion del Peru se divide en tres grandes grupos
de edad: 0-14 afos (26.7%), de 15-64 afos (66.8%) y
de 65 a mas (6.5%). En general se cuenta con una
poblacion joven con una edad promedio de 26 afos
(INEI 20186).

Enfermedades vinculadas al consumo de alimentos
(transgénicos/deficiente dieta alimenticia) EI consumo
de los productos organicos y sus beneficios a la salud
han sido comparados con los problemas en el
organismo que podrian generar los alimentos
transgénicos e industrializados en aquellos que los
consumen. Si bien los estudios realizados para
determinar esto Ultimo no son concluyentes, abren la
discusion de los beneficios y perjuicios de consumirlos,
entre los que se encuentra, por ejemplo, la generacion

de céancer.

En el Perq, existe un incremento en casos de cancer

en hombres y mujeres gue incluyen cancer de mama,
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préstata, colon-recto-ano, cuello uterino, estdmago,
organos genitales femeninos, traquea-bronquios-
pulmén, piel, tejidos mesoteliales y blandos, y otros
lugares (Ministerio de Salud [MINSA] 2007).

Otro gran problema relacionado con la alimentacion, es
el incremento de casos de obesidad y sobrepeso en las
tres Ultimas décadas, que la han convertido en la

primera enfermedad crénica no transmisible.

En el Perd, el estudio de Monitoreo Nacional de
Indicadores Nutricionales 2005, mostro que el 11,2%
de los adolescentes a nivel nacional presentaron
sobrepeso, un porcentaje que es posible haya
incrementado en los ultimos afios (MINSA 2012).
Frente a ello, el consumo de productos organicos en el
Peru crece anualmente 25% segun lo sefiala Fernando
Alvarado, Presidente de la Red de Agricultura
Ecologica, EI Comercio (2016), lo que indica que la

industria se encuentra en un ciclo de crecimiento firme.

En Peru, esta disposicion a la compra, se ve reflejada
en el creciente surgimiento de negocios (markets,
restaurantes, entre los principales), vinculados al
consumo de este tipo de productos que se ha
incrementado en 70% en los ultimos 10 afios (Sociedad
Peruana de Gastronomia [APEGA] 2015). Sin
embargo, es importante mencionar que existe también
un alto porcentaje de consumidores que desconocen el
significado y diferencia tanto de “alimento transgénico”

como de “alimento organico”.
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IV TECNOLOGICO

Segun el Banco Interamericano de Desarrollo (2013),
Peru recibié un préstamo de US$40 millones de dicho
banco (BID) con el fin de mejorar el uso de tecnologia
en el sector agricola y disminuir las deficiencias
existentes de productividad. Esto, como parte del
Programa Nacional de Innovacion Agricola (PNIA) que
busca el crecimiento de la agricultura a través del
mejoramiento de los niveles de productividad

existentes.

Asimismo, se espera que el “Proyecto de mejoramiento
de los servicios estratégicos de innovacion agricola del
PNIA” incremente en un 0,5% la tasa anual de aumento
de rendimiento de cultivos como papas, café, maiz,
arroz y quinua (BID 2013). Mejora de la tecnologia de
comunicaciones en Perl Segun la Sociedad Nacional
de Industrias (SNI): El Pert se mantiene en el puesto
90 en el ranking de la XIV edicion del Informe Global
de Tecnologia de la Informacion 2015, reporte que
evalla el impacto de las tecnologias de la informacién
y comunicaciéon (TIC) en el proceso de desarrollo y
competitividad de 143 economias del mundo. Sin
embargo, el nivel de acceso de los hogares peruanos
a las nuevas TIC tiene tendencia de incremento con el
paso de los afios. Asi, el acceso de los hogares a
internet ha crecido y alrededor de tres millones de
hogares peruanos ya cuentan con este servicio (La
Republica, 2015). Es importante destacar que el uso de
las tecnologias de la informacion en el mercado
peruano hace posible las ventas y negociaciones on-

line y que esto ha desarrollado las redes sociales como
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parte del marketing digital utilizado para publicitar
productos y servicios, o que hace mas accesible la

publicidad (focalizada y masiva) a potenciales clientes.

Luego de analizar como se encuentra la gastronomia hoy en dia a
nivel mundial usaremos el modelo de las cinco fuerzas de Porterlas
cuales nos permitiran evaluar de manera correcta la ejecucion del
analisis competitivo determinando la estructura y atractividad de la
industria donde el centro de esparcimiento compite, asi también

como el desarrollo de estrategias.

Segun Porter (2014) un andlisis de la industria debe desarrollar las

cinco fuerzas que se mencionaran a continuacion:

llustracién 22. Cinco fuerzas competitivas de Porter

DESARROLLO POTENCIAL
DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

PODER DE NEGOCIACION RIVALIDAD ENTRE PODER DE NEGOCIACION
DE CLIENTES

DE PROVEEDORES ¥ » EMPRESAS COMPETIDORAS * ?

|

INGRESO POTENCIAL
DE NUEVOS COMPETIDORES

Fuente: Porter (2014)
Ingreso potencial de nuevos competidores

Segun el TUPA de la Municipalidad Provincial de Trujillo aprueban
la gran mayoria de proyectos sobre todo los que son de ayuda a la
sociedad y los que generen trabajo para mejor la calidad de vida en
este caso en centros de esparcimiento lugar donde ofrecen
servicios de restaurant y diversion; siempre y cuando cumplan con
los requisitos, como los tramites municipales correspondientes a

salubridad, funcionamiento, en el caso de restaurantes.
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Rivalidad entre empresas competidoras

Los competidores mas importantes que se encuentran alrededor
tenemos al centro recreacional Don Isaac ubicado a 12 minutos del
centro de la ciudad de Trujillo y el centro campestre Los Paltos
ubicado 25 minutos del centro de la ciudad de Truijillo los cuales

ambos se encuentran ubicados en la carretera a Simbal.

Se evidencia las fortalezas y debilidades mas resaltantes a nivel de

usuario consumidor lo siguiente:

e Centro recreacional Don Isaac tiene como su principal fortaleza
debido a su tiempo en el mercado una buena rotulacion a la orilla
de la carretera contando con cuatro rotulos para su mejor
ubicacion, y una de su principal debilidad es que no cuenta con

juegos especiales para nifios.

e Centro campestre Los Paltos tiene como su principal fortaleza el
rodeo de la naturaleza y su principal debilidad es la lejania en su

ubicacion.

Como se aprecian en las ilustraciones N° 2 y 3 su competencia
cercana es el centro recreacional Don Isaac, sin embargo, el centro
de esparcimiento “El Mirador” — Trujillo muy aparte de contar con
una trayectoria de mas de 20 afios en el mercado también cuenta
con dos juegos novedosos los cuales son el canopy y el famoso
funicular no dejando de lado el mirador que solo dicho centro lo

posee a diferencia de su competencia.
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llustracién 23. Distancia entre el centro de esparcimiento Mirado y el
recreo campestre Don Isaac

Donlsgéc@
Fuente: Elaboracién propia

llustracién 24. Centro campestre Los Paltos

Centro Campgestre
ERLeS PALTOS

Fuente: elaboracién propia
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V.

Poder de negociaciéon de proveedores

Esta nueva linea a implementar en el area del restaurant del centro
de esparcimiento “El Mirador” — Trujillo ampliara una carta de platos
a base de alimentos orgénicos, para satisfacer las necesidades
buscando tener convenio con los gimnasios, debido a que estos

son lugares idoneos donde los clientes cuidan sus habitos de vida.

En este caso el insumo principal para dicha carta seré la carne de
soya, debido a que este insumo al ser el principal tiene bastantes
derivados, de los cuales como principales proveedores tendremos

los siguientes:

1. La asociacion Luz Alfa (distribuidor de alimentos integrales del
mercado como carne de soya, queso de soya (tofu), etc.), su
mayor ventaja competitiva es la trayectoria que lleva en el
mercado como unos de los distribuidores de alimentos

saludables.
2. Supermercado Metro
3. Supermercado Tottus ubicados

Los ultimos mencionados ubicados en la ciudad de Trujillo, que
venden carne de soya en bolsa de 1 kilo garantizando la calidad de
su producto.

Poder de negociacion de clientes

Esta linea a implementar es nueva en el mercado y no se podra
poner precios altos, pero se tiene la oportunidad de ser el Unico
centro de esparcimiento que brindara una carta de platos a base de
alimentos organicos, entonces se podra imponer un poco el precio

y no habra poder de negociacién alguno que tenga el cliente.

Debido a que en el centro de esparcimiento no solo acuden clientes
de la misma ciudad (Truijillo), si no también acuden clientes de la

ciudad de Chiclayo, Chepen, Lima, Huanchaco, entre otras
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ciudades las cuales desean pasar momentos gratos en familia,

saliendo de la rutina de un fin de semana.

Como se observa en el grafico N° 7, segun las encuestas realizadas
un fin de semana en el centro de esparcimiento “El Mirador” —
Trujillo se aprecia los diferentes lugares de procedencia de los
clientes.

llustracion 25. Procedencia del encuestado

M Lima
M Trujilo

Aledafios de
d Truijillo

M Chepen
[CJChiclayo

Fuente: Elaboracion propia
V. Desarrollo potencial de productos sustitutos

Para dicho desarrollo potencial de productos sustitutos se utilizaran

los siguientes detallados a continuacion:
¢ Bebidas industrializadas bajos en calorias y azucares

¢ Platos de alimentos con verduras como ensaladas, sopas, tortilla
de verduras, entre otros, diferenciandonos de la carta de los
centros de esparcimientos competidores.
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Productos y servicios ofrecidos

En los Ultimos afios se ha venido aumentando el gusto por la
comida, cada vez son mas los clientes que buscan nuevos
lugares a donde ir y no solamente buscan un sitio donde comer,
sino también un lugar donde pasen momentos de diversion en
unién familiar. En la ciudad de Trujillo, especificamente en
Laredo, no hay centros de esparcimientos los cuales en sus

cartas incluyan platos a base de una alimentacioén sana.

Segun la pagina mercola.com del Doctor Joseph Mercola
(2011) comenta que los alimentos a base de soya disminuyen el
colesterol, protege contra el cAncer de mama y de préstata y
ofrece una alternativa completa a los vegetarianos amantes de
la tierra, formando la carne de soya parte de productos

organicos.

A continuacion, se presentara la nueva linea que se quiere incluir

en el centro de esparcimiento “El Mirador” — Truijillo:

llustracion 26. Carne de soya

SR g R VO i
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llustracién 27. Carta de alimentos organicos
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llustracion 28. Carta
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Fuente: Elaboracion propia
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A continuacion, se detallara la preparacion y el costo de cada
plato en materia prima presentado en la nueva carta:

| Bistec de carne de soya
Ingredientes para un plato:
¢ 125 gramos de carne de soya
¢%% cucharada de aceite vegetal
¢1 cucharada de salsa de soya
¢ 150 gramos de brocoli
¢ 150 gramos de col
¢ 150 gramos de vainitas
e Sal
e Pimienta

Preparacion

Se coloca la carne de soya en trozos en una cacerola con
abundante agua por 15 minutos, pasado los 15 minutos se
renueva el agua, se cuela, se enjuaga y se amasa echandole
sal, pimienta y una cucharadita de salsa de soya, tratando de

darle forma de bife, dejando reposar cinco minutos.

Pasado los cinco minutos se calienta el aceite en una sartén para

cocinar la carne de soya preparada.

En otra olla se ponen las vainitas, la col y el brocoli a fuego medio

con abundante agua por 5 minutos.

Se sirve el bistec de carne de soya acompafnado de las verduras

a vapor.

103



Tabla 29. Costo de ingredientes del plato de bistec

CANTIDAD UNIDAD DE DESCRIPCION COSTO
MEDIDA

125 GRAMOS |CARME DESOYA 5/1.33

1/2 CUCHARADA | ACEITE VEGETAL 5/0.50

1 CUCHARADA | SALSA DE SOYA 5/0.50

150 GRAMOS BROCOLI S/0.60

150 GRAMOS COL S/0.70

150 GRAMOS VAINITAS 5/0.60

- - SALY PIMIENTA 5/0.50

TOTAL 5/4.73

Fuente: Elaboracién propia

El costo total para la elaboracion de un plato de bistec de carne

de soya en materia prima esta valorizado en 4.73 soles.

llustracién 29. Bistec de carne de soya

‘

Fuente: elaboracion propia

Il Lomo saltado de carne de soya

Ingredientes para un plato:

¢ 150 gramos de carne de soya

¢ 1% cucharada de aceite vegetal
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¢ 1 cucharada de salsa de soya
¢ 150 gramos de brocoli

¢ 1 pimiento

¢ 1 diente de ajo

e Sal

e Pimienta

Preparacién

Se coloca la carne de soya en trozos en una cacerola con
abundante agua por 15 minutos, pasado los 15 minutos se
renueva el agua, se cuela, se enjuaga y se amasa echandole
sal, pimienta y una cucharadita de salsa de soya, tratando de
darle forma de bife, para después poder cortarla en trozos,

dejando reposar cinco minutos.
Pasado los cinco minutos se corta el bife en trozos.

Calentar la sartén con el aceite, freir el ajo y a continuacion echar

los trozos de carne de soya para freir a fuego medio.

En otra olla se pone el brécoli y el pimiento a fuego medio con

abundante agua por 5 minutos.

Luego de haber freido la carne de soya se mezcla con las

verduras para poder servir.

105



Tabla 30. Costo de ingredientes de saltado de carne de

soya
CANTIDAD s o i DESCRIPCION COSTO
MEDIDA
150 GRAMOS | CARNE DE SOYA S/1.77
1/2 CUCHARADA| ACEITE VEGETAL S/0.50
1 CUCHARADA| SALSA DE SOYA S/0.50
150 GRAMOS BROCOLI S/0.60
1 UNIDAD PIMIENTO S/1.00
1 DIENTE AJO S/0.30
- - SALY PIMIENTA S/0.50
TOTAL S/5.17

Fuente: Elaboracion propia

El costo total para la elaboracion de un plato de saltado de carne

de soya en materia prima esta valorizado en 5.17 soles.

llustracion 30. Lomo saltado de carne de soya

Fuente: elaboracion propia
[l Apanado de carne de soya
Ingredientes para un plato:
¢ 125 gramos de carne de soya
¢ 1% cucharada de aceite vegetal
¢ 1 cucharada de salsa de soya
e Pan molido

eLechuga
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e 2 zanahorias
e 2 limones
e Sal

e Pimienta

Preparacion

Se coloca la carne de soya en trozos en una cacerola con
abundante agua por 15 minutos, pasado los 15 minutos se
renueva el agua, se cuela, se enjuaga y se amasa echandole
sal, pimienta y la cucharada de salsa de soya dejando reposar

cinco minutos.

Pasado los cinco minutos se espolvorea el pan molido por

ambos lados.

Calentar la sartén con el aceite, y a continuacion echar la carne

de soya apanada con el pan molido.

Por otro lado se pica de manera fina la zanahoria y la lechuga,

echandole sal, pimiento y limon

Luego de haber freido la carne de soya se acompafia con la

ensalada de lechuga y zanahoria.
Tabla 31. Costo de ingredientes de apanado de carne de soya

UNIDAD DE
CANTIDAD DESCRIPCIOMN COSTO
MEDIDA
125 GRAMOS CARME DE 50OYA 5/1.33

1/2 CUCHARADA | ACEITE VEGETAL 5/0.50

1 CUCHARADA | SALSA DE SOYA 5/0.50
5 UNIDADES PAN MOLIDO 5/0.50
1 HOJA LECHUGA 5/0.50
2 UNIDADES ZAMAHORIAS 5/0.40
2 UNIDADES LIMOM 5/0.40
- - SALY PIMIENTA 5,/0.50
TOTAL 5/4.63

Fuente: Elaboracién propia
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El costo total para la elaboracién de un plato de apanado de

carne de soya en materia prima esta valorizado en 4.63 soles.

llustracién 31. Apanado de carne de soya

Fuente: elaboracion propia

Centros turisticos como Don lIsaac o el mismo centro de
esparcimiento “El Mirador” — Trujillo cuentan con platos
tradicionales, pero dichos platos tiene un alto contenido en
grasas, carbohidratos, entre otros, por lo que se desea
incrementar una nueva carta de platos a base de alimentos
organicos, razén por la cual se quiere llegar a ese nicho de
mercado obtenido en el trascurso de los afos, teniendo un
96,7% de clientes que prefieren la inclusion de dicha carta al
area del restaurant del centro de esparcimiento (tabla N° 20)
ofreciendo opciones donde ir a comer muy bien de manera sana
y que encuentren un lugar agradable en donde pasar un buen

rato.

Segun Patricio Bonta y otro en su libro “199 preguntas sobre
marketing y publicidad” (2005) indica que producto es el conjunto
de atributos que el consumidor considera que tiene un
determinado bien para satisfacer sus necesidades o deseos, de
tal manera que el centro de esparcimiento en el area del
restaurant ofrece una carta de platos (pollo a la brasa, milanesa

de pollo, arroz con pato, arroz con cabrito, lomo saltado,
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chicharrén de pollo) los cuales son su producto principal para el

consumidor de dicha area.

En el libro Fundamentos de marketing de Stanton y otros (2006)
define a servicio como actividades identificables e intangibles
que son el objeto principal de una transaccion ideada para
brindar a los clientes satisfaccion de deseos o necesidades, de
tal manera el centro de esparcimiento viene ofreciendo los
siguientes servicios como el de restaurant, piscinas, toboganes,
pista de baile, juegos recreacionales, mini zooldgico,
estacionamiento, y solo los dias sabados, domingos y feriados

en los horarios de 10 am hasta las 6 pm.

Estados financieros

Segun las Normas Internacionales de contabilidad (NIC) los
estados financieros constituyen una representacion estructurada
de la situacién financiera y del rendimiento financiero de la
empresa, en este caso se analizara el estado financiero del area
del restaurant para poder observar cémo ha ido
econémicamente el centro de esparcimiento “El Mirador” —
Trujillo anualmente en los dltimos 5 afios, por ende analizaremos
el afio 2013, 2014, 2015, 2016 (enero a diciembre) y el afio 2017
de enero hasta el 31 de julio del presente afio, como se detallan

a continuacion:
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Tabla 32. Estado de ganancias y pérdidas del centro de esparcimiento "El Mirador" - Trujillo

COMPLEJO -~
TURISTICO .

i '
El Mirador
THUNLLO-PLRL
RUBROS 2013 2014 2015 2016 2017

Ingresos 5/.4,512,000 | 5/. 4,650,000 | 5/.4,256,000 | 5/.4,145,000 | 5/. 676,300
(-} Costos de Produccion 5/.4,125,000 | S/. 4,128,000 | 5/.3,999,000 | 5/.3,907,500 | 5/. 541,440
(-) Gastos de Administracion s/. 83,000 5S/. 83,000 | 5/. 83000(s/. 83,000|5/. 83,000
= UTILIDAD BRUTA s/. 304,000 [ S/. 439,000 |sS/. 174,000 | §/. 154,500 [ S/. 52,360
(-) Deprec..y Amort. de Intang. 5/.  7.500 | S/ 7500(s/. 7500|s/. 7500(s/. 7,500
= UTILIDAD OPERATIVA s/. 206,500 | S/. 431,500 | S/. 166,500 | §/. 147,000 | /. 44,860
(-) Gastos Financieros 5/. - 5/. 5/. - 5/. - 5/.

= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS s/. 296,500 | S/. 431,500 | S/. 166,500 | S/. 147,000 | 5/. 44,860
(-) ImpuestoalaRenta({30%) 5/. 88950 (s/. 129,450 |s/. 49,950 (s/. 44,100 (5/. 13,458
= UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS s/. 207,550 | /. 302,050 | §/. 116,550 | /. 102,900 | 5/. 31,402

Fuente: Oficina de contabilidad del centro de esparcimiento “El Mirador” - Truijillo
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Equipo gerencial

El centro de esparcimiento El Mirador — Trujillo, con mas de 20
afnos de trayectoria en el mercado inicia su equipo gerencial con
el duefio ocupando el cargo de gerente, seguido de cuatro
oficinas las cuales son: la oficina de mercadeo y ventas, la
oficina de operacién y mantenimiento, la oficina de recursos

humanos y la oficina administrativa.

En el area de operaciones y mantenimiento, se ven los

guardavidas, auxiliar de vestidores y el auxiliar de almacén.

En la oficina de recursos humanos encontramos al auxiliar
contable y caja y por ultimo encontramos la oficina administrativa
la cual cuenta con un auxiliar administrativo y un controlador de

boletos.

llustracion 32. Equipo gerencial

GERENTE GENERAL
|
OFICINADENERCADEO OFICINA DE OPERACION Y SECCION DERECURSOS | | OFICINA ADMINISTRATIVA
YVENTAS MANTENIMIFNTO) FINANCIEROS |
I :
SECCION DE MANTENIMIENTO | | SECCION DE OPERACION AUXILIAR ADMINISTRATIVO gg[‘g%’SL“DOR D
AUXILIAR CONTABLE

Ly | GUARDAVIDAS

AUXILIAR DE i
™ | VESTIDORES A

AUXILIAR DE
* ALMACEN

Fuente: Elaboracion propia
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lll.Descripcién de la competencia, de la posicion competitiva y del mercado
objetivo

A. Posicion competitiva

El centro de esparcimiento “El Mirador” — Trujillo tiene una
trayectoria en el mercado con mas de 20 afios contando con 18
trabajadores registrados en Sunat, como se aprecia en la tabla

N° 5:
. . . "
Tabla 33. Cantidad de trabajadores registrados en Sunat en "El
H 11}
Mirador
La informacién mostrada a continuacidn corresponds a lo declarado por el contribuyents en la Planillz Electrdnica o PLAME anta la SUNAT. La informacion pres:
de |a consulta,
Infarmacian de Trabajadorss y/o Prastadores de Servicio
Perindo N° de Trabajadores N° de Pensionistas
2016-10 1 0
e ] 1
WiEn 18 ]
0170t 18 0
070 18 i
0170 1 ]
01704 18 0
01705 1 i
WiT-06 18 ]
2017-07 18 1]
2017-08 13 0
2017-09 13 0

Fuente: Consulta RUC Sunat

El centro recreacional Don Isaac con cinco afios de trayectoria
cuenta con cinco registros en la Sunat como se aprecia en la
tabla N° 6:
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Tabla 34. Cantidad de trabajadores en Sunat en "Don Isaac"

|—

Lz infarmacion mostrada 2 continuacian corrasponds 2 lo declarado por el contribuyente en |z Planillz Electrdnica o PLAME ante |2 SUNAT. La informacién presentada ot
de la consulta,

Infarmacién de Trabajadares y/o Prastadores de Servicia

Periodo N° de Trabajadores N° de Pensioni
2016-10 0

2016-11
2016-12
2017-01
2017-02
2017-03
2017-04
2017-05
2017-06
2017-07
2017-08
2017-09

wn|enfen e | en e oo e fen e |
olololalolalalalalala

Fuente: Consulta RUC Sunat

El centro campestre Los Paltos con nueve afos de trayectoria
no cuenta registros en la Sunat como se aprecia en la tabla N°
7

Tabla 35. Cantidad de trabajadores de Los Paltos

No existen declaraciones presentadas por el contribuyents consultado en los 12 dltimos periodas revisados hasta el mes anterion

Fuente: consulta Ruc Sunat
.Descripcion de la competencia

Se mencionaran las empresas que brindan servicios similares al
centro de esparcimiento “El Mirador” debido a que estas

empresas seran los competidores directos.

Existen dos centros de esparcimiento que cuentan con servicio
de restaurant y diversiéon. Dichas empresas estan posicionadas
en el mercado debido a que son lugares muy conocidos y
visitados por la poblacion de la Libertad y de otros lugares
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aledafos, contando también con areas muy grandes y ubicadas

en lugares accesibles al cliente.

Como primer competidor directo encontramos al centro
recreacional Don Isaac ubicado en carretera a Simbal Km 16 del
sector cerro blanco a tan solo 15 minutos del centro de la ciudad
de Truijillo, brindando sus servicios desde el afio 2012 en el mes
de diciembre, incluyendo los servicios de restaurant, piscina,
juegos recreativos, mini zoolbgicos, paseo a caballo, paseo en
trencito, cuatrimoto, campos deportivos y pista de baile, siendo
también un lugar alternativo para celebrar todo tipo de
festividades, como por ejemplo fiestas de cumpleafios,
almuerzos corporativos, aniversario de empresas, reuniones
familiares, excursiones de todo tipo de instituciones, reuniones,

entre otras.

En el mercado ya cuenta con cinco afos ofreciendo sus

servicios.

El ingreso cuesta diez soles lo cual cubre cierta parte en el area

del restaurant.
llustraciéon 33. Publicidad de algunos servicios que ofrece

C

Fuente: Elaboracion propia

Como segundo competidor encontramos al centro recreativo Los

Paltos ubicado Av. Pucara Mza. J lote. 7A Urb. Mampuesto parte

114



V.

baja de Simbal, a tan solo 30 minutos del centro de la ciudadde
Trujillo, ofreciendo platos principales como ajiaco de cuy, cabrito,
pato guisado, cecina, pollo frito, chuletas fritas entre otros no
dejando de lado los servicios de piscina, pista de baile, juegos
recreacionales y su amplio estacionamiento, se incorpora al
mercado en el afio 2008 atendiendo los dias sabados, domingos

y feriados en el horario de 9 am a 5 pm.
acion

llustr 34. Piscinas del centro recreativo Los Paltos

Planteamiento estratégico

En este punto importante del desarrollo de planteamiento
estratégico puntualizando como un esfuerzo organizacional,
definido y disciplinado el cual busca que las empresas definan con
la mayor claridad posible su mision, vision y valores que tienen que
enfocarse en el mediano y largo plazo, siendo asi unaherramienta
poderosa que posibilita la adaptacion de la empresa a medios
exigentes, cambiantes y dinamicos logrando de esa manera el
maximo de eficiencia, eficacia y calidad en la prestacion de sus

servicios (Fernando D" Alessio, 2008)

Para desarrollar el siguiente plan de negocio se utilizara dos

analisis de suma importancia, empezando con el andlisis PESTE el
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cual mide el mercado y el potencial de una empresa segun factores
externos, especificamente politicos, economicos, social,
tecnologicos y ecoldgicos, recomendando usar el andlisis peste
antes del andlisis foda, debido a que el primero mide el mercado y
el segundo mide la unidad de negocio propuesta segun el analisis

del mercado ya analizado anteriormente.

El andlisis foda es una evaluacion subjetiva de datos organizadas
en el cual se propone en un orden légico que ayuda a comprender,

presentar, discutir y tomar decisiones.
A continuacién, se empezaré analizando el andlisis PESTE:
4.1. Andlisis PESTE
4.1.1 Factor econGmico

Son aquellos que pueden afectar directa o indirectamente a la
empresa, para este proyecto se han tomado en cuenta los
siguientes factores econdémicos (el comportamiento y la
tendencia del tipo de cambio, la inflacién y tasa de interés,
crecimiento de la produccion nacional por sectores, Ingreso

promedio familiar, nivel de empleo):
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a) El comportamiento y la tendencia del tipo de cambio:

Estan representados mediante el siguiente grafico:

Gréfico 1. Comportamiento del tipo de cambio en el Peru

Tipo de Cambio Historico del Dolar

3.538

3.338

w
m N
o W
= Co

== (Compra ==Venta
Fuente: (Superintendencia de Banca Seguros y AFP (SBS),
2016)
En este grafico se muestra la variacion del tipo de cambio
segun el precio y los valores de compra y venta, los cuales

pueden afectar el proyecto, puesto que el producto es industrial

y algunos de sus ingredientes pueden ser bienes importados.
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b) La inflacion y la tasa de interés: En primer lugar, se

presentara la tasa de interés en el siguiente gréfico:

Gréfico 2. Tasa de interés en porcentaje (%) al 2016

TASA DE INTERES DE REFERENCIA NOMINAL Y REAL*

{En porcentaje)

&,0
5.0
4,0 E.50]

304

1,0 [ R -.‘.'""-.---n.--._..,___“_ I__ﬁl—l,,.-----“"'
0,0 - . ' ' A -
1,0
=2,04
Now.12 by12 Now13 Mg 14 N4 May 15 Mo 15 May 16

Tasa de referenca nominal
= n v w Taga de referenca real ex-ante

* Ex-ante: con expectativas de inflacion.

Fuente: (Banco Central de Reserva del Pert (BCRP), 2016)
Ahora, se muestra el porcentaje de inflacion en los siguientes
gréficos:

Gréfico 3. Inflacion y meta de inflacién al 2016

INFLACION Y META DE INFLACION

(Variacion porcentual Gitimos doce meses)

~

T Variacion 12 meses Mayo 2016:
1 Inflacon: 3,54%
IPC sin alimentos y energia: 333%

o

A ' \ o (A5 'I'"\v
-------- J - : Sy g mmnn  Maximo
o fango
Meta de
Inflacién

Minimo

o1 4 Inflacion ww [PC un alimentos y energla

24
May.03 May.04 May.05 May.06 May.07 May.08 May.09 May.10 May.dt May12 Mayd3 May.dd MayiS Map1é

Fuente: (Banco Central de Reserva del Pert (BCRP), 2016)
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Gréfico 4. Variaciones porcentuales de inflacion al 2016
INFLACION

{Variaciones parcentuales)

Pl

Peso 2011 2012 203 20 05 ———
Ene.-May. 12 meses

IPC 1000 474 265 286 322 440 137 3184
1. IPCsin alimentos y energia S64 142 1M1 297 151 348 151 33
3. Bienes N7 137 160 262 243 357 163 358
b. Servicas 48 245 110 318 255 344 144 318
2. Alimentos y energia 436 770 355 273 408 547 121 378
3. Alimentos y bebidas JE 147 406 1M 483 537 163 410
b. Combustibles y electricidad 57 601 02 609 085 820 AM 15
Combustibles 18 754 148 595 559 633 446 503
Electricidad 19 430 219 613 437 1N 041 140

Fuente: (Banco Central de Reserva del Peru (BCRP), 2016)

Crecimiento de la produccion nacional por sectores: El

cual se representa mediante los siguientes graficos:

Gréfico 5. Produccion de las principales ramas industriales - 2016

Ramas May Ene = May

Productos alimenticios * =295 -197

Productosaimentiio i Haring  Acetede pescad 9,5 38
Bebidas -34 90
Productos textiles -6,6 -6,0
Prendas de vestir -13 -42
Papely productos de papel -17 -10,7
Productos de la refinacion de petroleo 6,7 25
Sustancias y productos quimicos 10,5 18
Cauchoy plastico -19 -31
Minerales no metzlicos 21 25
Productos derivados de metal -104 -90
Equipo eléctrico 35,2 33
Maguinaria y equipo n.c.p, -203 -240
Fabricacidn de muebles -123 21
Otras industrias -199 -294

Fuente: Sociedad Nacional de industrias (2016)
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Gréafico 6. Producciéon nacional 2010 - 2016

£ POR SECTORES, 2016
ne = May
“ Sector May  Ene-May
Agropecuario 13 i1
Pesca 610 -481

o

Mineria e hidrocarburos 332 206
Industria i 7‘5 i 6|3

6,0
49
« Industria sin Harina y
34 37 Aceit do Pescado L
!
Electricidad y agua Al 9,6
25
Construccion 55 26
Comerclo 23 27
Total Naclonal 'R ] i1

ene-16 feb-16 mar-16 abr-16 may-16

R

r~

85
8
6,5
60 59
33
24 I

00 011 2012 2013 20 2005

- s w ————————— ————— ——— — -

Fuente: (Sociedad Nacional de Industrias (SNI), 2016)
Ingreso promedio familiar: Se representa mediante el siguiente
grafico:

Grafico 7. Ingreso promedio familiar al 2016

PROMED'OS Total Pert urbano y rural
TOTAL ‘ NSEAB ‘ NSEC ‘ NSE C1 ‘ NSE C2 ’ NSE D ‘ NSEE
(Grupo 1 : Alimentos - gasto promedio §.513 | SL812 | S.661 | S.686 | S.622 | S.515 | SI.298
(Grupo 2. Vestido y Calzado - gasto promedio §.85 | SL174 | S0t | §.108 | .81 | SL72 | S48

(de la Vivienda - gasto promedio ' ‘ ' ' ' ' '

tmpo 4 Muebles, Enseres y Mantenimiento de la vivienda - gasto 9182 | §.245 | .79 9/ 86 9/ 69 957 g 4

romedio

rupo 5 : Cuidado, Conservacion de la Salud y Servicios Médicos - gof | sos | g0 |y | g0l g | 9%
asto promedio ' ' ' ' ' ' ’
(Grupo 6 : Transportes y Comunicaciones - gasto promedio S.144 | Sl.447 | S.168 | S.188 | SL138 | SL92 | S.49
(Grupo 7 : Esparcimiento, Diversion, Servicios Cutturales y de S | e | ge0 | st | sst | g | g
[Ensefianza - gasto promedio ' ‘ ' ‘ ' ' '
(Grupo 8 : Otros bienes y sevicios - gasto promedio §.8 | S.189 | 106 | SLM5 | §.92 | S.73 | §.38
rROPEDlO GENERAL DE GASTO FAMILIAR MENSUAL SI.2177 | S1.4643 | S1.2,742 | $1.2,936 | S1.2447 | S1.1,868 | §1.1,073

}’ROIEDIOGENERALDEINGRESOFAMLIARMENSUAI.‘ §1.2,655 | §1.6374 | 813362 | §1.3,603 | §.2996 | 812155 | §1.1,115

Fuente: (APEIM, 2016)
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Nivel de empleo: En primer lugar, se presentara la siguiente

tabla acerca del empleo en la region La Libertad:

Tabla 36. Poblacion econdmica activa (PEA) al 2015 (miles de personas)

DEPARTAMENTO Total
PERU 31,151,643
LA LIBERTAD 1,882,405

Fuente: Elaboracién propia INEI (2016)

4.1.2 Factor Social

a) Tamafo de la poblacion y distribucién de las

personas en los niveles socioecondmicos.

En primer lugar, se mencionara el tamafio de la

poblacion, la cual se podra apreciar en la siguiente

tabla:

Tabla 37. Poblacion total de Trujillo al afio 2015

TRUJILLO

Afo Poblacion
2010 312 422
2011 313 969
2012 315,410
2013 316,717
2014 317,893
2015 318,914

Fuente: Elaboracién propia a partir del (INEI, 2016)

Ahora, se mostrara el nivel socioecondémico de las

personas mediante el siguiente gréfico:

121



Gréfico 8. Distribucion de personas segun nivel socioeconémico

HOGARES - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO+RURAL (')

DEPARTAMENTO

TOTAL | AB C D E | MUESTRA |ERROR (%)
Amazonas 100% 34 109 182 675 1250 28
Ancash 100% 12 33 U2 43 1 464 26
Apurimac 100% 19 6.5 16.0 756 %9 32
."..A“requipa 100% “ 159 “ 31 38 A2 “ 1,75 23
Ayacucho 100% 29 98 149 124 (Al 29
Cajama};:‘:.i ‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘ 100% 40 Bé ‘‘‘‘‘‘‘‘‘ B 7 15 1729 24
Cusco 100% 6.5 143 21 5.1 248 28
mi-iiiancavelica 100% “ 13 53 116 818 1,045 30
Huanuco 100% 62 116 153 679 1,264 2
lca 100% 134 %2 U3 16.1 1678 24
Junin 100% T 200 %2 LN 1,551 21

Fuente: APEIM (2016)

b) Estructura de genero de la poblacion

Se determina en la siguiente tabla:

Tabla 38. Poblacion total por género al afio 2017

TOTAL HOMBRES MUJERES
DEPARTAMENTQ
Miles % Miles % Miles %
Lima 11,181.70 35.1 5,451.80 .2 5,729.90 36
La Libertad 1,905.30 6.1 950.3 6.1 955 ]

Fuente: Elaboracién propia a partir del (INEI, 2016)
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c) Disposicién de compray los habitos de consumo
La disposicion se da si el producto cubre sus

expectativas, de acuerdo a caracteristicas como el

precio, calidad, practicidad, sabor, entre otros.

Los habitos de consumo se dan de acuerdo al lugar
donde compran sus productos, lo cual pueden ser
mercados, bodegas, supermercados, centro
recreacionales, restaurantes, entre otro, para nuestro
producto, este ser4 ofrecido en el centro de
esparcimiento “El Mirador” - Trujillo; también la
frecuencia de compra que puede ser diaria, tres veces
por semana, semanal, entre otros, para el producto a
ofrecer la mayoria de personas lo consume semanal o
tres veces por semana; el precio es otro factor, para
nuestro producto, el valor promedio de compra de
platos elaborados a base de carne de soya es entre 20
a 21 soles.
4.1.3 Factores Politicos y legales

a) Impuestos directos e indirectos: Los principales
impuestos a pagar segun el sector de la empresa, son
los siguientes: Impuesto General a las Ventas (IGV),
Impuesto a la Renta (IR) o Régimen Especial del
impuesto a la Renta (RER), ESSALUD y ONP.

b) Leyes antimonopolio: No existen en el Peru para el

sector produccion.

c) Politicas de promocién a la inversion: Decreto
Legislativo N°1224, Decreto Legislativo del Marco de
Promocibn de la |Inversibn Privada mediante

Asociaciones Publico Privadas y Proyectos en Activos.

d) Disposiciones nacionales sobre lo que se puede y

no se puede hacer en el pais: Comprendido dentro
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de las normas legales establecidas por SUNAT.
(SUNAT, 2008)

e) La burocracia local y los niveles de corrupcion:
Para nuestro departamento, se tienen los siguientes

datos en el presente grafico:

Gréfico 9. Casos de corrupcion en La Libertad

Entidades mas afectada

Fuente: (Diario El Comercio, 2016)
4.1.4 Factores Tecnolbdgicos

a) Desarrollo y disponibilidad de tecnologia moderna
o de ultima generacion en el pais donde se realiza

la produccion.

Segun (Sociedad Nacional de Industrias (SNI),
2015) menciona en el Informe Global de Tecnologia,
qgue el Pert se encuentra en el ranking 90 de 143
economias del mundo, este reporte evalla el impacto

de las TICs en el proceso de desarrollo y
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competitividad de estos paises. El desarrollo del Pera
se ve limitado por el bajo nivel educativo, baja calidad
de educacién matematica y ciencias, ineficacia de los

organos legislativos.

Segun (CONCYTEC, 2016), este afio el gobierno
peruano aprobo la Politica Nacional para el desarrollo
de la Ciencia, Tecnologia e Innovacion Tecnologica, la
cual brinda los lineamientos estratégicos para
fortalecer y permitir contar con un sistema de nivel
internacional, para poder alcanzar los objetivos que
nuestro pais se propone.
4.1.5 Factores Ambientales

a) El calentamiento global.

De acuerdo a Diario Oficial (EI Peruano, 2016),
menciona en su noticia que el Perld ha tenido un
liderazgo indiscutible en lo que ha sido la politica de
lucha contra el calentamiento global. Cabe resaltar que
el Peru fue organizador de la COP20 en la ciudad de

Lima.

Segun Diario (Pera 21, 2014), en su noticia menciona
qgue el Pert es el tercer pais en el mundo mas
vulnerable al calentamiento global, después de
Honduras y Bangladesh.

b) La escasez de agua.

En primer lugar, se presenta la situacion del agua en el
Pera en relacion con los paises de la comunidad
andina, demostrandose que nuestro pais posee mas
de la mitad de los recursos hidricos, tal y como se

muestra en el grafico N° 10:

125



De otro lado, se mostrara la demanda hidrica en el
Peru en el grafico N° 11:
Gréfico 10. Nivel de agua en la comunidad andina

Fuente:(Autoridad Nacional del Agua (ANA), 2016)

Gréafico 11. Demanda y oferta hidrica en el Pert al 2015

VERTIENTE DEL ATLANTICO
97.27%
30,76%
17.6%

- poblacion

+ poblacion
-agua

Fuente: (Autoridad Nacional del Agua (ANA), 2016)
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c) La contaminacién de las aguas.

Segun (Russia Today (RT), 2016), en su noticia
menciona que, entre el afio 2013 y 2014, en el Peru se
registraron 4147 fuentes de afectacion en las tres
principales vertientes hidrogréaficas del pais, un claro
ejemplo es la contaminacion del rio Rimac, para el cual,
la Autoridad Nacional del Agua, ha promovido un plan

de 10 afios para solucionar el problema.

Para Rojas Vilchez (2015), menciona en el blog
universitario del Diario Gestion, que segun la Autoridad
Nacional del Agua (ANA), en el Perd, un total de 21 rios
estan contaminados por residuos solidos, aguas
residuales, los relaves de las minas, asi como por
pasivos industriales, mineros y poblacionales.

d) La contaminacion del espacio.

De acuerdo a capital (2015), menciona que segun
Microsoft Network (MSN), el Pert se encuentra dentro
de los 10 paises mas contaminantes del mundo,

exactamente esta en la ubicacién nimero 10.

Luego de haber realizado el analisis peste se procede a
realizar el analisis Foda.
4.2. Analisis FODA

Segun David, F. (2013), sefiala que la matriz FODA, es una
herramienta que permite a los directores o gerentes de una
institucion o compairiia formular cuatro tipos de estrategias,
dentro de las cuales se tiene las estrategias de fortalezas
frentes a oportunidades, estrategias de debilidades frente a las
oportunidades, estrategias de fortalezas frente a amenazas y
las estrategias de debilidades frente a las amenazas, paraque
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a partir de ello, se establezcan estrategias internas que nos

permitan afrontar el entorno externo.

Tabla 39. Matriz FODA

FORTALEZAS

1. Publico cautivo que le gusta
asistir al centro de
esparcimiento por sus

diversos servicios
2. Personal capacitado

3. La experiencia en el mercado

OPORTUNIDADES

1. Crecimiento de los NSE
Ay B en los ultimos afios
en Trujillo

2. Creciente disposicion
para el consumo de

alimentos organicos

3. Incremento en la tomade
conciencia de la
importancia de mantener

una vida saludable.

DEBILIDADES

1 Falta de innovacion vy
actualizacion de losproductos
ofrecidos

2. Carta de alimentos

tradicionales

3. Personal no capacitado para
la preparaciéon de platos a

base de alimentos organicos

AMENAZAS
1. Problemas ambientales.
2. Grandes competidores.

3. Algunas barreras de

ingreso a la industria.

Fuente: Elaboracién propia
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Luego de realizar la matriz Foda enfocandonos en sus

debilidades, amenazas, oportunidades y fortalezas se procede

a elaborar estrategias utilizando un cuadro donde se divide en

dos analisis en uno de ellos es de fortalezas y debilidades y el

otro se vera las oportunidades y amenazas tal y como se

muestra en la tabla N° 42:

Tabla 40. Estrategia FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

OPORTUN
IDADES

E1l (F1, F3 - 01): Utilizar la
experiencia en el sector con el
publico cautivo obtenido
generando, conocimiento de los
insumos y las alianzas
estratégicas para aprovechar el

crecimiento de la industria.

E2 (F2, F3 - Usar el

conocimiento

02):
del

capacitado y la red de contactos,

personal

sera importante para aprovechar

las politicas que atraen clientes.

E3 (F1, F2 — O3): La importante
red de contactos y el equipo
innovador, informado, permitiran
aprovechar la toma de conciencia

de una vida saludable

E7 (D1, D3 - O1): innovar los
productos ofrecidos y ampliar
una nueva linea en el mercado,
para aprovechar el crecimiento

del sector industrial.

E8 (D2 — 02, O3): aprovechar
el incremento de la toma de
conciencia de los clientes para

mantener una vida saludable.

E9 (D3 - O1l1): Capacitar al
personal en la preparacion de
platos a base de alimentos
organicos ante la creciente
de

socioeconomicos A y B de los

demanda los niveles
ultimos afos en la ciudad de

Trujillo.

AMENAZA
S

E4 (F1, F3 — A2): Utilizar la
experiencia en el sector, el publico

cautivo obtenido y las alianzas

D3 -

los

E10 (D1,

actualizar

A2, A4)
productos

ofrecidos y ser innovadores en
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estratégicas para reducir el
impacto que generen los

competidores.

E5 (F2, F3 — A3): Utilizar el
conocimiento del personal y la
importante red de contactos

permitiran evitar algunas barreras

el mercado y evitar problemas
de barreras de ingreso a la

industria.

E11 (D2 - A2): ofrecer carta de
alimentos organicos de tal
forma que los competidores no

ofrezcan dichos productos.

de ingreso a la industria.

E6 (F2 — Al): El equipo innovador,
informado, permitird reducir los

problemas ambientales.

Fuente: Elaboracion propia
Vision
D'Alessio, F. (2008), indica que la vision de la empresa debe
estar enfocada en responder a la pregunta: ¢Qué es lo que

gueremos llegar a ser, por lo cual la visidbn del centro de

esparcimiento “El Mirador” - Trujillo se denomina:

“Ser el centro de esparcimiento con mayor preferencia por los
habitantes a nivel nacional’

Mision

Segun D'Alessio, F. (2008) sefala que la misién de una

comparniia responde a la pregunta: ¢ Cual es nuestro negocio?,

por tanto, la misién del centro de esparcimiento “El Mirador” —

Trujillo se denomina:

“Ser el centro de esparcimiento dedicado a brindar el mejor
servicio de recreacion, restaurant. Areas deportivas, piscina,
playa de estacionamiento a los clientes, creando oportunidades
de desarrollo para los colaboradores y generar utilidades para

financiar el crecimiento”
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Valores

D'Alessio, F. (2008) dio a conocer que los valores de una
empresa son considerados como las politicas directrices mas
importantes las cuales norman, encausan el desempefio de sus
funcionarios y constituyen el patrén de actuacion que guia el
proceso para la toma de decisiones, siendo indispensables
para moldear los objetivos y propadsitos, producir las politicasy
definir las intenciones estratégicas, siendo asi sus valores
principales del centro de esparcimiento “El Mirador” — Trujillo

los siguientes:

1.Servicio: el centro de esparcimiento trata de ofrecer los

mejores servicios para satisfacer y deleitar a los clientes

2.Excelencia: cada dia se esfuerzan por ser los mejores en lo

que realizan

3.Integridad: uno de su principal valor debido que genera
confianza y respeto actuando éticamente y fomentando la

comunicacién abierta y directa

4.Respeto: se le ensefia a todo el personal a tratar a las

personas como les gustaria que se les trate

5.Trabajo en equipo: es uno de los valores mas importantes
debido a que el éxito depende de la energia colectiva y el
trabajo de todos los miembros y empleados del centro de
esparcimiento.

4.3. Estrategias de crecimiento y expansion

Para realizar las estrategias de crecimiento y expansion se
utilizara la matriz de la posicion estratégica y la evaluacion de
la accion (PEYEA) de Dickel (2004) donde da a conocer que
mencionada matriz se usa para determinar la apropiada

postura estratégica de una organizacion o de sus unidades de
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negocio para tener en cuenta la realidad en la que se encuentra
dicho negocio y de esa manera poder establecer estrategias de
crecimiento o expansion guiandose del resultado de la matriz
PEYEA, el cual tiene dos ejes que combinan factores relativos
a la industria ( fortaleza de la industria y estabilidad del entorno)
y dos ejes que combinan factores relativos a la organizacion
(fortaleza financiera y ventaja competitiva) en extremos de alto
y bajo que estos forman un marco de cuatro cuadrantes, cada
uno asociado con una postura estratégica basica: agresiva,
conservadora, defensiva o competitiva la cual se muestra en la
ilustracion N° 09 lo cual el resultado del uso de esta matriz
indica la postura estratégica mas apropiada para la
organizacién dependiendo ello para definir las estrategias de

expansion y crecimiento.

llustracion 35. Matriz PEYEA

Fortaleza Alto
SRS LAt e Sedaans » financiera
] (FF)

bl
T

bl
T

CONSERVADOR AGRESIVO

- N Wb v oo

b -
U

DEFENSIVO -3 COMPETITIVO A

Estabilidad Factores relativos
del entorno pajo a la industria
(EE)

A

Fuente: Dickel (2004)

Como se logra apreciar en la ilustracion N° 14 la fortaleza
financiera (FF) y la ventaja competitiva (VC) son los dos
mayores determinantes de la posicion estratégica de una

organizacién, mientras las fortalezas de la industria (FI) y la
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estabilidad del entorno (EE) caracterizan la posicion estratégica
de la industria como un todo, formando dos dimensiones,
siendo una dimension la interna (FF y VC) y la otra dimensién
la externa (FI y EE).

A continuacion, se realizara la matriz PEYEA del centro de
esparcimiento “El Mirador” — Trujillo para analizar en qué

cuadrante se encuentra para después poder establecer las

estrategias de crecimiento y expansion.

Tabla 41. Matriz PEYEA del centro de esparcimiento

Factores determinantes de la fortaleza Yalor Factores determinantes de la ventaja Yalor
financiera [FF) competitiva [¥C)
1. Retorno en la inversign 5 1. Participacion en el mercado -3
2. Apalancamiento 4 2. Calidad del producta -2
3. Liguidez 5 3. Ciclo de vida del producto -2
4. Capital requerido versus capital disponible 5 4. Ciclo de reemplazo del producta -2
5. Flujode caja 4 5. Lealtad del consumidor -2
E. Facilidad de salida del mercado 3 E. tilizacion de la capacidad de los competidores -2
7. Riezgo involucrado en el negocio 4 7. Conocimienta tecnaldgico -4
2. Rotacion de inventarios 5 2. Integracion vertical -3
9. Economias de escala y de experiencia 5 9. Velacidad de introduccidn de nuevas productos -5
Total 40 Total -25
Promedio 4.44 Promedio -2.78
Factores determinantes de la estabilidad del Valar Factores determinantes de la fortaleza de la Valar
entorna [EE) industria [Fl)
1. Cambios tecnologicos -4 1. Potencial de crecimiento 3
2.Tasade inflacign -3 2. Potencial de utilidades 4
3. Variabilidad de |Ia demanda -3 3. Estabilidad financiera 4
4. Rango de precios de productos competitivo: -2 4. Conocimiento tecnoldgico 2
5. Barreras de entrada al mercado -2 5. Utilizacion de recursos 4
E. Rivalidad/Presion competitiva -3 E. Intensidad de capital 4
7. Elasticidad de precios de la demanda -2 7. Facilidad de entrada al mercado 4
8. Productividad/\Utilizacion de |a capacidad 4
2. Presion de los productos sustitutos -2 9, Poder de negociacian de los provesdores 4
Total -21 Total 33
Promedio -2.63 Promedio 3.67

EJE = FF+EE

Fuente: Elaboracién propia

Se asigno un ranking de 1 a 5 donde +1 (peor) a +5 (mejor)
para factores de FF y FI, y de -1 (mejor) a -5 (peor) para
factores de EE y VC, luego calculando el promedio para FF el
cual la suma total es de 40 y su promedio de 4.44, el promedio

para VC es de -25 y su promedio es -2.78, para EE es de -21y
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su promedio -2.63 y por ultimo Fl con 33 siendo su promedio
de 3.67.

Para hallar los ejes X, Y se tomara en cuenta para el eje Y sera
igual a FF + EE que es un total de 1.82 y para el eje X sera
igual a VC + FI el cual es un total de 0.89.

Teniendo dichos ejes podemos ver en la ilustracion N° 10 el
cual se realizé en base al centro de esparcimiento “El Mirador”

— Trujillo el cual se encuentra en el cuadrante agresivo:

llustracion 36. Matriz PEYEA

CONSERVADOR & AGRESIVO
: EJEY=FF+EE

EJEY =444+ (-2.63)

EJEY=182

EJEX=VC+Fl
EJEX=-278+ (3.67)

EJEX=089

DEFENSIVO & COMPETITIVO

Fuente: Elaboracién propia

Analisis del poligono

¢ Tiene una aceptable fortaleza financiera
e Tiene una buena fortaleza industrial

e Tiene una buena estabilidad del entorno

¢ Tiene una buena ventaja competitiva
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Después de hacer el analisis del poligono se puede determinar
gue se realizaran estrategias de diversificacion e intensivas

como:

eInnovar los productos ofrecidos y ampliar una nueva
linea en el mercado, para aprovechar el crecimiento

del sector industrial

e Aprovechar el incremento de la toma de conciencia de

los clientes para mantener una vida saludable.

e Actualizar los productos ofrecidos y ser innovadores
en el mercado y evitar problemas de barreras de

ingreso a la industria

¢ Ofrecer carta de alimentos organicos de tal forma que
los competidores no ofrezcan dichos productos

Después de haber realizado las estrategias para el crecimiento
y expansion, para apoyar el resultado de la matriz PEYEA
utilizaremos la matriz Ansoff (2007) la cual sirve para identificar
oportunidades de crecimiento y expansion en el negocio de una
organizacion utilizando los productos y el mercado, tal como se
muestra en la ilustracion N° 16:

llustracion 37. Matriz ANSOFF

Cond)
PENETRACION DESARROLLO
EN EL MERCADO PRODUCTOS

DESARROLLO C
MERCADOS DIVERSIFICACION

Fuente: Ansoff (2007)
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La matriz de Ansoff describe cuatro estrategias de
crecimiento de mercado o producto las cuales se

detallaran a continuacion:

1. Penetracion en el mercado: la empresa busca lograr
el crecimiento con los productos existentes en sus
segmentos actuales del mercado, para aumentar su

participacion en ello.

Esta estrategia es la menos riesgosa debido a que
apalanca muchos de los recursos y capacidades

existentes de la empresa.

2. Desarrollo de mercados: la empresa busca lograr el
crecimiento colocando sus productos en nuevos

mercados.

Las opciones de desarrollo de mercado incluyen la
persecucion de segmentos de mercado nuevos 0 en

regiones geograficas adicionales.

3. Desarrollo de productos: la empresa desarrolla
nuevos productos para sus segmentos actuales del
mercado, siendo esta estrategia apropiada si las
fortalezas de la empresa estan relacionadas con sus

clientes, en lugar del propio producto especifico.

4. Diversificacion: la empresa crece diversificandose
en nuevos negocios, por medio del desarrollo de
nuevos productos para nuevos mercados, siendo esta
estrategia la mas riesgosa de los cuatros estrategias,
lo que puede estar fuera del alcance de las

competencias distintivas de la empresa.

Con esta matriz podemos enfocarnos en el punto de
desarrollo de nuevos productos, llegando a realizar las

siguientes estrategias para crecimiento y expansion:
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eInnovar los productos ofrecidos y ampliar una nueva
linea en el mercado, para aprovechar el crecimiento del

sector industrial

e Aprovechar el incremento de la toma de conciencia de

los clientes para mantener una vida saludable.

¢ Actualizar los productos ofrecidos y ser innovadores en
el mercado y evitar problemas de barreras de ingreso a

la industria

¢ Ofrecer carta de alimentos organicos de tal forma que
los competidores no ofrezcan dichos productos
4.4. Alianzas estratégicas

En el libro Alianza estratégica de Krell (2008) dio a conocer que
las alianzas en su término mas sencillo se refieren a la
asociaciéon de dos o mas personas fisicas o juridicas con el
objeto de generar con los aportes de cada una de ellas proyectos
de distinto tipo, en los cuales se tomaran en cuenta dos modelos

gue se detallaran a continuacion:
1. Alianza estratégica entre empresas no competidoras:

Esta alianza estard conformada por el centro de
esparcimiento “El Mirador”- Truijillo, un proveedor de carne de
soya ubicado en la provincia de Laredo y supermercados
como Wong y Tottus ubicados en la Ciudad de Truijillo
cooperativa de la misma provincia, debido a que es necesario
para poder tener todo lo que se necesita para la produccion
del producto en el momento oportuno, otra motivacion es la
adquisicién de recursos y actividades particulares, debido a
gue las actividades se van a estandarizar para que la empresa

cuente con todos los recursos necesarios para realizarlas.
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También podemos contar con gimnasios Yy centros
comerciales, con empresas de transporte (turismo, servicio

publico),
2. Alianzas estratégicas entre empresas competidoras

Es la alianza entre empresas competidoras, esta se dara con

empresas locales que se dedican al rubro de diversion y
restaurante; en este caso el principal competidor es el centro
recreacional Don Isaac, motivando este competidor a reducir
los riesgos e incertidumbre que pueden ocurrir por la falta de
esta materia prima dentro de la empresa.

V. Estrategias de marketing y ventas

Para un centro de esparcimiento que brinda servicios de restaurant
y diversion se debe tomar en consideracion lo propuesto por Kotler
y Armstrong (2008) sobre el marketing mix o mezcla de marketing
en relacion a las 4 “P” producto o servicio, precio, distribucion y

promocion.

llustracion 38. Proceso de desarrollo de plan de marketing

Estrategia de marketing
(marketing mix)

N
1 1 1 1
PRODUCTO PRECIO PROMOCION DISTRIBUCION
r
(*Publicidad *Canales directos

*Intermedianos

*Promocion de

*Empaque ventas *Ubscacion
*Euqueta *Marketing derecto *Transporte
*Garantia C *Venta personal
*Servicio post-venta *Valor otorgado po *Relaciones publicas

5" {I-‘Iwn?r—

Fuente: Kotler y Armstrong (2008)
| El producto o servicio:

El centro de esparcimiento “El Mirador — Truijillo” por su tiempo enel
mercado recibe un numero considerable de asistentes, que gustan

de pasar un buen momento familiar gracias a su amplio ambiente
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campestre y ecoldgico incluyendo el area del restaurant, sin
embargo, a través de encuestas realizadas un fin de semana se ha
detectado a un segmento del mercado, que oscila entre edades de
los 20 a 65 aflos que desean que incluyan una carta a base de
alimentos organicos, por lo cual la empresa pretende incursionar en
el area de restaurant una nueva carta a base de carne de soya, que
capte a este segmento y le permita diferenciarse ain mas de sus
competidores. Esta nueva carta utilizara como insumo principal la
carne de soya debido a que es un insumo el cual tiene infinidades

de propiedades.

En la siguiente tabla se muestra las tres opciones que les gustaria a

los clientes que incluyan en su nueva carta organica:

Tabla 42. Platos con mayor preferencia

G0

a0

40

10

T T T
Saltado de carne de Bistec de carne de  Apanado de carne de
zoya s0ya soya

Fuente: Elaboracién propia

Como se observa en la tabla N° 13 los clientes deciden consumir los
tres tipos de alimentos de los cuales el 57.81% es de saltado de
carne de soya, el 28.13% de bistec de carne de soya y el 14.06% de

apanado de carne de soya.
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La carne de soya o también llamado carne vegetal, se extrae del
poroto de soya, al que se somete a un proceso para extraerle el
aceite y obtener una harina gruesa y esponjosa de aspecto similar a
la carne, aunque de color blanquecino.

Sus propiedades mas importantes es ser una gran fuente proteica,
gue no aporta grasas, y por lo tanto muy buena para quienes sufren
de colesterol alto y para quienes desean bajar de peso. Comparada
con la carne, aporta el doble de proteinas en igual cantidad,
cuadriplica las proteinas que poseen los huevos, y por supuesto, la
leche. Ademas de proteinas, también aporta calcio, fibra, hierro,
tiamina, fosforo, y zinc. Ademas de poseer algunas vitaminas, como
A, algunas del grupo B, E y F, ayuda a asimilarlas por poseer lecitina,
gue también tiene efectos positivos en el cerebro (en la transmision

nerviosa) y en la eliminacion de grasas.

Recomendada también para los trastornos de la menopausia, pues
contiene isoflavonas que poseen efectos parecidos a los estrogenos,
gue son las hormonas que disminuyen en este periodo de la vida y
causan sintomas desagradables, y podria tener incidencia en la

calcificacion 6sea, previniendo la osteoporosis.

Se cree que posee, ademas, propiedades anticancerigenas.
llustraciéon 39. Carne de soya
L}

SIN GRASAS 5* =

53% PROTEINAS

L

123000032 >

Trozo Blanto

Fuente: Elaboracion propia
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Il Precio:

Para poder establecer las politicas de fijacion de precios se tiene que
tener en cuenta la estructura de costos de la empresa, los precios
de la competencia, la percepcion de los clientes y los resultados

econdmicos esperados por el empresario.

Se presentard un ejemplo de posibles combinaciones para tener en

cuenta.

Tabla 43. Posiciones posibles de combinaciones entre calidad y
precio

Precio Calidad alta Calidad media Calidad baja
Precio alto Estrategia de Estrategia de Estrategia de
recompensa margen excesivo robo

Precio medio | Estrategia de Estrategia de valor | Esirategia de

calidad alta medio falsa economia
Precio bajo Estrategiade | Estrategia de buen | Estrategia de
super valor valor economia

Fuente: Armstrong (2008)

De acuerdo con la encuesta realizada acerca de la disponibilidad de
pagar un monto adicional por el cual estaria dispuesto a pagar por
un plato a base de alimentos organicos tenemos como resultado que
estaria dispuesto a pagar 15.00 soles adicional de sus 10.00 soles
gue se paga al ingreso y que este es un adicional haciendo un total
de 25.00 soles por un plato a base de comida organica, y observando
el nivel de precios que mantiene la competencia. Teniendo
como referencia que por cada plato a preparar solamente por

materia prima (insumos) son los siguientes:
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Tabla 44. Precios por insumo

BISTECDECARNEDE | SALTADODE CARNEDE | APANADO D CARNE De
S0rA S0 S0A
N §f517 S

Fuente: Elaboracién propia

Debido a que la empresa cuenta con posicionamiento en el mercado,
tanto por el tiempo que lleva ofreciendo sus servicios de restaurant
y diversion, como por la calidad de los mismos, se puede ofrecer
dichos platos a un precio comodo, los cuales de detallaran en los

estados financieros.

Tabla 45. Adicional que esté dispuesto a pagar por un plato de
comida organica

Porcentaje Porcentaje

FPorcentaje valido acumulado
Valida & 46 46 4.6
10 13,9 13,49 18,4
15 411 411 58,6
20 28,8 28,8 8o.4
25 8,3 5,3 98,7
an 1,3 1,3 100,0

Total 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Il Distribucioén:

También conocido como estrategia de lugar el cual hace referencia

a la forma de como se pretende llegar al cliente o consumidor final.

Esta implementacion de una nueva carta a base de alimentos
organicos ira directamente al cliente debido a que existe demanda la
cual le gustaria asistir a un centro de esparcimiento y encontrar

comida saludable y de esta manera pasar un momento agradable y
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completo en familia 0 momentos de amistad.

Por otro lado, la distribucion del servicio se realizar4 por medio de
un canal exclusivo (ilustraciéon N° 15), que relaciona directamente al
productor del servicio con el consumidor, esto debido a que la
empresa ya cuenta con la experiencia de mantener un canal de
distribucion exclusivo con sus clientes que hacen uso de sus
servicios de restaurant, por lo cual, para el ofrecimiento de este
nuevo carta, se mantendra ese vinculo conseguido con los
consumidores y se les brindara de forma directa la atenciéon y
exigencias que requieren en cuanto al nuevo servicio, lo que recae
directamente en incrementar su nivel de satisfaccion, lo que
generard una mejor experiencia para el consumidor que le motivara

aregresar.

llustracion 40. Canales de distribucion

Distribuidor - .
Productor — Distribuidor - .

Fuente: Elaboracién propia extraido de Weinberger (2009)

Productor - Agente
(Intermediario)

IV Promocion:

Se utilizaran los factores para determinar la comunicacion del
producto. Segun Kotler y otros (2012), se analizan tres factores
fundamentales para determinar el tipo de comunicacién del

producto, los cuales se observan en la tabla N° 49.

Segun los resultados de los factores para la empresa sera

necesario utilizar la publicidad y promocién
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A. Publicidad

Segun Kotler y otros (2012), un programa de publicidad se realiza

de acuerdo a las cinco M: Misién, Monetarias, Mensaje, Medios y

Mediciones

llustracion 41. Las 5M de la publicidad

Mision

Metas de ventas
(Objetivos publicitarios

|reareie

Factores a considerar,
Efapa en PLC
Partcipacion de mercado
 base de consumidores
Competencia y atestamiento
Frecuencia de publicidad
(rado en que el producto
puede ser susttuido

Mensaje

(Generacion del mensaje
Evaluacion y seleccion
del mensale
Elecucion del mensaje
Revision de
responsablidad social

Impacto de fa comunicacion
Impacto en fas ventas

Fuente: Kotler y otros (2012)

Alcance, frecuencia, impacto
Tipos principales de medios
Vehiculos especflics

de medics
Coordinacion de tiempos

e los medios
Asignacidn gogréfica
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Tabla 46. Factores para determinar la comunicacion del producto

Tipo de

producto

Loz especialistas de
marketing de
consumo tienden a
gastar mas en

mercado de | promociones de

ventas y publicidad,

La publicidad puede constituir una presentacion para las empresas y sus productos,

Si el producto tiene caracteristicas nuevas, la publicidad puede explicarlas,

L2 publicidad de recordacion es mas econamica que las llamadas de ventas.

L2 publicidad que ofrece folletos y llava el numero de teléfono de |2 empresa o su direccion Web son una manera
eficaz de generar clientes potenciales para los representantes de ventas.

Los representantas de ventas pueden utilizar copias de los anuncios de |z empresa para legitimar su compafiia y sus
productos.

La publicidad puede recordarles a los clientes como utilizar el producto y tranquilizarlos sobre su compra,

Etapa de

para compra

las  herramientas
de  comunicacion
varian  en s
eficienciz de costos
en a5 diferentes

preparacion |etapzs  de I3

r|preparacion  del
comprador.

Eficacia de costos

ol

Conclencla Comprension Convicelon Podido  Volver a hacer pedido
Etapas de disposicion del cllente
B Publicidad y publicity M Promocion de ventas [T Venlas personales

L3 publicidad, los eventos, lzs experiencias y |2 publicity tienen la mayor eficacia de costos, seguida por las ventas

Etapa de‘ personales para obtener cobertura de distribucion y promocion de ventas, y el marketing directo para inducir 2 Ja
Introduccion
prueba.
Etapa del . —— — -
cicko de vida Eta.pa. de L2 demanda tiene su propiz inercia mediant I3 boca en bocz y &l marketing interactivo.
del producto Crecimiento _ _ . . :
Etapa de Madurez | Publicidad, eventos y experiencias, y venta personal, adquieren mayor importancia en |2 etapa de madurez.

Etapa de Declive

Lz promocion d ventas continUz fuerte, otras herramientas de comunicacion son disminuidas y los vendedores e

dan 2l producto solamenta atencion minima.

Fuente: Kotler y otros (2012)

a) Mision: “Ser el centro de esparcimiento dedicado a brindar el

b) Presupuesto (Monetario):

mejor servicio de recreacion, restaurant, Areas deportivas,

piscina, playa de estacionamiento a los clientes, creando

oportunidades de desarrollo para los colaboradores y generar

utilidades para financiar el crecimiento”

Los factores que afectaran el

presupuesto, sera la etapa del ciclo de vida del insumo principal

(introduccion), la competencia y la frecuencia de publicidad. Se

han determinado estos factores porque es un producto nuevo.

c) Mensaje: El mensaje promocional tiene que vender la idea que

se trata de un producto innovador, con un sabor agradable y que
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se disfruta en familia en cualquier momento del dia. Este

mensaje sera anunciado en el medio televisivo y en redes

sociales a través del internet, segun el resultado de las

encuestas. Este debe respetar las normas contempladas por la

Asociacion Peruana de Agencias de Publicidad (APAP) en el

Texto uUnico ordenado del decreto legislativo 691 - normas

de la publicidad en defensa del consumidor.

d) Medios: Los medios que se utilizaran son la radio, el periédico

y el internet. Por temas econdmicos se ha obviado el uso de la

Television, pero no se descarta utilizarla mas adelante.

Tabla 47. Perfiles de los tipos de medios

Medio |Ventaja Limitaciones
Diarios | Flexibilidad, oportunidad, buena|Corta vida, mala calidad de
o] cobertura del medio local, amplia | reproduccion, pass — along
revistas | aceptacion, alta credibilidad. reducido.
Combina la vista, el sonido y el |Alto costo total, mucho
Aplicati | movimiento, es atractiva a los | atestamiento, exposicion
vos web | sentidos, alta atencion, gran |pasajera, menor selectividad
alcance. de audiencia.
_ o Menor atencién, estructuras
Uso masivo, alta selectividad _
) o . | no estandarizadas de
Radio geogréafica y demografica, bajo o o
calificacion, exposicion
costo. _
pasajera.
Redes |Alta selectividad, posibilidades
sociale |de interaccion, costo | Aumenta el atestamiento.
S relativamente bajo.

Fuente: Elaboracién propia a partir de (Kotler, y otros, 2012)
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Estos medios, se ha decido utilizar, por el resultado de las

encuestas, las cuales se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 48. Preferencias del cliente

Forcentaje Faorcentaje

Faorcentaje valido acumulado
Valido  Correo electronico 10,6 10,6 10,6
Redes sociales 748 748 85,4
Diarios o revistas 86 8,6 840
Aplicativos web 40 40 a8,0
Otros 20 20 100,0

Total 1000 100,0

Fuente: Elaboracion propia

e) Medicion: Se realiza con pruebas posteriores al uso de la

publicidad tales como conciencia, conocimiento o preferencia de

los consumidores.

Ahora, se muestran los gastos que se incurran para realizar la

publicidad:

Tabla 49. Gastos de publicidad mensual para la nueva carta

o Costo Repeticion Costo total
Publicidad Anual
Unitario mensual Mensual

Radio S/. 15 S/. 75 S/. 900
Diarios 0

) S/. 25 S/. 125 S/. 625
revistas
Redes

_ S/. 84 S/. 84 S/. 84
Sociales
Total S/. 284 S/.1,609

Fuente: Elaboracién propia




Su objetivo principal es comunicar y dar a conocer a su cliente las

bondades del servicio o producto que ofrece la carne de soya.

Hoy en dia las empresas del siglo XXI no venden productos,
venden en un solo concepto productos y servicios a la misma vez,
por otro lado, para dar a conocer las promociones se realizara
mediante diversos medios como la comunicacién directa, volantes,

redes sociales, entre otros.

Se promocionara la pagina de Facebook para que por dichos
medios los clientes estén al tanto de las novedades del centro de
esparcimiento “EL Mirador” — Truijillo.

B. Promocion

Segun Kotler y otros (2012), se tienen que tener en cuenta los

siguientes factores:

a. Objetivos: Fomentar las ventas creando una lealtad hacia el

producto, realizando una campafa de lanzamiento.

b. Seleccién de la herramienta de promocién al consumidor:
Se realizaran degustaciones gratis del producto sin costo a la

hora de ingreso de los clientes.

c. Seleccién de la herramienta de promociéon empresarial y
fuerza de ventas: Se utilizara la publicidad especializada, la
cual consiste en entregar volantes a los consumidores donde
se resalten todos los atributos de la carne de soya al momento

de su ingreso.

d. Tiempo de preparacion: cada plato tiene un tiempo de
preparacion de 10 minutos
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Tabla 50. Costos de promocion mensual

. o _ _ Costo Total
Promocion Costo Unitario Cantidad (unid)
Mensual
Impulsador S/. 850.00 2 S/. 1,700
Volantes S/.0.08 32,000 S/. 2,560
Total S/. 4,260

Fuente: Elaboracion propia

A. Método de venta

Las ventas se realizaran en el area del restaurant del centro de

esparcimiento “El Mirador” — Trujillo.

VI. Andlisis de la infraestructura

Se determinar4 mediante la aplicaciéon del método de Guerchet,

teniendo en cuentas las dimensiones de las maquinas, equipos,

etc. y la cantidad de operarios que trabajaran en la cocina. Se tiene

que tomar en cuenta el valor de “k”, el cual se halla con la siguiente

formula;

Cuadro 1. Férmula para hallar "k"

k_

hEM

- 2xhgg

Donde:

hem = Altura ponderada de elementos moviles

hee = Altura ponderada de elementos estaticos

Fuente: Pimentel (2008)

Primero se hallara la altura ponderada de los elementos méviles

(HEM) del cual se muestra en la tabla N° 24:
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Tabla 51. Altura ponderada de elementos mdéviles

Altura ponderada de elementos moviles (hEM)
Nombre Ssxnxh Ssxn
COORDINADOR DEL AREA DE
RESTAURANTE 0.83 0.50
CHEF 0.83 0.50
AYUDANTES DE COCINA 1.65 1.00
Total 3.30 2.00
hEM = 1.65

Fuente: Elaboracion propia

Como segundo paso se hallara la altura ponderada de elementos

estaticos (HEE) presentado en la tabla N° 25 :

Tabla 52. Altura ponderada de elementos estéaticos

Altura ponderada de elementos estaticos (hEE)
Nombre Ssxnxh Ssxn
MESA DE TRABAJO DE ACERO
QUIRURGICO 124 216
LAVADERO PARA ALIMENTOS 0.19 0.48
LAUADERDJﬁ:jg;AU#DG DE 0.03 0.14
ANAQUELES 3.89 2.16
MUEBLE DE MELAMINA 1.19 1.32
COCIMNA INDUSTRIAL 1.08 1.20
CAMPANA EXTRACTORA 1.08 1.20
COMGELADOR 0.96 1.04
Total 8.41 7.54
hEE = 1.12

Fuente: Elaboracion propia

Luego de obtener las cantidades exactas de cada elemento, se

hallara el valor “K” presentado en la tabla N° 26:
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Tabla 53. Vaor de "K" para el &rea de la cocina

hEE = 1.12
hEM = 1.65
I o

Fuente: Elaboracion propia

Luego de conocer el valor de “K”, se realizara la aplicacion del

método de Guerchet para hallar el valor del area a utilizar en la

cocina para la nueva implementacién de platos a base de alimentos

organicos como se muestra en la tabla N° 27:

Tabla 54. Aplicacion del método de Guerchet en la cocina

Fuente: Elaboracién propia

Como resultado se obtiene que el area necesaria para ampliar esta

nueva linea es de 48.61 m2.

. CANTIDAD |LADOS|LARGO|ANCHO|ALTUR| 53 58 Se 5t
ELEMENTOS PARA LA PRODUCCION
() [ (N} | (m) | m) [A{m]{(m2] | {m2] [ (m2] | (m2)
MESA DETRABAJO DE ACERO
1 3 4 12 0.6 0.9 | 0.72 | 288 | 2.66 | 18.78
QUIRURGICO
2 LAVADERO PARA ALIMENTOS 2 1 0.6 0.4 04 ]1024]024) 035 | 167
LAVADERO PARA LAVADO DE
3 1 1 045 0.3 0.2 |0.135]0.135] 0.20 | 0.47
MANOS
4 ANAQUELES 3 1 1.8 0.4 18 1072072 ] L06 | 7.51
3 MUEBLE DE MELAMINA 3 1 11 0.4 0.9 | 044 ) 044 ] 0.65 | 438
] COCINA INDUSTRIAL 1 1 2 0.6 09 | 1.2 | 1.2 | L77 | 417
7 CAMPANA EXTRACTORA 1 1 2 0.6 09 | 12 | 1.2 | L77 | 417
8 CONGELADOR 1 3 1.3 0.6 | 092|104 312 3.07| 7.23
COORDINADOR DEL AREA DE
3 1 165 | 0.5
RESTAURANTE
10 CHEF 1 165 0.3
11 AYUDANTES DE COCINA 2 165 0.5
TOTAL -
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Luego de conocer el area a utilizar, se debe contar con una buena

distribucion de los elementos en dicha area.

Para determinar la distribucion de los elementos, se ha tomado en
cuenta el modelo de Richard Muther (modelo SLP), debido a que
es considerado el adecuado para una correcta distribucion de

elementos en un area.

Segun Baca Urbina (2013) dicho modelo se utiliza mediante las
cercanias entre los diferentes elementos. El modelo SLP se
realizara de la siguiente manera:

Tabla 55. Elementos a utilizar

N° | Elementos de la empresa

MESA DE TRABAJO DE ACERD
QUIRURGICO

2 LAVADERO PARA ALIMENTOS

LAVADERO PARA LAVADO DE
MANOS

ANAQUELES
MUEBLE DE MELAMINA
COCINA INDUSTRIAL
CAMPANA EXTRACTORA
CONGELADOR

Col=l|htnf]

Fuente: Elaboracién propia

Luego de conocer los elementos a utilizar, segin Baca Urbina
(2013) da a conocer dos elementos importantes para realizar el
modelo SLP, el primer elemento son los cédigos de razones y
motivos y el segundo es la tabla de calificacion segun cercania, las

cuales se muestran a continuacion:
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a. Tabla de razones y motivos

En el presente cuadro se muestran diversos valores establecido
para cada razon que se considerara en la determinacion de
distribucion.

Tabla 56. Codigos de razones y motivos

1 Por reglamento

2 Por seguridad

3 Por higiene

4 Por comodidad

5 Por estética

6 Por politica de la empresa

Fuente: Baca Urbina (2013)
b. Tabla de calificacion de cercania

El siguiente cuadro muestra el valor especifico para cada
consideracion respecto a la cercania por elementos

considerados con su respectivo gréfico:

Cuadro 3. Calificacion de la cercania de los elementos

[CALIFICACION DE LA CERCANIA
VALOR CERCANIA GRAFICO
A Absolutamente
necesario
E Especialmente
importante
| Importante
0 Ordinario
u No importante
X Indeseable

Fuente: Elaboracién propia
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llustracion 42. Distribucion general de los elementos a utilizar

1. MESA DE TRABAO DE ACERO QUIRURGICO

o
2. LAVADERO PARA ALIMENTOS 5 < [o)
A 5 0
3. LAVADERO PARA LAVADO DE MANOS =~ 3 ) A\ a4 ’U
; - b = E e
4. ANAQUELES 3 U 5 U 4 |
u 2 o 4 U 3
5. MUEBLES DE MELAMINA a ‘ovﬁ 5 U 5 0
o a o 5 o 5
6. COCINA INDUSTRIAL 5 8 a4 E é 4 =
A 5 U a4
7. CAMPANA EXTRACTORA B 3 A;‘ 5
U 4
8. CONGELADCR 5 =

Fuente: Elaboracion propia

Como se muestra en la llustracion N° 43 la distribucion general de los
elementos esta clasificado por razones y motivos como por ejemplo la mesa
de trabajo de acero quirdrgico por estética debe estar cerca al lavadero de

alimentos y al igual que al lavadero de manos.

llustracién 43. Diagrama de relaciones entre elementos

8 | 7

Fuente: Elaboracion propia
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Como se aprecia en la siguiente ilustracion podemos darnos cuenta la
importancia de las relaciones entre los elementos a usar en dicha area ya

sea por importancia, si es necesario que estén juntos, etc.

VIl. Redisefio de la estructura

Para dicho redisefio se tomara en cuenta el andlisis de la infraestructura
para poder precisar los elementos a utilizar en cada lugar sugerido

obteniendo como resultados los siguientes:

llustracion 44. Plano de distribucion de los elementos

}——
—

NESADAS NESADAS
— PARRLA i
w7
weskeTwado (I !
FREGADEROS
\ESA DE TRABAJD
[ Tlcoom -
INGRESO

FREGADEROS  pESADAS MESADAS

SALIDA

Fuente: Elaboracién propia
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llustracion 45. Distribucion de los elementos en 3D

¥

P

Fuente: Elaboracion propia

Como se observa en lailustracion N° 46 de esa manera quedara la distribucion

en el area del restaurant del centro de esparcimiento “El Mirador” — Truijillo.
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VIIl. Evaluacion financiera

La evaluacion financiera se realiz6 en un periodo de cinco afios (2018-

2022). Los montos a invertir son expresados en soles como se detallan a

continuacion:
Tabla 57. Inversion

DESCRIPCION CANTIDAD |COST. UNIT. [TOTAL
PARED DE DIVISION DE DRYWAL 3| s/2,500.00| 5/7,500.00
PINTURA 8| s/s0.00| 5/480.00
ILUMINACION 12| s/o0.00| 5/1,080.00
ACONDICIONAMIENTO DEL LUGAR 3| 5/5,000.00] 5/15,000.00
MANO DE OBRA 4| 5/5,600.00| $/22,400.00
TOTAL MODIFICACION DE AMBIENTE 5/46,460.00
MESA DE TRABAIQ EN ACERO QUIRURGICO 3| 5/1,500.00| 5/4,500.00
LAVADEROS PARA LOS ALIMENTOS 2| s/35000|  5/700.00
LAVADERO PARA LAS MANOS 1 s/35000) 5/350.00
ANAQUELES 3| 5/4D0.00 5/1,200.00
MUEBLES DE MELAMINA 3| s/B00.00| 5/2,400.00
TOTAL MUEBLES Y OTROS 5/9,150.00
OLLAS DE ACERO QUIRURGICO 6 S/450.00| 5/2,700.00
UTENSILIOS DE COCINA DE ACERO QUIRURGICO 10| 5/105.00) 5/1,050.00
COCINA INDUSTRIAL 1| 5/1,800.00| 5/1,800.00
JUEGO DE TENEDORES 40|  s/3000| 5/1,200.00
CAMPANA EXTRACTORA 1| 5/1,20000| 5/1,200.00
CONGELADOR 1| 5/1,000.00] 5/1,000.00
TOTAL UTENSILIOS DE COCINA 5/8,950.00
EXTINGUIDORES 2| s/38000| 5/760.00
SENALIZACION DE SEGURIDAD 5/500.00]  5/500.00
TOTAL SEGURIDAD §/1,260.00
impulsador 2| 5/850.00( 5/1,700.00
volantes 32000 5/0.08| 5/2,560.00
publicidad en radio 5 §/15.00[  §/75.00
publicidad en diarios 5 5/125.00{ 5/625.00
publicidad en redes sociales 1|  5/8400[  5/84.00
TOTAL PUBLICIDAD 5/5,044.00

I
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LUZ 5/600.00 5/600.00

AGUA 5/800.00 5/800.00
MANTENIMIENTO 5/800.00 5/800.00
TOTAL SERVICIOS 5/2,200.00

coordinador del area de restaurante 5/300.00 5/800.00
CHEF 5/2,500.00( 5/2 50000
AYUDANTES DE COCINA 5/1,600.00( 5/3,200.00

1
1
2
MOZ05 2| 5/1,300.00| 5/2,600.00
1
1
1

CAIERD 5/1,800.00| S5/1,800.00
GERENTE 5/4,500.00| 5/4500.00
NUTRICIONISTA 5/1,200.00| 5/1,200.00

TOTAL MANO DE OBRA 5/16,600.00

Fuente: Elaboracion propia

Como se observa para la modificacion del area del restaurant se necesitara una
division de pared de Drywall tapada por ambos lados, dos baldes de pintura de 20
Litros cada uno, doce focos led luz blanca, el gasto de acondicionamiento del lugar
(modificacion de tuberias de desague, luz, resumideros, etc.) y la mano de obra del

cual su costo total es de 46,460.00 soles.

Seguido tenemos los muebles a utilizar el cual se contara con tres mesas de trabajo
en acero quirdrgico, tres lavaderos de los cuales dos seran para lavar los alimentos y
uno para el aseo de las manos, anaqueles para guardar el insumo sin preparar y tres
muebles de melamina para una mejor organizacion de la cocina y ahorrar espacio del

cual su costo total es de 9,150.00 soles.

En los utensilios de cocina se contara con seis ollas, utensilios de cocina, juegos de
cubiertos, todos estos nombrados de acero quirdrgico, una cocina industrial, una
campana extractora y un congelador de los cuales hace una suma de 8,950.00 soles,
sin dejar de lado los extinguidores y las sefializaciones de seguridad siempre

presentes en toda empresa lo cual su costo es de 1,260.00 soles.

Para la publicidad se contard con dos impulsadores, volantes, publicidad en radio,
publicidad en diarios y la potente publicidad en las redes sociales el cual la suma total
es de 5,044.00 soles.

En servicios contamos con luz, agua y mantenimiento siendo una suma de 2,200.00

soles y por ultimo y mas importante la mano de obra el cual se tendra un coordinador
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encargado del area el restaurante, un chef, dos ayudantes de cocina, dos mozos, un

cajero, el gerente y una nutricionista siendo una suma de 16,600.00 en mano de obra.

Sumados todos estos gatos obtenemos un total de 89,664.00 soles que se necesitara

de inversion para poner en marcha dicho proyecto.

Luego de obtener todos los gastos en general se procede a realizar el costo de venta

de cada plato a ofrecer como se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 58. Proceso para el costo final de cada plato

ACEPTACION DEL PRODUCTO

PLATO DE BISTEC CARME DE SOYA APANADD
58.0% 28.0% 14.0%
632 329 165
PUESTO N° DE PERSONAS|  SALARIO

CHEF 1| /.  2,500.00
AYUDANTES DE COCINA 2| s/.  3,200.00
MOZ0S 2| 5/.  2,600.00

TOTAL MOD MENSUAL s/.  8,300.00

Fuente: Elaboracién propia

Luego se realiza la cantidad de platos a vender mensualmente tal como se muestra

en la tabla N° 58:
Tabla 59. Platos a vender

PLATO DE BISTEC | CARNE DE S0YA | APANADO TOTAL
| CANTIDAD DE PLATOS A VENDER 6a2 329 165 1175

Fuente: Elaboracién propia

Para hallar el costo de venta de cada platos después de haber realizado el costo por
materia prima, costo de mano de obra y el costo de servicios a utilizar se obtiene un
total de costos indirectos de fabricacion mensual de 8,784.00 soles y el costo indirecto
de fabricacion unitario es de 7.48 soles y con un costo unitario de mano de obra directa
de 7.06 soles y con un margen de ganancia de 20 % se procede a obtener el precio

de venta de cada plato a ofrecer tal y como se detalla en la siguiente tabla:
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Tabla 60. Costo unitario para venta

PRODUCTO COSTO | MARGEN DE UTILIDAD| COSTO COSTO FINAL
PLATO DEBISTEC | 5/. 19.27 20% 5/. 23.12|5/. 23
CARME DE SOYA 5f. 19.71 20% 5/. 23.65 | 5/. 24
APANADO s/. 19.17 20% 5. 23.00 | s/. 23

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla N° 60 se muestra el flujo de caja para la implementacion del nuevo servicio

Tabla 61. Estado de ganancias y pérdidas

(ONCEPTO 0 2018 019 2000 0 202
INGRESOS 0%/, 28500800 |5/, 30024540 |5, 31525767 |5, 3400055 |5/, 34757158
Ventas . 18500800 (5). 3002454018/ 31525767 (5. 33100055 |5 34757158
EGRESOS S/, BO66A00 | S/, 25829840 (S, 26846077 |8/, 17943330 |5/, 29033841 |8/, 30240378
Inversion 5. 8966400
Costos de Produccidn o, 16783270 (5. 17620436 |8/ 18503557 (5. 19428735 |5/ 20400172
Gatos Administrativos Y. E960000(5. 6960000(S/. 6960000(%/. €950000|5. 6960000
Gastos de Ventas S 940B00(S. 9408003 940B00(S. 940800(%. 940800
Impugsto 3 |a Renta 8. 114576818 13294115 15089735, 17043065, 1909406
FUIODECAUACONMICO |, 8866400 |5/, 2760960 |5/, 3078363 |8/, 3611437|5. 40gLid [§). L546780

Fuente: Elaboracién propia

Luego de realizar el flujo de caja, realizaremos el periodo de recuperacion del dinero

invertido tal y como se detalla en la siguiente tabla:
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Tabla 62. Periodo de recuperacion

o FLUIO
ANO FLUIO

ACUMULADO
1 §/. 27,650 |5/. 27,650
2 §. 3,784 |5/ 59,433
3 5/. 36124 | 5/. 95,558
4 §. 40,682 |5/. 136,240
5 §/. 45468 |5/. 181,708

INVERSION INICIAL 5/. 89,664
ULTIMO FLUJO 5/. 36,124
POR RECUPERAR 5/. 30,231
PERIODO RECUPERACION 0.84

Fuente: Elaboracion propia

Como se aprecia, el periodo de recuperaciéon de la inversion sera en 2 afios con 10

meses y 3 dias.

Para comprobar dichos datos usaremos el payback econémico el cual es un criterio
estatico de valoracion de inversiones que permite seleccionar un determinado proyecto
sobre la base de cuanto tiempo se tardara en recuperar la inversion inicial mediante los
flujos de caja. Resulta muy util cuando se quiere realizar una inversion de elevada
incertidumbre y de esta forma tenemos una idea del tiempo que tendra que pasar para

recuperar el dinero que se ha invertido.

Tabla 63. Payback econémico

1 P 3 4 5
Valor Actual 25,136.00 22,850.91  23,879.51  24,673.43 28,231.93
Valor Acumulado  25,136.00  47,986.90  71,866.41  96,539.84 124,771.77
50,271.99 70,837.81  95,745.93 121,213.27 1533,003.70

Fuente: Elaboracién propia

Para poder calcular el VAN y TIR de dicha inversion se tomara el flujo de caja
econdmico de cada afio con el 10 % de tasa tal y como se detalla a continuacion en la
tabla N° 63:
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Tabla 64. VAN y TIR

0 2018 2015 2020 2021 2022
FLUJO DE CAIA|-S/. 89,664 | 5/. 27,650 | /. 31,784 |s/. 36124 |s/. 40682 |s/. 45468
TASA | 10% 0.1
39664
VAN S/, 44,898.61
TIR 26%

Fuente: Elaboracion propia

Como se observa contaremos con un VAN de 44,898.61 soles y un TIR de 26%, lo cual

da a conocer el porcentaje de beneficio o perdida que tendra el proyecto.

Ahora se halla el costo beneficio de la propuesta como se aprecia en la siguiente tabla:

Tabla 65. Costo / Beneficio

Van Beneficio 5/. 1,186,853.27
Van Costo 5/962,626.66
Beneficio/Costo 1.23

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 1. Area del restaurant
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Anexo 4. Matriz de consistencia

Centro
Esparcimiento
Mirador”- Truijillo?

personas que acudenal

de
“El

b) Seleccionar la metodologia del
plan de negocio que se adecue a lo

enfocado

c) Estructurar el plan de negocio con

la metodologia seleccionada

d) Analizar el costo beneficio de la

propuesta

demanda de las personas
que acuden al Centro de
Esparcimiento “El

Mirador” - Truijillo.

Demanda

de esparcimiento

METODOS DE
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES TIPo ,DE POBLACION TECNICAS | ANALISIS DE
INVESTIGACION
DATOS
Elaborar un plan de negocio de No experimental 384 personas Entrevistas
alimentos organicos basado en el
modelo de empresa en marcha para DISENO MUESTRA INSTRUME
la demanda de las personas que NTOS
acuden al centro de esparcimiento Se usara para
¢De qué manera se | ElMirador—Trujillo. Si se elabora un plan de | Plan de negocios el analisis y la
puede ampliar la oferta | z)  Analizar la situacién actual de la | Negocios de alimentos No experimental interpretacion
de platos elaborados empresa enfocado en el drea del organicos basado en el Transversal 151 personas que de los datos
con alimentos modelo de empresa en acuden un fin de obtenidos
organicos para las restaurant marcha atendera la semana al centro Encuestas mediante la

presentacion
de tablas vy
graficos segun
los resultados
calculados
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Variable Indicadores | Preguntas Fuente
1. ¢Qué tipo de comidas le gustaria encontrar cuando asiste a un centro de esparcimiento?
a) Comida tipica o regional
b) Comida preparada con insumos organicos
c) Comida vegetariana
d) Todas las anteriores
e) Otras
2. ¢Qué tan importante considera usted la inclusién de comida a base de insumos organicos en la carta de un centro
de esparcimiento?
producto a) Muyimportante
b) Importante
c) Indiferente
d) Pocoimportante
e) Nadaimportante
3. ¢Qué platos de comida saludable considera que deberian incluirse en la carta de los centros de esparcimiento?
a) Saltado de carne de soya
V.1. Plan de | Plan de b) Bistec de carne de soya
negocios marketing c) Caigua rellena de carne soya
1. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una comida saludable preparada con insumos organicos?
a) De10a20soles
precio b) De21a30soles
c) De31a40soles
d) De41ab50soles
e) Deb5lamas
1. ¢Conoce algun lugar donde vendan comida saludable preparada a base de alimentos organicos?
a) Si
b) No
2. ¢Cudles son las caracteristicas adicionales a la comida saludable que usted mas valora en un restaurant?
plaza a) Calidad de atencién

b) Seguridad y Limpieza
¢) Ubicacién

d) Variedad de comidas
e) Otros
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¢Cual es el medio de comunicacidn que mas utiliza?
a) Correo electrénico
b) Redes sociales
c) Diarios, revistas
d) Aplicativos web

e) Otros
¢éLe gustaria recibir informacion acerca de los servicios que ofrece el restaurant del centro de esparcimiento?
a) Si
b) No
» éQué informacién le gustaria recibir?
promocion a) Ofertasy promociones
b) Platos de comidas disponibles
c) Precios
d) Tips sobre turismo, diversién y gastronomia
e) Otros
¢Qué promociones le gustaria recibir en un centro de esparcimiento?
a) Descuento en juegos de entretenimiento
b) Descuentos en comidas
c) Paquetes familiares
d) Descuento en paseo a canopy
e) Otros
1. ¢Cudles el aforo del Centro de Esparcimiento?
2. ¢Cudl es el aforo del area del restaurant del Centro de Esparcimiento?
3. ¢Qué dias tiene mas concurrencia de publico y cuantos clientes en promedio tiene esos dias el area delrestaurant?
4. ¢Cuadl de los servicios que brinda el Centro de esparcimiento le genera mayores ingresos?
5. éCudnto son sus ingresos diarios en el restaurant en los dias mas concurridos y menos concurridos?
6. (Esrentable para usted el restaurant, que margen de ganancia percibe?
7. ¢éCon cuanto personal cuenta en el drea del restaurant?
Viabilidad 8. ¢Harequerido de préstamos bancarios en los ultimos dos afios?, ¢ Cuanto?
econdémica 9. ¢Qué servicios cree usted que deberia implementar el drea del restaurant en el centro de esparcimiento?

a) Pasteleria

b) Sala privada

c¢) Cumpleafios de nifios
d) Bodas

e) Otros

10. ¢Cudl es el margen promedio para un plato luego del costo?
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Variables

Dimensién

Indicadores

Preguntas

Formula

Escalade

medicién

VARIABLE
DEPENDIENTE:

Demanda

Demanda
potencial

Intencién de

compra

1 ¢Considera que los centros de esparcimiento deban incluir en su carta
comida saludable preparada con insumos organicos?
a) Si
b) No

IC= TOTAL DE CLIENTES - N° DE CLIENTES

QUE NO CONSUMIRIAN ALIMENTOS
ORGANICOS

Razén

Capacidad
de pago

1. ¢Cuanto paga en promedio usted por un plato de comida en el Centro de
esparcimiento “El Mirador” — Trujillo?
a) 10
b) 15
c) 20
d) 25
e) 30amas
2. ¢Pagaria usted un monto adicional por un plato a base de comida
orgdnica?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) Endesacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
3. ¢Cudnto seria el monto adicional que estaria usted dispuesto a pagar?
a) 5
b) 10
c 15
d) 20
e) 25

CP=PRECIO PROMEDIC A PAGAR + MONTO ADICIONAL A
PAGAR POR UN PLATO A BASE DE COMIDA ORGANICA

Razén
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IAnexo 5. Encuesta

\

La presente encuesta forma parte de una investigacion que tiene como objetivo

principal estudiar un nuevo insumo para atender las necesidades.

Género: 1) M 2) F Edad: Distrito de procedencia:

1. ¢Qué tipo de comidas le gustaria encontrar cuando asiste a un centro de
esparcimiento?
a) Comida tipica o regional
b) Comida preparada con insumos organicos
c) Comida vegetariana
d) Todas las anteriores
e) Otras
2. ¢Qué tan importante considera usted la inclusién de comida a base de insumos
organicos en la carta de un centro de esparcimiento?
a) Muy importante
b) Importante
¢) Indiferente
d) Poco importante
e) Nada importante
3. ¢De la cartilla entregada, a la hora de escoger un plato por cual se decidiria?
a) Pollo ala brasa
b) Arroz con cabrito
c) Saltado de carne de soya
d) Bistec de carne de soya
e) Apanado de carne de soya
4. ¢De los platos a base de comida organica mencionados cual es su preferido y
consumiria?
a) Saltado de carne de soya
b) Bistec de carne de soya
c) Apanado de carne de soya

5. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una comida saludable preparada con
insumos organicos?
a) De 10 a 20 soles
b) De 21 a 30 soles
c) De 31 a40soles
d) De 41 a 50 soles
e) De 51 soles a mas
6. ¢Conoce algun lugar donde vendan comida saludable preparada a base de
alimentos organicos?
a) Si
b) No
Si su respuesta fue Sl ¢ Cudl es?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

¢, Cuales son las caracteristicas adicionales a la comida saludable que usted mas
valora en un restaurant?

a) Calidad de atencién

b) Seguridad y Limpieza

¢) Ubicacion

d) Variedad de comidas

e) Todas las anteriores

¢, Cual es el medio de comunicacién que mas utiliza?

a) Correo electrénico

b) Redes sociales

c) Diarios, revistas

d) Aplicativos web

e) Otros
¢ Le gustaria recibir informacion acerca de los servicios que ofrece el restaurant del
centro de esparcimiento de su preferencia?

a) Si
b) No

¢, Qué informacién le gustaria recibir?

a) Ofertas y promociones

b) Platos de comidas disponibles

c) Precios

d) Tips sobre turismo, diversién y gastronomia

e) Otros:
¢, Qué promociones le gustaria recibir en un centro de esparcimiento?

a) Descuento en juegos de entretenimiento

b) Descuentos en comidas

¢) Paquetes familiares

d) Descuento en paseo de canopy

e) Otros:
¢, Considera que los centros de esparcimiento deban incluir en su carta comida
saludable preparada con insumos organicos?

a) Si

b) No
¢,Cuanto paga en promedio usted por un plato de comida en el centro de
esparcimiento “El Mirador” — Trujillo?

a) 10

b) 15

c) 20

d 25

e) 30 amas
¢ Pagaria usted un monto adicional por un plato a base de comida orgénica?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indiferente

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo
¢ Cuénto seria el monto adicional que estaria usted dispuesto a pagar?

a) 5

b) 10

c) 15

d) 20

e) 25
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CARRERA PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL

Anexo 6. Entrevista

ENTREVISTA

OBJETIVO: Obtener informacion oportuna y confiable del administrador del Centro de
Esparcimiento “El Mirador” - Trujillo, a fin de determinar su situacion actual y analisis
interno, para establecer estrategias oportunas.

NOMBRES Y APELLIDOS: CARGO:

Tiempo estimado: 20 Minutos

GUIA DE PREGUNTAS

1 ¢,Cuanto es el aforo del Centro de Esparcimiento?

2 ¢,Cuanto es el aforo del area del restaurant del Centro de Esparcimiento?

) ¢, Qué dias tiene mas concurrencia de publico y cuantos clientes en promedio
tiene esos dias el area del restaurant?

4 ¢,Cual de los servicios que brinda el centro de esparcimiento le genera mayores
ingresos?

s ¢,Cuanto son sus ingresos diarios en el restaurant en los dias mas concurridos y
menos concurridos?

6 ¢ Es rentable para usted el restaurant, que margen de ganancia percibe?

7 ¢,Con cuanto personal cuenta en el area del restaurant?

8 ¢Ha requerido de préstamos bancarios en los ultimos dos afios?, ¢ Cuanto?
¢, Qué servicios cree usted que deberia implementar en el area del restaurant del

9 centro de esparcimiento?
¢,Cual es el margen promedio para un plato luego del costo?

10
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Anexo 7. Andlisis de confiabilidad
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Anexo 8. Ficha de validacién de instrumento

FACULTAD DE INGENIERIAS

U cv ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL
PROYECTO DE TESIS

oo VALIDACION DE INSTRUMENTOS

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS
MODALIDAD: JUICIO DE EXPERTOS

1. TITULO DE LA INVESTIGACION
Ham ok Nugedis' du alorrendn o\sa'fmm pane pwnrncw Qe
ouadure ol e ol €L HiraDOR"- TRUjILO

Il. DATOS DEL EXPERTO
1. APELLIDO Y NOMBRE 50 T .L!'.V.‘.‘.’é‘.’.%...V.‘ildﬁ.vﬁ.@&?.. W“H"" : ..g’..o..'f‘.z“‘lo
2. GRADO ACADEMICO ), L“’"‘“"J“ e Adwminis acicts
3. INSTITUCION DE LABORES : GO““"‘"%”“'* lamboyegse - oPp
4. EMAIL PARA REFERENCIAS ;o linaresy. m93@ketmallcom

ll. EVALUACION

Regular | Bueno Muy

E
§

o
o

i
i

|
|

Las praguntes siguen un orden I6gic.

Laspmgunhsolhmmidmuuavambh
Las preguntas o items cubren cada indicador.
En general est4 basada en aspectos teéricos cientificos.

Las escalas planteadas en cada item o pregunta denotan conocimiento.
Es completamente adecuado para valorar todos los aspectos del tema.
En considera que es util y adecuada para la investigacion
TOTAL

Observaciones o comentarios:

~o| ol e no]

o

X P e e P

Sepw&obssfvafwe‘qu“*a‘wedaro&uoﬁ)ehvo
PR s Yere. ovalizar \o mdaceon de les preauntes
IV. DATOS DEL ESTUDIANTE:

1. APELLIDO Y NOMBRE DEL ESTUDIANTE: /{W%%W

2. LUGARY FECHA D Oludage 19,00, 1%

Firma del Experto: '&

\ﬁ/"
DNI: _ 13015352
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Anexo 9. Ficha de validacién de instrumento

uCv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIAS
ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL
PROYECTO DE TESIS
VALIDACION DE INSTRUMENTOS

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS
MODALIDAD: JUICIO DE EXPERTOS

I. TITULO DE LA INVESTIGACION

Vv De wecocio e puimenTos. 0 R6MICDS PARS
PeRsowAS Que ALDENS AL CELTRO D ESPARCIMIENTD ‘et

MIRADOR' - TRLIILD

Il. DATOS DEL EXPERTO

1. APELLIDO Y NOMBRE
2. GRADO ACADEMICO

3. INSTITUCION DE LABORES

4. EMAIL PARA REFERENCIAS

lil. EVALUACION

Universdak Gewr Vellep

forre D wpedvre

INDICADORES Deficients. | Bajo | Regular

N

claramente el

mmwmm

_Moitams estan redactadas claramente.

detallado.

Esta expresado en conductas observables objetivas.

Las preguntas o items miden a cada variable.

Las preguntas o items cubren cada indicador.

En general esta basada en aspectos tedricos cientificos.

Las escalas planteadas en cada item o pregunta denotan conocimiento.

= OO~ D O SW

Es completamente adecuado para valorar todos los aspectos del tema.

En general considera que es Util y adecuada para la investigacion

YN NVRRKRKK g

TOTAL

Observaciones o comentarios:

CRevsor lo§ escalo$ plonteados.

IV. DATOS DEL ESTUDIANTE:

. )
1. APELLIDO Y NOMBRE DEL ESTUDIANTE:  ~2C€mindr0. . 122 Svan Ramm

2. LUGARY FECHA : LLCHICLAYO

Firma del Experto: MS’

DNI: qi/?g.l‘/s‘i

J109.13.
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Anexo 10. Ficha de validacién de instrumento

FACULTAD DE INGENIERIAS

ucv ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD PROVECTO UK TER0

i g A VALIDACION DE INSTRUMENTOS

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS
MODALIDAD: JUICIO DE EXPERTOS

I. TITULO DE LA INVESTIGACION : .
“ Plan de Neqocio de ) limemos Oraomc,os paca
Personas oue. amden. al, Ceu\\co de Cs‘:nro\mw\o agl ﬂ\mdev h\)&\\\o "

il. DATOS DEL EXPERTO
1. APELLIDO Y NOMBRE . César Aekdoro Samane (or .'_‘80
2. GRADO ACADEMICO . Homyister = .
3. INSTITUCION DE LABORES : Goveens. ’2'-8\0\\01 de Lombmie_g‘m
4. EMAIL PARA REFERENCIAS . Somame . uss @ 3‘“‘“‘ @M

1ll. EVALUACION

Muy
bueno

Z

INDICADORES Deficiente Bajo Regular

ag
3

Las preguntas o items_estan redactadas claramente.

Las preguntas reflejan claramente el objetivo general detallado.

Las preguntas siguen un orden logico.

Esté expresado en conductas observables

Las preguntas o items miden a cada variable.

Las preguntas o items cubren cada indicador.

En general esta basada en aspectos tedricos cientificos.

Las escalas planteadas en cada item o pregunta denotan conocimiento.

Es completamente adecuado para valorar todos los aspectos del tema.

En general considera que es util y adecuada para la investigacion
TOTAL

O ~N|® || N -

o

D [ xPe| XX XXX S

Observaciones o comentarios:

/120wvéeéﬁ.mmwnwmmW

Te O
V. DATOS ESTUDIANTE:

1. APELLIDO Y NOMBRE DEL ESTUDIANTE: Seminario .’Q" A"“”‘ Q‘*m""‘

2. LUGARY FECHA 18,09, 1%
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