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Resumen 

 

El presente trabajo de investigación lleva como título “Plan de Negocio para la 

atención de la demanda de un restaurante campestre, San Vicente de Cañete, 2020”, 

tuvo como objetivo general el elaborar un plan de negocio que se relacione con la 

atención de la demanda de un restaurante campestre. 

La hipótesis del estudio fue que El plan de negocios se relaciona significativamente 

con la atención de la demanda de un restaurante campestre en San Vicente de 

Cañete; asimismo, mantuvo como variable independiente “Plan de Negocio”, variable 

dependiente “Atención de la demanda”, fue de un enfoque cuantitativo de tipo 

aplicada, con un nivel descriptivo correlacional y mantuvo un diseño no experimental. 

Obteniendo como resultado que ambas variables poseen un valor de Rho=0,522, es 

decir, el plan de negocio posee una correlación positiva considerable con la atención 

de la demanda.  

Se concluyó que, el plan de negocio responde favorablemente atendiendo la 

demanda, ya que ambas variables, dependiente e independiente, mantienen una 

relación moderada, donde se mantienen juntas, es decir, si una variable varía, la otra 

variable variaría junto con ella, manteniéndose siempre a la par. 

 

Palabra clave: Plan de negocio, campestre, atención, demanda. 
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Abstract 

 

The present research work is entitled "Business Plan for the attention of the demand 

of a campestral restaurant, San Vicente de Cañete, 2020", its general objective was 

to develop a business plan that is related to the attention of the demand of a 

campestral restaurant. 

The hypothesis of the study was that the business plan is significantly related to 

meeting the demand for a campestral restaurant in San Vicente de Cañete; Likewise, 

it kept as independent variable “Business Plan”, dependent variable “Attention to 

demand”, it was of an applied quantitative approach, with a correlational descriptive 

level and it maintained a non-experimental design. 

Obtaining as a result that both variables have a value of Rho = 0.522, that is, the 

business plan has a considerable positive correlation with attention to demand. 

It was concluded that the business plan responds favorably by meeting the demand, 

since both variables, dependent and independent, maintain a moderate relationship, 

where they are kept together, that is, if one variable varies, the other variable would 

vary together with it, remaining always on par. 

 

Keyword: Business plan, campestral, attention, demand. 
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I. INTRODUCCIÓN 

 

A nivel internacional, el servicio de la gastronomía ha ido extendiéndose en el pasar 

de los años debido a la demanda concurrida en los diversos países, para conocer 

la cultura gastronómica que cada una tiene en particular. En el presente, el sector 

gastronómico ha sido uno de los más afectados debido a la rápida expansión del 

COVID-19. “A nivel mundial, la reactivación de los restaurantes se verá afectados 

negativamente durante los siguientes meses, asimismo, 30 000 restaurantes han 

sido muy afectados y por ello han cerrado definitivamente”. (Fernández, et al. 2020) 

A nivel nacional, (PerúRetail 2018) mencionó que el año pasado las cifras de 

restaurantes sensatos en Perú escala a 60 mil, donde Lima reúne el 41% con 25 

mil entidades; mientras, en parte del Perú la cantidad que sobresale son los 35 mil 

restaurantes juiciosos establecidos. Asimismo, (Perú21 2018) mencionó que los 

restaurantes peruanos en otros países presentaron un incremento de 2.67% en lo 

que iba del año 2018, rescatando el impulso que registraron en el 2015 donde hubo 

un alza de 2.94%, y que en el 2017 se redujo a un 1.18%. 

Asimismo, en noviembre del 2019, la actividad de restaurantes se incrementó en 

5.86%, llevando así 32 meses de resultados positivos. De acuerdo a las encuestas 

periódicas realizadas mencionan que son aproximadamente unas 1 013 empresas, 

esta acción exhibió una diferenciación almacenada de 4.93% asociando los 

períodos de enero y noviembre de aquel período.  (Instituto Nacional de Estadística 

e Informática 2019) 

Fuente: INEI 2019 

Figura 1 Encuesta Mensual de Restaurantes 



 
 

10 
 

A nivel local, en San Vicente de cañete se evidencia escasez de restaurantes 

campestres, los restaurantes de la zona solo ofrecen menús y platos realizados que 

realizan mayormente en sus domicilios, mientras el comensal luego de su trayecto 

apetece degustar potajes de la zona, acompañado de un lugar que refleje parte de 

las costumbres. 

 Fuente: PROMPERÚ,2017 

De lo antes mencionado, se propone una idea de negocio, la cual surgió como un 

emprendimiento para resaltar la belleza de la naturaleza de Cañete, para que así, 

desde los mismos pobladores de la zona hasta los turistas nacionales y extranjeros 

se vean beneficiados económicamente. El plan de crear un negocio dedicado a la 

gastronomía se dio mediante la observación de la necesidad que uno quisiera tener 

en su localidad para generar ingresos y promover los platos típicos de la zona, las 

costumbres y tradiciones, ya que Cañete es “Cuna y Capital del arte Negro”.  

De acuerdo a lo anterior, en la propuesta que se realiza sobre un plan de negocio 

para atender la demanda de un Restaurante Campestre se plantea el siguiente 

problema general de investigación ¿Cómo el plan de negocios se relaciona con la 

atención de la demanda de un restaurante campestre en San Vicente de Cañete 

2020? 

 

Figura 2 Base: total de vacacionistas nacionales que viajan a las provincias de 
Lima. 
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Por otro lado, se plantean los siguientes problemas específicos: 

¿Cómo el plan de negocios se relaciona con la demanda disponible de un 

restaurante campestre en San Vicente de Cañete 2020? 

¿Cómo el plan de negocios se relaciona con la demanda potencial de un 

restaurante campestre en San Vicente de Cañete 2020? 

¿Cómo el plan de negocios se relaciona con la demanda insatisfecha de un 

restaurante campestre en San Vicente de Cañete 2020? 

La presente investigación se justifica por lo siguiente: 

Según (Bernal, 2010) menciona que la justificación práctica resuelve un problema 

como también propone estrategias que contribuye a dar soluciones. 

Aplicando el plan de negocios atenderá la demanda existente en San Vicente de 

Cañete. 

Asimismo, (Bernal, 2010) menciona que una justificación teórica ocasiona crear una 

observación y una controversia académica acerca de los conocimientos existentes, 

para así confrontar teorías y contrastar resultados. 

Los estudios que se realizaron en esta investigación servirá para la creación de 

nuevos negocios de restaurantes campestres que quieran surgir en la gastronomía 

y se adecuen a la demanda que exista en el mercado, considerando el análisis 

interno y externo. 

Por otro lado, (Bernal, 2010) comenta que la justificación metodológica atribuye 

cuando la idea a realizarse plantea nuevos métodos como también estrategias que 

generan conocimientos. 

Al elaborar el Plan de Negocio basado en la muestra de un nuevo negocio, entonces 

se podrá atender la demanda en San Vicente de Cañete desde un enfoque diferente 

a los existentes, con el valor agregado que ellos encuentren adecuado, para la 

atención del cliente y buena calidad de servicio. 
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El estudio plantea el siguiente objetivo general: 

Elaborar un plan de negocios que se relaciona con la atención de la demanda de 

un restaurante campestre en San Vicente de Cañete 2020. 

Asimismo, propone los siguientes objetivos específicos: 

Desarrollar un plan de negocios que se relacione con la demanda disponible para 

un restaurante campestre en San Vicente de Cañete 2020. 

Desarrollar un plan de negocios que se relacione con la demanda potencial para un 

restaurante campestre en San Vicente de Cañete 2020. 

Desarrollar un plan de negocios que se relacione con la demanda insatisfecha para 

un restaurante campestre en San Vicente de Cañete 2020. 

El actual trabajo de investigación propone como hipótesis general: El plan de 

negocios se relaciona significativamente con la atención de la demanda de un 

restaurante campestre en San Vicente de Cañete 2020. 

A su vez como hipótesis específicas: El plan de negocios se relaciona 

significativamente con la demanda disponible de un restaurante campestre en San 

Vicente de Cañete 2020. 

El plan de negocios se relaciona significativamente con la demanda potencial de un 

restaurante campestre en San Vicente de Cañete 2020. 

El plan de negocios se relaciona significativamente con la demanda insatisfecha de 

un restaurante campestre en San Vicente de Cañete 2020. 
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II. MARCO TEORICO 

A continuación, es de suma relevancia orientarnos en el tema de acuerdo con los 

siguientes antecedentes internacionales y nacionales: 

(Olivera 2017) realizó un estudio el cual tuvo como objetivo general construir un 

modelo de negocio sobre un restaurante gastronómico para atender la demanda en 

Batán Grande”. El método que utilizó sobre la recolección de los datos fueron las 

encuestas y entrevistas a una población de 57,903. Tuvo como conclusiones que 

analizando el mercado se alcanzó 27,620 turistas quienes visitan Batán Grande, 

mientras que la demanda disponible por anticipar los egresos en el consumo 

gastronómico de dicha localidad es de 14,384, así mismo la demanda meta es 

9,666 personas están conformes en acudir al restaurante antes propuesto. Tuvo 

como recomendación que al momento de aplicar se tenga en consideración probar 

nuevos ejemplos de elementos como la conducta de los clientes, y confrontar si 

resaltan variaciones. 

(Jimenez 2017) formuló el problema como se podrá atender la demanda un centro 

turístico en Lambayeque. De acuerdo a ello, tuvo la finalidad de elaborar un plan 

de negocio para la atención de la demanda. Dicho estudio fue de nivel descriptivo, 

de diseño no experimental, asimismo, un enfoque cuantitativo, de tipo exploratorio. 

De igual modo, se realizó la técnica de encuestas, así mismo entrevistas a expertos 

de turismo; recolectando los datos que luego fueron procesados en Excel. Obtuvo 

como conclusiones que el proyecto requiere como inversión total de S/.2’097,992 

soles, así mismo es viable económicamente. Dio como recomendaciones de qué 

se debe identificar si existe una necesidad y recolectar la información para 

evidenciar el nivel de aceptación que tendría la propuesta. 

(Saldaña 2017) asumió como objetivo diseñar un plan de negocio para un 

restaurante campestre en marcha. Dicho estudio fue propositivo con un diseño no 

experimental. Utilizando como instrumento el cuestionario, recolectaron los datos 

de 383 personas, para luego ser procesados en Excel. Tuvo como conclusiones 

que la implementación de servicios de deportes en el negocio ya en marcha sería 

de manera rentable y requeriría una inversión de S/. 55,940 soles. Teniendo como 

recomendación la implementación de un plan de marketing generando una 
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repotenciación sobre la marca, teniendo como valor agregado la implementación 

de un servicio extremo a ofrecer.  

(Sánchez 2017) mencionó como objetivo el elaborar un plan de negocio para un 

restaurant galapagueño, de igual forma, realizar las características que concierne. 

Fue de tipo exploratorio, con un enfoque descriptivo, de método cuantitativo. Se 

utilizó el instrumento de encuesta, la técnica de cuestionario, a una población de 

269 personas, procesando los datos en Excel. Tuvo como conclusiones que el 96% 

de los encuestados visitan el restaurante, siendo el proyecto factible. Asimismo, dio 

como recomendaciones que se debería ejecutar el plan de negocio y enfocarlo a 

un mercado determinado. 

(Oyarce 2019) tuvo como objetivo el elaborar un plan de negocios para demostrar 

la viabilidad de un servicio de turismo ecológico, así mismo determinar sus 

características. Dicho estudio fue tipo exploratorio y descriptivo, con un diseño no 

experimental. Realizando la técnica de encuestas a una población de 384 turistas, 

analizando los datos obtenidos en Excel y SPSS. Dando como resultado que la 

inversión total sería de S/.159, 260. Como conclusiones tuvo que 2.51% de 

encuestados están de acuerdo con la aplicación del proyecto, 59% de encuestados 

estuvieron de acuerdo que tenga espacios representativos de la cultura local, 70% 

de encuestados desean que cuente con restaurant incorporado, y 73% de ellos les 

gustaría que cuente con un guía turístico. Tuvo como recomendaciones que antes 

de realizarlo se realice publicidad acerca de los servicios que ofrecería, así mismo 

de la infraestructura que tendría, para llegar a captar clientes. 

Para poder definir acerca de un plan de negocio tenemos a los siguientes autores: 

Plan de Negocio 

Según (Flórez 2018) menciona que un plan de negocio es un registro que asemeja 

una idea, para posteriormente ser plasmada en la preparación de un producto o la 

asistencia de un servicio, orientado al agrado de insuficiencias del interesado.  

Asimismo, (Mir 2019) dice que un plan de negocio investiga la viabilidad técnica, 

económica y financiera donde el concepto busca cubrir esa oportunidad, 

desarrollando la estrategia y procedimientos donde se convierte la idea en un 

proyecto de empresa concreto.  
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Para poder desarrollar un plan de negocio sin tener fallas, es necesario tener una 

base fundamentada, para así examinar minuciosamente los problemas y 

soluciones que se podrían tener a futuro.  

Por otro lado, (Lazaro 2015) menciona que un plan de negocio contiene diversos 

elementos o planes, coordinados entre sí, lo cual implica una retroalimentación 

entre sus datos, siendo necesario al momento del desarrollo. 

  

 Fuente: Tu Business Plan ¡en un pim pam!, 2015 

Según (Luna 2016) mencionó que la naturaleza de un plan de negocio es mantener 

una perspectiva futura en donde se realicen los estudios que correspondan para 

que se determine una planeación de manera estratégica.  

Viabilidad de Mercado 

Según (Pérez 2018) mencionó que para el estudio de mercado se debe tener 

definido cuál será el mercado objeto, su primordial característica, cual es la 

predicción de despacho y tener en cuenta cuáles serán las estrategias esenciales 

sobre la comercialización, para así resaltar cuales permitirán hacer llegar el 

producto o servicio, a los consumidores.  

Canvas es una herramienta que se utiliza para constituir y definir modelos de 

negocios, también se le conoce como “Lienzo de negocio”, sirve para mejorar la 

interpretación de los modelos de negocio, tanto como para diseñar, entender e 

innovar nuevos proyectos de negocios. (Sánchez, Vélez y Araújo 2016) 

Figura 3 Business Plan 
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El análisis “FODA”, es una herramienta que se aplica a cualquier situación sobre 

un objeto de estudio, brinda un diagnóstico preciso el cual permite tomar decisiones 

acordes a los objetivos planteados; se conforma por las fortalezas, oportunidades, 

debilidades y amenazas que presenta un proyecto. (Arriaga, Ávalos y Martinez 

2017) 

De tal manera, se verán influenciadas las herramientas pertenecientes al plan de 

marketing. 

El plan de marketing sostiene un elemento clave hacia una disposición empresarial, 

y a menudo está compuesto por una secuencia de planes del marketing que por lo 

general son cortos y referentes a otras áreas particulares”. (Westwood 2016) 

Al adquirir un producto, los clientes esperan algo más, es decir, mientras el producto 

sea el producto final del objeto de la negociación, el proceso de compra es uno de 

los aspectos de satisfacción. (Stefanini, Alves y Marqués 2018) 

Las estrategias de marketing poseen dos factores divididos, pero estrechamente 

relacionados, el mercado objetivo y a la mezcla del marketing; así mismo tienen 4 

elementos: productos, planificación, precios, sistemas de distribución y 

promociones, que por lo general se utiliza para satisfacer las necesidades del 

cliente. (Wahyu, Pratiwi y Senstosa 2019) 

El producto es lo que se ofrece al público, también puede ser un servicio, este se 

debe definir con los propósitos y el rol que cumplirá en dicho mercado objetivo, al 

tener definido el producto o servicio a ofrecer se debe evaluar los beneficios que 

este aportará y la diferencia que tendrá ante sus competidores, asimismo, se 

deberá definir el nombre y apariencia. (Rakharebe 2016) 

El precio de un determinado producto o servicio a ofrecer, permite el desarrollo de 

nuevos modelos de precios, aunque por lo general pueden incluir precios básicos, 

descuentos, garantías, términos de cancelación, complementos y extras. 

(Gutierrez, Nava y Trujillo 2016) 

La plaza o lugar es el elemento que define la distribución de canales, es analizado 

como el sitio quien tiene como propósito de comunicar, se determina si es canal de 
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ventas directas al consumidor o canal de revendedores. (Gutierrez, Nava y Trujillo 

2016) 

La promoción en el marketing sirve para ofrecer variedades de alternativas que se 

pueden utilizar específicamente para lo que son las publicidades, ventas al público 

relacionado, correos personalizados directos, exposiciones sobre el producto o 

servicio entre más. (Gutierrez, Nava y Trujillo 2016) 

Viabilidad Técnica 

Sirve para hacer un análisis donde se determina los aspectos necesarios que se 

deben de tener para ofrecer un servicio o producto eficiente, algunos de los 

aspectos estudiados son: tamaño, localización del proyecto, maquinaria, materia 

prima y procesos. (Quiroz 2020) 

Viabilidad legal organizacional  

Busca determinar lo que la propuesta de organización es, la identidad puede 

transformarse a medida que los miembros de dicha organización varíen la 

percepción sobre su razón de ser. (Narvarte y Careaga 2016) 

La viabilidad ambiental  

Posee como finalidad el identificar, predecir e interpretar el impacto ambiental que 

produciría un proyecto al ponerlo en marcha, también sirve para prevenir, corregir 

y valorizar el mismo, con un solo fin de ser aprobado, alterado o rechazado por 

organismos competentes. (Rodrigues, Castellanos, Hernández y Aguilar 2014) 

La viabilidad financiera  

Evalúa la factibilidad y rentabilidad del trabajo de investigación, considerando la 

investigación de inversión, estudio de ingresos y egresos. (Pérez 2018) 

Según (Pérez 2018) menciona el valor actual neto, es una herramienta que accede 

a cuantificar un valor de dichos números de flujo de cajas futuras, originarias de 

una inversión. 

 

Y es expresado con la siguiente fórmula: 
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Según (Canales 2015) menciona que la tasa interna de retorno (TIR) manifiesta un 

descuento beneficioso que la empresa o negocio pueda poseer, para realizar los 

pagos sin generar pérdidas, asimismo, sirve para la toma de una decisión antes de 

asumir o negar alguna idea de negocio.  

Se expresa con la siguiente fórmula: 

 

  

 

Asimismo, para la definición de la Demanda tenemos las siguientes teorías: 

“La demanda es una entrada importante para un sistema exitoso de gestión de 

rendimiento e ingresos de restaurantes.” (Lasek, Cercone y Saunders 2016)  

(Devetter 2013) menciona que la demanda es posible por la diferencia que existe 

entre el ingreso de los demandantes de servicio y los que lo ofrecen. 

Quiere decir que mientras exista la diferencia de clientes y servicios, el negocio 

podrá ser viable, mientras mayor sea la demanda, más importante sería la 

proporción del servicio a ofrecer. 

Por otro lado, (Felipe 2012) menciona que la demanda es perceptible para las 

instalaciones que poseen sus servicios definidos, para valorar un conjunto de 

percepciones tales como la alimentación, ambiente, utilidad y otros. 

Demanda Disponible 

Según (Kotler y Keller 2006) menciona que la demanda disponible es el grupo de 

usuarios que comparten un mismo interés por un servicio o producto, además 

cuentan con acceso de adquirir la oferta.  

Demanda Potencial 
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Según (Kotler y Keller 2006) menciona que la demanda potencial es una totalidad 

de usuarios que presentan un nivel de inclinación suficientemente elevado para 

poder adquirir el servicio o producto ofrecido, asimismo, los usuarios deben tener 

un acceso a lo que se ofrece.  

Demanda Insatisfecha 

La demanda insatisfecha existe al momento de detectar demandas en el mercado 

que aún no son suficientemente atendidas, se puede detectar con señales como el 

no existir un control y se manifiestan precios muy elevados con la capacidad de 

pago de los consumidores, asimismo, es una oportunidad de aprovechar algunas 

condiciones que favorezcan a la empresa, presentando algunas ventas 

comparativas y competitivas (Miranda 2005) 

Restaurantes 

Para que un restaurante se mantenga siendo competitivo y de tal manera mantenga 

su posición, debe conocer el comportamiento de las personas, los gustos y las 

preferencias de su consumo. (Do Nascimento, da Silva y Flores 2019) 
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III. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo y diseño de investigación 

 

Enfoque de investigación 

“La investigación cuantitativa afirma que los datos son producto de medición, 

presentándose numéricamente y debe ser analizado con métodos estadísticos”. 

(Hernández, Fernández y Baptista 2014) 

El proyecto fue de enfoque cuantitativo ya que se utilizaron las estadísticas en el 

proceso numérico de los datos que resultaron, donde así se probó las hipótesis que 

se formularon. 

Tipo de Investigación 

La investigación aplicada tiene el fin de obtener los conocimientos o la solución de 

los fenómenos, que definen una necesidad. (González, García y Gayol 2018) 

El proyecto fue de tipo aplicado, ya que se realizó con el fin de resolver un problema 

específico, desarrollando un negocio para atender la demanda existente. 

Nivel de investigación 

La investigación descriptiva indaga detallar las cualidades fundamentales de 

personas, grupos, poblaciones, cosas y/o algún otro fenómeno; teniendo la 

posibilidad de incorporar alguna medición para así determinar “cómo es”, “cómo 

está” o “cómo se manifiesta”. (Escobar 2020) 

La investigación correlacional se define mediante el grado de relación que 

mantienen ambas, manteniendo una forma en donde interactúan de dos a más 

conceptos, categorías o variables. (Escobar 2020)  

Fue de un nivel descriptivo – correlacional. Descriptivo ya que se describieron 

hechos observados acerca de la situación problemática. Asimismo, fue 

correlacional ya que se relacionan la variable dependiente “atención a la demanda”, 

a la variable independiente “Plan de Negocios”. 
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Diseño de investigación 

La investigación no experimental sirve para analizar las variables y la relación que 

existe entre ambas, sin modificar parte de la investigación. (Hernández, et al. 2018)  

El proyecto fue no experimental ya que con los datos recolectados se hizo una 

simulación sobre la propuesta de negocio. 

Esquema del diseño: 

  O1 

M   r 

O2 

Donde: 

M Muestra 

O1 Observación de la variable antes del plan de negocio. 

R Relación 

O2 Medición de la demanda después del plan 

3.2. Variable y operacionalización 

 

Variable Independiente: Plan de negocio 

 

Definición conceptual 

A fin de determinar qué es el plan de negocio, se puede resumir en que es un 

documento, que sirve para identificar una idea, seguido a ellos se es reflejada sobre 

la elaboración de un producto o un servicio, enfocado en satisfacer la necesidad 

del cliente. (Flores 2015) 

Definición operacional 

El plan de negocio investiga la viabilidad técnica, económica y financiera donde el 

concepto busca cubrir esa oportunidad, desarrollando la estrategia y 

procedimientos donde se convierte la idea en un proyecto de empresa concreto. 

(Mir 2019) 

 

Variable dependiente: Atención de la demanda 
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Definición conceptual 

La atención de la demanda es posible por la diferencia que existe entre el ingreso 

de los demandantes de servicio y los que lo ofrecen. (Devetter 2013) 

Definición operacional 

Es aquel número de personas con requisitos en común, en el que señala el nivel 

potencial para un negocio. 

 

Matriz de operacionalización (Ver Anexo 4) 

3.3. Población, Muestra y Muestreo 

 

Población 

La población sirve para formar con claridad las características, deben situarse de 

acuerdo con sus diferencias de contenido, lugar y tiempo, para así definir los 

parámetros. (Hernández, Fernández y Baptista 2014) 

En el proyecto se tomaron como población a los residentes que habitan en la 

provincia de Cañete, asimismo, se esperaba recibir un aproximado de 20,000 

turistas anualmente 

Tabla 1 Población 

 NÚMEROS DE 

PERSONAS 

33% INFANTES Y 

ADOLESCENTES 

TOTAL, DE 

PERSONAS 

San Vicente de Cañete 57,964 19,128 38,836 

Turistas 

(nacionales y extranjeros) 

  20,000 

TOTAL   58,836 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Factores de inclusión:  

Se tomaron en cuenta a los pobladores de la zona y turistas tanto nacionales como 

extranjeros. 

Factores de exclusión: 

No se tuvo en cuenta a infantes y adolescentes, de acuerdo a que no cuenta con 

ingreso monetario. Donde equivale al 33% del total de habitantes en la provincia. 

(Regional de Lima 2017) 
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Muestra  

La muestra es un subconjunto de elementos pertenecientes a un grupo delimitado 

con características específicas llamado población, y deberá ser representativa. 

(Hernández, Fernández y Baptista 2014) 

Para determinar la obtención de la muestra se tomó en cuenta como participantes 

de dicho estudio a los pobladores que residen en la zona y turistas nacionales como 

extranjeros quienes acuden a la localidad donde se desarrolló dicho estudio, serán 

elegidos a criterio del investigador. 

La muestra fue de 354 personas a quienes se les encuesto para así obtener los 

datos necesarios. (Ver Anexo 6) 

 

Muestreo 

El muestreo no probabilístico por conveniencia permitirá la elección de los 

usuarios quienes se comprometieron a ser incluidos, además deben ser 

convenientemente accesibles y poseer cercanía de aquellas personas, hacia el 

investigador. (Otzen y Manterola 2017) 

Al momento de escoger los elementos que formaron la muestra, se empleó el 

muestreo no probabilístico por conveniencia. 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

 

Técnica 

La encuesta es un recurso de exploración y experimentación, permite indagar 

posiciones donde se podrá ser observada y en carencia de rehacer un experimento 

se cuestiona al usuario de ello, quiere decir que es un método descriptivo con el 

que se puede localizar ideas, requisitos, prioridades, costumbres de uso. (Torres, 

Paz y Salazar 2019) 

La técnica a usar es la encuesta, dirigida a 380 personas entre ellos pobladores de 

la zona, turistas nacionales y extranjeros.   

Instrumento  

El cuestionario es un documento donde se recogen los caracteres observados para 

cada uno de los ítems estadísticos de la colectividad de estudio, debe ser formulado 
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en un lenguaje comprensible para así ser de fácil alcance para los encuestados. 

(Torres, Paz y Salazar 2019) 

Se recopilaron los datos mediante un cuestionario que estaba representado en 

forma coherente y organizada, para permitir recolectar los datos imprescindibles. 

(Ver Anexo 2) 

Validez 

En la investigación se desarrolló la validación de instrumentos por medio del juicio 

de tres asesores expertos de la Facultad de Ingeniería Empresarial. (Ver Anexo 7, 

8 y 9) 

Tabla 2 Juicio de Expertos 

Apellidos y 

Nombres 
Especialidad Pertinencia Relevancia Claridad 

Rodríguez Alegre, 

Lino 

Ingeniero pesquero 

tecnólogo  

Mag. Administración 

Si Si Si 

Prado Macalupu, 

Fidel 
Ingeniero Industrial Si Si Si 

Flores Zafra, David Ingeniero de sistemas Si Si Si 

Fuente: Elaboración propia 

Confiabilidad 

Se manejó el coeficiente de alfa de Cronbach con el cual se determinó la 

confiabilidad que poseía el instrumento de la investigación. 

 Fuente: Elaboración propia. 

De la ilustración anterior, se aprecia en la prueba de confiabilidad el valor obtenido 

alcanza un índice de 0,775, indicando que el instrumento de la investigación es 

aceptable. 

Figura 4 Fiabilidad del instrumento 
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3.5. Procedimiento 

En sinopsis, las etapas a desenvolver en el proyecto: 

Primera etapa, se indago un tema para la elaboración del proyecto de investigación. 

A través de diferentes diarios y tesis se redactó la oportunidad de negocio existente 

que habita a nivel internacional, nacional y local; así mismo se detectó la 

problemática existente a nivel local, de acuerdo a lo antes mencionado se propuso 

como aporte el elaborar un plan de negocio para la atención de la demanda de un 

restaurante campestre. Concuerdo a ello se procedió a plantear el problema 

general y los problemas específicos; después; se redactó las justificaciones en 

donde se explica el porqué de la investigación; luego; se abordó el objetivo general 

y los objetivos específicos; a su vez la hipótesis general como las hipótesis 

específicas. Por último, para avalar el proyecto de investigación, se basa en 

antecedentes tanto internacionales como nacionales, a fin de contrastar las 

hipótesis; asimismo se efectuó la definición de las variables, tanto la dependiente 

como la independiente, y sus dimensiones. 

Segunda etapa, el diseño del proyecto fue no experimental por lo que se 

considerará el no manipularán la variable dependiente ni la variable independiente, 

y solo se observará los hechos de ello tal y como sucede en su ámbito natural, se 

obtendrá los datos de forma directa y estudiándolos posteriormente. La población 

que se estableció para la investigación son los residentes del distrito y también los 

turistas nacionales y extranjeros esperados anualmente, excluyendo a infantes y 

adolescentes. La muestra obtenida es de 380 personas entre residentes, turistas 

nacionales y extranjeros; asimismo; el muestreo es no probabilístico por 

conveniencia puesto que la población será escogida a criterio del investigador. Por 

otro lado, se empleó la técnica del encuestado, como también el instrumento que 

se utilizó fue el cuestionario, que facilitará la recopilación de datos. Por último, para 

el análisis de datos se hará uso del análisis descriptivo e inferencial para dar 

respuesta a las hipótesis planteadas. 

Tercera etapa, teniendo validado el instrumento por los expertos, se procedió a 

elaborar el plan de negocio para la atención de la demanda. Los datos recolectados 

a través del cuestionario permitieron realizar el análisis descriptivo e inferencial, 
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contrastando las hipótesis planteadas. Finalmente, una vez obtenido los resultados 

se procedió a desarrollar las conclusiones y recomendaciones. 

3.5.1. Propuesta de plan de negocio 

Viabilidad de Mercado 

Descripción del producto o servicio: 

El restaurante campestre propuesto, se relaciona con la atención de la demanda 

de un restaurante campestre, orientado a clientes que busquen pasar un momento 

de paz y tranquilidad con la naturaleza. 

Se implementará un local que no solo brinde paz y tranquilidad, si no también, 

potajes variados y a buen precio. El restaurante se caracterizará por brindar un 

ambiente natural, donde asimismo los clientes que lleguen al local tendrán acceso 

a áreas en donde podrán observar parte de la diversidad que ofrece la provincia de 

Cañete, brindándole una experiencia distinta. 

Se optó por esta propuesta con el fin de que las familias y amistades compartan un 

grato momento en paz y tranquilidad, un poco alejados de los ruidos y la 

contaminación.  

Propuesta de Valor: Como pequeña empresa, el restaurante campestre apoyará 

la conservación de la flora y fauna, “Eco Friendly” ya que será de suma importancia 

la salud de las personas, evitando envases de un solo uso, respetando zonas 

verdes y fomentando el reciclar de los artículos biodegradables, causando un 

impacto positivo en el público, y brindando una experiencia única del cliente con la 

naturaleza. Además de brindar potajes a un precio accesible, ofrece el ingreso a 

las mascotas siendo “Pet Friendly”, para atraer y fidelizar a los clientes. 

Canales de Distribución: Como pequeña empresa, se empezará teniendo un local 

en el distrito de San Vicente de Cañete, para así llegar a sus clientes, siendo un 

punto de venta directa. 

Relación con los clientes: Se tendrá convenios con empresas de los alrededores, 

así también con instituciones educativas, etc. 
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El público en general podrá ingresar a las redes sociales para enterarse de las 

ofertas que habrá de acuerdo a la fecha, además servirá para que puedan observar 

las características del local, los servicios y beneficios que ofrece. 

Flujo de Ingresos: Los ingresos que se generaran mediante ventas directas. 

Recursos Claves: En lo que concierne a los recursos esenciales son: 

Personal, tales como chef, cajera, meseros, y personal para atención en los juegos. 

Actividades claves: Atención al público, preparación de platos, realizar alianzas 

con proveedores y agencias de turismo. 

Socios Claves: Los socios claves serán proveedores de materias primas e 

insumos, agencias de turismo. 

Estructura de Costos: Adquisición de materias primas, equipo técnico (talento 

humano), adaptar la infraestructura en el terreno, mantenimiento del local, licencias 

en general, servicios básicos y publicidad. 

Tabla 3 Modelo Canvas 

SOCIOS 

CLAVES 

 

Proveedores de 

materias primas e 

insumos. 

 

Agencias de 

turismo. 

ACTIVIDADES 

CLAVES 

Realizar alianzas 

con proveedores. 

 

PROPUESTA DE 

VALOR 

 Experiencia del 
cliente con la 
naturaleza. 

 

 Potajes típicos a 
un precio 
accesible. 

 

 Eco friendly. 
 

 Pet friendly. 
 

 Área de juegos. 
 

RELACIÓN 

CON CLIENTES 

Uso de redes 

sociales. 

Promociones. 

SEGMENTO DE 

CLIENTES 

 Personas entre 

20 a 70 años de 

edad, ambos 

sexos. 

 El restaurante 

estará ubicado en 

la provincia de 

Cañete, distrito 

de San Vicente 

de Cañete. 

RECURSOS 

CLAVES 

Personal: Chef, 

Cajera, Mozos, 

Personal para los 

juegos. 

CANALES 

Punto de venta 

directa. 

 

ESTRUCTURA DE COSTOS 

 Adquisición de materias primas. 

 Equipo técnico (Talento Humano). 

 Mantenimiento del local. 

 Licencias en general. 

 Publicidad. 

FUENTES DE INGRESOS 

La fuente de ingreso será mediante las ventas 

directas de potajes y juegos. 

Fuente: Elaboración propia. 
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Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas 

Tabla 4 Matriz FODA 

FORTALEZAS: 

 La ubicación de negocio es en un lugar 

céntrico 

 Local propio. 

 Conservación de la naturaleza. 

DEBILIDADES: 

 Es un negocio nuevo. 

 Poca utilidad al inicio del negocio. 

 En épocas de frio, bajo ingreso. 

 

OPORTUNIDADES: 

 No hay locales en la zona que sean Pet 

friendly. 

 Crecimiento sostenido en el sector de 

restaurantes. 

 Nueva atracción turística. 

AMENAZAS: 

 Posicionamiento de los competidores. 

 Aparición de un nuevo competidor con 

más experiencia en el rubro. 

 Restaurant cerca. 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 5 Matriz de Evaluación de Factores Externos 

MATRIZ EFE 

Factores determinantes de Éxito Peso Valor Ponderación 

OPORTUNIDADES   

No hay locales en la zona que sean Pet Friendly 0.1 3 0.3 

Crecimiento sostenido en el sector restaurantes 0.15 4 0.6 

No hay restaurantes cerca. 0.2 3 0.6 

Emisoras y centro de salud cerca. 0.2 3 0.6 

Nueva atracción turística 0.1 3 0.3 

SUB TOTAL 2.4 

AMENAZAS   

Posicionamiento de los competidores 0.15 1 0.15 

Aparición de nuevos competidores 0.1 2 0.2 

Poco tránsito de vehículos. 0.1 2 0.2 

SUB TOTAL 0.55 

TOTAL 1.1  2.95 

Fuente: Elaboración propia. 

Interpretación: 

Como se logra apreciar en la tabla anterior, indica que se tiene una posición externa 

fuerte. 
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Tabla 6 Matriz de Evaluación de Factores Internos 

MATRIZ EFI 

Factor Interno Clave Ponderación Clasificación Ponderación 

FORTALEZAS  

Ubicación céntrica de la provincia de 
Cañete 

0.2 3 0.6 

Local propio 0.25 4 1 

Conservación de la naturaleza 0.15 4 0.6 

SUB TOTAL 2.2 

DEBILIDADES 
 

Es un negocio nuevo 0.1 2 0.2 

Poca utilidad al inicio. 0.15 1 0.15 

Bajo ingreso en invierno 0.15 2 0.3 

SUB TOTAL 0.65 

TOTAL 1  2.85 

Fuente: Elaboración propia. 

Interpretación: 

De acuerdo a lo anterior, se deduce que se posee una fortaleza interna. 

Segmentación del cliente 

Segmentación Geográfica:  Como se puede visualizar en la Figura 2, la provincia 

de Cañete figura en el puesto Nº1 en lo que corresponde a la elección de destinos 

para visitar por los turistas Nacionales.   

Asimismo, la población que reside en el distrito de Cañete son 240,013 personas, 

pero basándonos solo en el distrito de San Vicente de Cañete se realizará una 

proyección de 5 años. 

Tabla 7 Proyección estimada de la población 

 

 

 

 

 

 Fuente: Elaboración propia. 

Año Población 

2018 56582 

2019 57964 

2020 59323 

2021 60697 

2022 62068 

2023 63438 

2024 64809 

2025 66179 
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Macro localización: Estará ubicado en la Provincia de Cañete, situado al sur de 

Lima. 

Fuente: Google Maps. 

Micro localización: El Restaurante Campestre, se ubicará en Av. Circunvalación 

Sur- San Vicente de Cañete; siendo un lugar céntrico en la provincia, alejado de la 

Av. Benavides, Carretera San Vicente-Imperial. 

Poseyendo 4 hectáreas de terreno Agrícola, siendo beneficiario para el proyecto. 

Figura 6 Micro localización 

 

Fuente: Google Maps 

Figura 5 Macro Localización 
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Segmentación Demográfica: 

El segmento de mercado, son todas las personas que tengan entre 20 a 75 años 

de edad que residan, o aquellos turistas que visiten la provincia de Cañete. 

Segmentación socioeconómica: 

El servicio tendrá un precio accesible donde beneficiaria pertenecientemente al 

público en general: Adultos, jóvenes, solos, con familia, y/o acompañantes, etc. 

Segmentación conductual: 

El servicio que ofrecerá el restaurante campestre, si bien es un rubro muy común, 

llamará la atención al público en general, a quienes les guste pasar un día relajado, 

además de ello, y muy importante a quienes apoyen el cuidado y conservación del 

medio ambiente. 

Proyección del Mercado Total 

Se realizo una proyección para determinar el mercado total para los siguientes 5 

años donde se realizarán el Plan de Negocio. 

Tabla 8 Proyección del Mercado Total 

Año Población Variación Infantes 
33% 

Población 
(20-70 
años)  

Turistas 
esperados 
por año 

Mercado 
Total 

2018 56582 0 18672 37910 20000 57910 

2019 57964 0.02 19128 38836 20000 58836 

2020 59323 0.02 19577 39746 20000 59746 

2021 60697 0.02 20030 40667 20000 60667 

2022 62068 0.02 20482 41586 20000 61586 

2023 63438 0.02 20935 42503 20000 62503 

2024 64809 0.02 21387 43422 20000 63422 

2025 66179 0.02 21839 44340 20000 64340 

Fuente: Elaboración propia. 

De la Tabla anterior, se mantendrá 20,000 turistas esperados al año, siendo esta 

una proyección establecida por la municipalidad de la provincia, asimismo, se 

proyecto en base a la población proyectada anteriormente. 
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Competidores Potenciales 

Al estar ubicado en el distrito de San Vicente de Cañete, se obtiene como 

competidores 2 restaurantes, 1 de ellos es campestre, mientras el otro restaurante 

se determinó como competidor ya que se encuentra cerca a la localización de la 

propuesta. 

Tabla 9 Clientes atendidos por los competidores directos 

 Restaurante Cataleya 
Restaurante 

Campestre D'Calin 

Clientes atendidos 
Anualmente 

29,760 37,200 

Clientes atendidos 
Mensualmente 

2480 3100 

Clientes atendidos 
semanalmente 

480 600 

Clientes atendidos diariamente 80 100 

 Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 10 Oferta estimada en base a los competidores 

Oferta estimada 

Diario 90 

Semanal 540 

Mensual 2160 

Anual 25920 

 Fuente: Elaboración propia. 

Atención de la demanda 

Demanda disponible  

Para el restaurante campestre, se realizó una encuesta en donde se obtuvo como 

resultados que:  
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Figura 7¿ Alguna vez ha visitado la provincia de Cañete? 

 

Figura 8 De su “bolsa de viaje” ¿ Cuánto gasta aproximadamente en su alimentación? 

Interpretando que el 53,33% les gustaría visitar la provincia de Cañete. 

DD=TDP*TPGA% 

DD: Demanda Disponible 

TDP: Total de la población 

TPGA: Turistas que priorizan su gasto en alimentación 

𝐷𝐷 = 57,910 × 53,33% 

𝐷𝐷 = 30,883 
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De acuerdo a ello, se determina que la Demanda disponible con respecto a la 

población enfocada es de 30,238 personas. 

Demanda Potencial: 

Figura 9 ¿Qué tipo de comida habitualmente le gusta comer? 

Fuente: Elaboración propia. 

 

DP=TDP*TPCC% 

DP: Demanda Potencial 

TDP: Total de la población 

TPCC: Turistas que prefieren la comida criolla 

 

DD=57,910×46.67% 

DD=26,461 

 

De acuerdo a lo anterior, se determina que la Demanda Potencial con respecto a 

la población enfocada, es de 26,461 personas. 
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Demanda Insatisfecha 

DI=TDP*TPCC% 

DI: Demanda Insatisfecha 

TDP: Total de la población 

TSDTD: Turistas que no se sienten del todo satisfecho 

𝐷𝐷 = 57,910 × 46.67% 

𝐷𝐼 = 27,027 

De acuerdo a lo anterior, se determina que la Demanda Insatisfecha con respecto 

a la población enfocada, es de 27,027 personas. 

 

 

 

 

 

 

Figura 10¿Se siente satisfecho con los restaurantes a donde asistió? 
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Marketing Mix 

Producto o servicio 

El restaurante campestre “Cañete Negro” estará enfocado en ofrecer un servicio de 

calidad, además, sus platos típicos cañetanos poseerán un precio accesible de 

acuerdo a las encuestas realizadas. 

 Fuente: Elaboración Propia. 

La figura anterior surge como propuesta de imagen corporativa gracias a la 

infraestructura del local. 

El restaurante campestre, solo poseerá una planta, conformada por 6 ambientes 

dentro; baños (4), cocina, área de bar, recepción, almacén, oficina de 

administración, y 3 ambientes fuera; ambiente de juegos, ambiente de flora y fauna.  

 Fuente: Elaboración propia. 

 

Figura 11 Propuesta de imagen corporativa 
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La temática a poseer será dicha de un restaurante campestre, con decoraciones 

naturales tales como: flores, arboles, césped, etc.; para así brindar una impresión 

relajante, tranquila y eco amigable, contribuyendo así con el medio ambiente. 

Ofreciendo un servicio único entre tantos, donde se podrá convivir con todo lo que 

nos rodea. Lo que busca ofrecer es que los comensales se sientan en un ambiente 

de tranquilidad, alejado de los ruidos y la contaminación ambiental. 

Añadiendo a ello, habrá mozos que podrán guiar a los comensales a una mesa en 

específica, quien, además, será el que le brinde la carta. De lo contrario, se 

apoyarán entre ellos para brindar una atención eficaz.  

El pago de los servicios, tanto de la comida, bebidas y juegos, se podrá cancelar 

mediante efectivo, POS inalámbricos o transferencias.  

Precio 

Después de realizar una encuesta, con la estrategia del benchmarking, se puede 

realizar una lista de precios, considerando que esta no puede ser mayor a la de la 

competencia, puesto que se espera ser competitivos ante los demás negocios. No 

solo se espera ofrecer un grato momento en la naturaleza, si no también brindar al 

público una variedad de productos a precios accesibles. Para la determinación de 

los precios, se recolecto información de la población encuestada, con el fin de poder 

evaluar cuanto se suele desembolsar comúnmente cuando están de viaje, o comen 

fuera de casa. 

Tabla 11 Precio de los competidores directos 

Fuente: Elaboración Propia. 

Como se puede visualizar en la Tabla 22, los precios de los competidores directos 

oscilan entre los 20 y 45 soles. 

 Restaurante Cataleya 
Restaurante Campestre 

D'Calín 

Arroz con Pato S/    30 S/        35.00 

Camarones S/     40.00 S/        45.00 

Sopa Seca con Carapulcra S/     20.00 S/        25.00 

Chicharrón S/     35.00 S/        30.00 

Charquicán de raya seca - - 

Frejoles con Tuca - - 
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 Fuente: Elaboración propia. 

En la anterior figura, se puede observar que la población encuestada suele y estaría 

de acuerdo en gastar entre S/. 11.00 soles hasta S/. 20.00 soles, en base a ello se 

propondrá el precio de los platos a ofrecer, basándose en la economía del 

consumidor. 

Plaza 

Al momento de realizar el estudio de mercado, se considera el área mostrado 

anteriormente como la más céntrica para ubicar un restaurante campestre en el 

distrito de San Vicente de Cañete, además de ello, es un área propio que es 

encuentra un poco alejado de la avenida principal que une el distrito de San Vicente 

y el distrito de Imperial, siendo un sitio de poco tránsito vehicular, favoreciendo que 

a su vez se encuentran hospedajes, una emisora de televisión Cañetana, y el 

Centro de Salud San Vicente (SIS). 

El restaurante campestre “Cañete Negro” estará ubicado en Avenida 

Circunvalación Sur S/N, teniendo como referencia a media cuadra de Máxima Tv, 

en la recta del Centro de Salud San Vicente (SIS) espaldas de la urbanización 

Alameda de Márquez, al lado de la urbanización Hualcará. 

Figura 12 ¿Cuánto estaria de acuerdo en pagar por un plato de comida local? 
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 Fuente: Elaboración propia. 

Figura 14 ¿Creé que es importante incorporar el servicio de reservación en el restaurante 
campestre? 

 Fuente: Elaboración propia. 

De acuerdo a las Figuras antes mencionadas, el restaurante campestre se dará a 

conocer mediante las redes sociales, además, sus ventas serán presenciales, por 

lo que de acuerdo a la Figura 14, se menciona con 40% que es importante poseer 

el servicio de reservación. 

Figura 13 ¿Por qué medio le gustaria recibir información? 
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Promoción 

Se optará por promocionar asociándose con agencias turísticas y las empresas 

cercanas. 

Figura 15 ¿Cuál es la red social que más frecuenta? 

 Fuente: Elaboración propia. 

De acuerdo a lo antes observado, la red social Facebook es más usada por los 

encuestados, por lo que, gracias a ello, se podrán hacer estrategias para mediante 

esa red social poder ofrecer el servicio, promocionar el negocio, promocionar las 

ofertas por las fechas festivas, entre otros.  
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Viabilidad Técnica 

A continuación, se mostrarán los procesos con los que contará el Restaurante 

Campestre. 

Proceso General, atención y venta 

Figura 16 Proceso de Atención y venta 

Fuente: Elaboración propia. 

En la Figura 17, se observa el proceso general de atención y venta, donde inicia 

desde: 

1. El ingreso del cliente al establecimiento 

2. Acto seguido, el mesero saluda al cliente, le asigna una mesa, entrega la carta 

de platos al cliente. 

3. El cliente elige un plato y realiza su pedido. 

4. El mesero recepciona la orden de pedido 

5. El mesero deriva el pedido en 2 copias (1 copia para el área de cocina y otra 

para caja). 

6. En cocina elaboran el pedido, al finalizar entregan el pedido al mesero. 

7. El mesero recepciona el plato de cocina, y entrega el plato al cliente. 

8. El cliente recibe su plato. 
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9. El cliente finaliza su consumo y se acerca a caja a realizar el pedido. 

10. En caja recepcionan el dinero y entregan el comprobante. 

11. El cliente recibe el comprobante y finaliza el proceso 

Proceso de elaboración del pedido 

Figura 17 Proceso de elaboración del pedido 

Fuente: Elaboración propia. 

En este proceso, se puede observar que inicia desde la recepción de los insumos 

y materias primas que se utilizaran para la elaboración del plato, siguiendo por el 

correcto lavado de ellos, después se alista la materia prima para poder ser 

elaborada, el chef se encarga de llevarlo a cocción, por último, sirven el plato ya 

elaborado y termina el proceso de elaboración del pedido. 
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Viabilidad Legal y Organizacional 

Organización de la empresa 

Acerca de la organización del Restaurante Campestre “Cañete Negro”, se puede 

visualizar a continuación: 

Figura 18 Etrutura organizacional 

 

Fuente: Elaboración propia 

Estudio legal 

En el siguiente observaremos los tipos de empresas: 

Figura 19 Tipos de personas para formar un negocio o empresa 

Fuente: SUNAT, 2019. 

Gerente 
General

Administrador

Área de 
Producción

Encargado de 
cocina

Área de 
Marketing

Empleados de 
marketing

Área de 
Logistica

Encargado de 
Almacen

Área de 
Ventas

Cajero Mozos
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De acuerdo a lo observado anteriormente, el Restaurante Campestre se creará 

como persona jurídica, ya que, si la empresa genera deudas, estas solo serán 

cobradas sobre los bienes que tengan las mismas, no se cobrarán con los bienes 

personales de los dueños. Además, se podrá ser conformada por uno o más socios. 

Tipo de Sociedad 

Se adoptará como Sociedad Anónima Cerrada “S.A.C”, siendo esta la que mejor se 

adecua al plan de negocio, en donde solo son dos socios como mínimo.  

Constitución de la empresa 

Identificar Razón social: “LMH S.A.C” 

 Buscar los índices en SUNARP, de manera presencial o virtual. 

 Solicitar la reserva de nombre, habiendo buscado los índices, se procede a 

solicitar la inscripción del nombre de la empresa. 

Elaboración de la Minuta 

Es un documento preliminar donde determinan las finalidades, acciones y reglas 

que desarrollará la empresa. Está a cargo de ser aprobada por el Notario Público, 

con el fin de ser inscrita en los Registros públicos. Para que se pueda inscribir la 

empresa se debe realizar lo siguiente: 

1. Testimonio de Constitución Notarial (Escritura Pública), cuando la minuta ya 

está firmada, el notario la dirige a escritura pública, donde se tramita a las 

partes Notariales los documentos que permiten la inscripción en los registros 

públicos. 

 Minuta de ordenamiento de una sociedad 

 Pagar el derecho notarial. 

2. Anotarse en los Registros Públicos, exhibir la Escritura Pública en presencia 

de los Registros Públicos, donde lo inspeccionarán, además de ello podrá 

conseguir el ser afiliado como persona jurídica. 

3. Abonar en Registros Públicos, por lo siguiente: 

 Derecho de Tramitación 

 Afiliación 

 Designación del apoderado 
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4. Inscripción en Registro Único de Contribuyente, se designa el RUC. Se 

obtiene acercándose a la oficina de SUNAT, con el documento original y 

copia de la Escritura de constitución de Sociedad Registrada en registros 

públicos, D.N.I. original y copia del representante legal. 

Asimismo, se debe llenar las solicitudes: 

 2 1 1 9 

 2 0 5 4 

5. Aprobación para la impresión de los recibos de paga 

6. Adquisición de Registros Contables, legalización de los libros contables y 

registro en la REMYPE. 

7. Permiso de Funcionamiento Municipal, los pagos propios se realizarán en la 

municipalidad de San Vicente de Cañete, los principales requisitos son: 

 Realizar el pago en trámite documentario municipal. 

 Adjuntar copia de DNI del representante legal. 

 Adjuntar una petición de Licencia de Funcionamiento con carácter de 

declaración jurada que incluya el RUC jurídico de la empresa. 

 Plazo para la entrega documentaria, 4 días hábiles.  

8. Registro de Marca, se deberán descargar los formularios en el website 

perteneciente a INDECOPI: 

 Para el caso de una empresa: 

 Adjuntar el número de RUC 

 Indicar datos de la empresa. 

 Adjuntar logo planteado (3 copias aproximadamente, 5 cm de largo y 5cm 

de ancho) 

 Adjuntar constancia de pago de derecho de trámite.  

Estudio organizacional, estructural y funcional 

Estudio Organizacional 

Descripción de la empresa 

“Cañete Negro” es un restaurante campestre, basado en la preparación de platos 

típicos de la zona. Lo que se busca es que la población de la provincia y turistas 

tanto nacionales como extranjeros, opten por elegir nuestro negocio, con el fin de 
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pasar un grato momento compartido ya sea con la familia y amigos, conviviendo 

con la naturaleza. El restaurante campestre, se caracteriza por contar con una 

infraestructura donde se aprecia flora, fauna y costumbres de la provincia de 

cañete, además de ello, además de ello, es Pet Friendly, por lo que permite la 

entrada de las mascotas al local. De todo lo antes mencionado, permiten compartir 

un momento lleno de tranquilidad, al lado de la familia. 

Misión y Visión 

Misión: Brindar un servicio de calidad, a un precio accesible, sobrepasando las 

expectativas de los clientes, siendo un espacio de tranquilidad al lado de la 

naturaleza.  

Visión: Ser el mejor Restaurante Campestre a nivel local, asimismo ser reconocido 

a nivel distrital. 

Valores de la empresa 

Los valores corporativos de la organización son: 

 Respeto, ya que siempre se buscará mantener el respeto hacia los clientes 

y colaboradores. 

 Honestidad, como empresa se desarrollará la transparencia en relación 

cliente y precio. 

 Limpieza, al estar manipulando alimentos y bebidas se deben estar en 

óptimas condiciones. 

Estudio estructural 

Poseerá cuatro áreas, se definirá como: 

Figura 20 Áreas de la empresa 

Fuente: Elaboración propia. 

Administrador

Área de 
Producción

Área de 
Marketing

Área de 
Logistica

Área de 
Ventas
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Regido por un Administrador que se encargará de mantener el correcto 

funcionamiento de la empresa.  

En el área de Producción, el chef y asistentes de cocina, se encargarán de la 

elaboración de los platos y bebidas, frías y calientes.  

En el área de Marketing estará encargada por mantener una investigación y el 

desarrollo de nuevas estrategias para poder alcanzar la visión y misión, así como 

también los objetivos de ventas y poder posicionar la empresa. 

Por otro lado, en el área de Logística, se encargará de la gestión y planificación de 

las compras, transporte, almacenaje, distribución por áreas, así como también, 

llevar un control de inventario. 

Por último, el área de ventas es quien está encargado de la atención al público 

consumidor, así como también la distribución de los platos ya elaborados, además 

de ser quien concrete las ventas. 
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Viabilidad Ambiental 

Instalación 

El modelo de negocio, empieza desde el levantamiento de divisiones en el terreno 

donde se realizarán las actividades de instalación. 

De acuerdo a que es un terreno agrícola donde se puede apreciar áreas verdes, 

ayuda a la conservación del medio ambiente, incluyéndole a ello un espacio para 

desarrollar el plan de negocio. 

Operación 

Adquisición de insumos  

El área de logística es el apoderado de efectuar una correcta inspección de calidad 

de los insumos que llegan al local, después de ello serán almacenas para luego ser 

distribuido a cada área que lo solicite, pasando por un segundo control de calidad 

por el encargado del área que lo solicite. Es indispensable un buen manejo de los 

insumos tales como la limpieza, orden, control de caducidad de los alimentos. 

Preparación de platos 

El encargado de esta actividad es el área de producción, donde se debe hacer uso 

de las buenas prácticas de manipulación, manteniendo la limpieza, orden, control 

de los insumos frescos y preparados. 

Limpieza de utensilios y equipos 

Toda área debe mantener la limpieza al momento del proceso a realizar, y también 

al final de su jornada. 

 Lavar platos, cucharas, tenedores y vasos después de cada uso, con 

detergente, agua y lejía. 

 La superficie de cada mesa, deberá ser desinfectada, ya sea a la hora de 

preparar los insumos, antes y después de cada venta. 

 Limpieza de piso, antes y después de cada turno. 

 Asimismo, en el área de fauna, se deberá mantener un estricto régimen de 

limpieza por los desechos de los animales. 
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 Toda persona que ingrese al establecimiento con su mascota, deberá 

hacerse responsable de la limpieza, debe contar con bolsas desechables 

para el recojo de las mismas. 

Análisis de impacto ambiental 

Para realizar el impacto ambiental se plantean acciones que ayudan a disminuir 

la contaminación del medio ambiente, si bien el proyecto propuesto es Eco 

amigable, ya que en parte apoya a la disminución de involucrar los elementos 

de la naturaleza. No se perjudicarán los recursos del terreno ni de la zona, tanto 

como la flora y fauna. 

Tabla 12 Análisis de Impacto Ambiental 

PROCESO IMPACTO ACCIÓN 

Productivo 

Contaminación del aire 
 Utilización de campanas 

extractoras. 

Contaminación del suelo 

 Clasificación de residuos de 

acuerdo a su tipo. 

 Uso de reciclaje. 

 Evitar el estado de degradación 

de la materia prima (frutas, 

verduras y carnes). 

Limpieza y regado Uso inadecuado del agua. 

 Emplear el uso adecuado de 

agua. 

 Utilización de rueda de regado 

para el ahorro y concientización 

del agua. 
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Viabilidad Financiera 

Inversión 

Tabla 13 Inversión 

INVERSIÓN INDICADOR 
Inversión 

Parcial 
Total 

Inversión 
Representación 

% 

Inversiones 
tangibles 

Maquinaria y equipamiento S/ 23,621.83 

S/         
158,018.79 

97% 

Modificación del 
establecimiento 

S/ 115,876.00 

Equipo de seguridad y limpieza S/ 3,804.00 

Muebles y enseres S/ 14,716.96 

Inversiones 
Intangibles 

Gastos de Constitución S/ 4,196.50 

S/ 5,296.50 3% Gastos de Capacitación S/ 950.00 

Gastos en Publicidad S/ 150.00 

TOTAL INVERSIÓN 
S/         

163,315.29 
100% 

Fuente: Elaboración propia. 

Inversiones Tangibles 

Tabla 14 Total equipamiento y maquinaria 

 Descripción Cantidad 
Precio 

Unitario 
Sub Total IGV Sub Total 

1 Ollas de Acero 8 400 S/ 3,200.00 S/576.00 S/3,776.00 

2 Utensilios de cocina 10 100 S/ 1,000.00 S/180.00 S/1,180.00 

3 Cocina industrial 1 1700 S/ 1,700.00 S/306.00 S/2,006.00 

4 Juego de cubiertos 20 30 S/ 600.00 S/108.00 S/708.00 

5 Campana extractora 1 1400 S/ 1,400.00 S/252.00 S/1,652.00 

6 Congelador 1 1200 S/ 1,200.00 S/216.00 S/1,416.00 

7 Refrigeradora 1 1500 S/ 1,500.00 S/270.00 S/1,770.00 

8 Equipo de Sonido 1 1800 S/ 1,800.00 S/324.00 S/2,124.00 

9 Horno Microondas 1 200 S/ 200.00 S/36.00 S/236.00 

10 Juego de Platos 20 90 S/ 1,800.00 S/324.00 S/2,124.00 

11 Vasos de vidrio x6 25 15 S/ 375.00 S/67.50 S/442.50 

12 Jarras de vidrio 35 9.5 S/ 332.50 S/59.85 S/392.35 

15 Licuadora 3 70 S/ 210.00 S/37.80 S/247.80 

16 Coladores 4 15 S/ 60.00 S/10.80 S/70.80 

17 
Caja registradora 
(incluye software) 

1 2275 S/ 2,275.00 S/409.50 S/2,684.50 

18 Servilleteros 12 8 S/ 96.00 S/17.28 S/113.28 

19 Columpio 2 260 S/ 520.00 S/93.60 S/613.60 

20 
Tobogán en fibra de 

vidrio 
2 400 S/ 800.00 S/144.00 S/944.00 

21 Cama elástica 1 950 S/ 950.00 S/171.00 S/1,121.00 

Total Equipamiento y maquinaria S/ 20,018.50 S/3,603.33 S/23,621.83 

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 15 Total Modificación del establecimiento 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Tabla 16 Total de Equipos de Oficina, Limpieza y Seguridad 

 Descripción Cantidad 
Precio 

Unitario 
Sub Total IGV Sub Total 

1 Computadora All in One LG 1 S/ 1225 S/ 1,225.00 S/220.50 S/1,445.50 

2 Extintor 6k 2 S/ 65 S/ 130.00 S/23.40 S/153.40 

3 Set de Limpieza 2 S/ 50 S/ 100.00 S/18.00 S/118.00 

4 Silla Giratoria 1 S/ 199 S/ 199.00 S/35.82 S/234.82 

5 Escritorio 1 S/ 490 S/ 490.00 S/88.20 S/578.20 

6 Cámaras de vigilancia 1 S/ 500 S/ 500.00 S/90.00 S/590.00 

7 Uniformes 7 S/ 60 S/ 420.00 S/75.60 S/495.60 

8 Contenedores de basura 6 S/ 90 S/ 540.00 S/97.20 S/637.20 

9 Dispensadores de jabón 4 S/ 25 S/ 100.00 S/18.00 S/118.00 

10 Dispensadores de papel 4 S/ 25 S/ 100.00 S/18.00 S/118.00 

Total de Equipos de Oficina, Limpieza y Seguridad S/ 3,804.00 S/684.72 S/4,488.72 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 17 Total Muebles y Enseres 

 
Cantida
d 

Precio 
Unitario 

Sub Total IGV TOTAL 

Mesa de trabajo 2  S/    1,500   S/   3,000   S/     540   S/   3,540  

Lavaderos para 
cocina 

2  S/    1,200   S/    2,400   S/      432   S/   2,832  

Mesas y Sillas 20  S/     350   S/    7,000   S/      
1,260  

 S/    8,260  

Azafates 4  S/     18   S/     72   S/      13  S/    85 

TOTAL MUEBLES Y ENSERES S/ 12,454.00 S/ 2,241.72 S/ 14,695.72 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Descripción Cantidad Precio Unitario Sub Total IGV Sub total 

Electricidad e 
iluminación 

12 S/               200.00 S/     2,400.00 S/   432.00 S/  2,832.00 

Baños y lavaderos 8 S/               200.00 S/     1,600.00 S/  288.00 S/ 1,888.00 

Toldo 130m S/               550.00 S/     71,500.00 S/  12,870.00 S/  84,370.00 

Pared de driwal 6 S/           1,200.00 S/     7,200.00 S/  1,296.00 S/  8,496.00 

Baseado y pulido 
de piso 

125m S/                 60.00 S/    7,500.00 S/  1,350.00 S/    8,850.00 

Acondicionamiento 4 S/           2,000.00 S/    8,000.00 S/   1,440.00 S/    9,440.00 

Total Modificación del establecimiento S/     98,200.00 S/ 17,676.00 S/ 115,876.00 
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Inversiones intangibles 

Tabla 18 Gastos de Constitución 

INVERSIONES INTANGIBLES 

DESCRIPCIÓN Total 

Gastos de Instalación  S/           2,500  

Reserva de nombre  S/                 25  

Gastos de Notaria y tramites de SUNARP  S/               500  

Licencia Municipal  S/               300  

Legalización de libros contables  S/                 25  

Permiso Municipales (Letreros)  S/               200  

Licencia Sanitaria  S/                 65  

Certificado de Fumigación  S/               120  

Señalizaciones básicas  S/                 80  

Sub total  S/           3,815  

Imprevistos 5%  S/               382  

TOTAL  S/           4,197  

 Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 19 Gastos de Capacitación 

Gastos de Capacitación 

Capacitación al personal  S/         400.00  

Búsqueda de personal  S/         550.00  

Total  S/         950.00  

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 20 Gastos en publicidad 

Descripción Cantidad Precio 
Unitario 

Total 

Volantes 2000 0.05 S/ 100.00 

Publicidad en redes 
sociales 

1 50 S/ 50.00 

Total Publicidad S/ 150.00 

Fuente: Elaboración propia. 

 

INGRESOS 

Tabla 21 Estimación de Ingreso promedio Anual  

 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

INGRESO S/     491,870.88 S/       491,870.88 S/       491,870.88 S/       491,870.88 S/        491,870.88 

Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla 22 Estimación de ingresos  

Fuente: Elaboración propia. 

EGRESOS 

Tabla 23 Egresos Anuales 

 Fuente: Elaboración propia. 

 

Tabla 24 Gastos en insumos anuales para la elaboración de cada plato 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Fuente: Elaboración propia. 

 Arroz con 
Pato 

Camaron
es 

Sopa seca 
con 

Carapulcra 
Chicharrón 

Charquicá
n de raya 

seca 

Frejoles 
con Tuca 

 
PVU S/16.00 S/29.00 S/15.00 S/24.00 S/15.00 S/15.00 

CVU S/ 7.78 S/14.09 S/6.87 S/11.77 S/6.16 S/ 6.67 

Margen de 
contribució

n 
S/8.22 S/14.91 S/8.13 S/12.23 S/8.84 S/8.34 

% 
Participaci
ón utilitario 

0.15% 8.40% 51.3% 31.10% 0.15% 8.90% 100% 

Platos 
vendidos 

anualment
e 

39 2177 13297 8061 39 2307 25920 

Ingreso 
Anual por 

plato 
S/622 S/63,141 S/199,454 S/193,467 S/ 583 S/34,603 

S/491,
871 

EGRESOS 

Gastos en Materiales 
e insumos 

S/ 301,434.17 

S/422,514.17 
Pago al personal S/ 97,800.00 

Pago de Servicios S/ 23,280.00 

Gasto en Insumos Anuales para la elaboración de cada plato 

Arroz con Pato S/ 302.49 

Camarones S/ 30677.88 

Sopa seca con Carapulcra S/ 91350.12 

Chicharrón S/ 94875.35 

Charquicán de raya seca S/ 239.50 

Frejoles con Tuca S/ 15375.36 

Sub total S/        232,820.68 

IGV S/          41,907.72 

TOTAL S/        274,728.41 
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Tabla 25 Gastos mensuales en materiales 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 26 Pago al Personal 

Descripción Cantidad Sub Total Total Mensual Total Anual 

Administrador 1 S/ 1,250.00 S/ 1,250.00 S/15,000.00 

Chef 1 S/ 1,250.00 S/ 1,250.00 S/15,000.00 

Ayudante de cocina 1 S/ 1,000.00 S/ 1,000.00 S/12,000.00 

Mozos 4 S/ 930.00 S/ 3,720.00 S/44,640.00 

Cajero 1 S/ 930.00 S/ 930.00 S/11,160.00 

TOTAL S/ 8,150.00 S/97,800.00 

Fuente: Elaboración propia. 

Tabla 27 Pago de servicios 

Descripción 
Sub Total 
Mensual 

Sub Total Anual 

Luz S/ 400.00 S/ 4,800.00 

Agua S/ 600.00 S/ 7,200.00 

Teléfono e internet S/ 140.00 S/ 1,680.00 

Mantenimiento S/ 800.00 S/ 9,600.00 

Total Servicios S/ 1,940.00 S/ 23,280.00 

 Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Descripción Canti
dad 

Precio 
Unitario 

SUB TOTAL IGV TOTAL 

Lavavajillas 3  S/9.00   S/27.00   S/4.86   S/ 31.86  

Gas 2  S/130.00   S/260.00   S/46.80   S/306.80  

Jabón Liquido 2  S/15.00   S/30.00   S/5.40   S/35.40  

Servilletas Ecológicas 35  S/2.50   S/87.50   S/15.75   S/103.25  

Papel Higiénico (1 
paquete de 24 
Unidades) 

3  S/ 25.50   S/76.50   S/13.77   S/90.27  

Bolsas 
biodegradables (100 
u) 

4  S/30.00   S/120.00   S/21.60   S/141.60  

Gasto de compra de 
insumos 

8  S/10.00   S/80.00   S/14.40   S/94.40  

Descartable 
Biodegradables (50u) 

5  S/25.00   S/125.00   S/22.50   S/147.50  

Comida para 
animales 

6  S/120.00   S/720.00   S/129.60   S/849.60  

Abono  8  S/ 45.00   S/360.00   S/64.80   S/424.80  

Sub total  S/                   
1,886.00  

 S/                 
339.48  

 S/                      
2,225.48  

Gastos en Materiales Anuales  S/                    
26,705.76  
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Estado de Ganancias y Perdidas 

Tabla 28 Estado de ganancias y perdidas 

 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Ventas S/491,870.88 S/   491,870.88 S/491,870.88 S/ 491,870.88 S/491,870.88 

Costo de 
venta 

S/ 274,728 S/ 274,728 S/ 274,728 S/ 274,728 S/ 274,728 

Utilidad 
Bruta 

S/217,142.47 S/   217,142.47 S/217,142.47 S/ 217,142.47 S/217,142.47 

Gastos de 
publicidad 

S/        150.00 S/         150.00 S/        150.00 S/       150.00 S/        150.00 

Gastos Adm. 
y ventas 

S/121,080.00 S/121,080.00 S/121,080.00 S/121,080.00 S/121,080.00 

Utilidad 
Operativa 

S/95,912.47 S/95,912.47 S/95,912.47 S/95,912.47 S/95,912.47 

Gastos 
Financieros 

0 0 0 0 0 

U AIP S/   95,912.47 S/     95,912.47 S/   95,912.47 S/95,912.47 S/   95,912.47 

P.T. 5% S/     4,795.62 S/       4,795.62 S/     4,795.62 S/    4,795.62 S/     4,795.62 

UTILIDAD 
imp 

S/   91,116.85 S/     91,116.85 S/   91,116.85 S/91,116.85 S/   91,116.85 

IR S/     1,366.75 S/       1,366.75 S/     1,366.75 S/    1,366.75 S/     1,366.75 

Utilidad Neta S/   89,750.10 S/     89,750.10 S/   89,750.10 S/89,750.10 S/   89,750.10 

Fuente: Elaboración Propia. 

Flujo de Caja 

Tabla 29 Flujo de Caja 

Fuente: Elaboración propia. 

 Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

INGRESOS       

Ingreso por Ventas  S/491,870.88 S/491,870.88 S/491,870.88 S/491,870.88 S/491,870.88 

Otros ingresos       

TOTAL 
INGRESOS 

 S/491,870.88 S/491,870.88 S/491,870.88 S/491,870.88 S/491,870.88 

EGRESOS       

Inversión S/163,315.29      

Gastos por 
materiales e 

insumos 

 S/301,434.17 S/301,434.17 S/301,434.17 S/301,434.17 S/301,434.17 

Pago al personal  S/ 97,800.00 S/ 97,800.00 S/ 97,800.00 S/ 97,800.00 S/ 97,800.00 

Pago de servicios  S/ 23,280.00 S/ 23,280.00 S/ 23,280.00 S/ 23,280.00 S/ 23,280.00 

IR  S/ 7,378.06 S/ 7,378.06 S/ 7,378.06 S/ 7,378.06 S/ 7,378.06 

Publicidad  S/            
150.00 

S/          
150.00 

S/           
150.00 

S/          
150.00 

S/            
150.00 

TOTAL EGRESO 
S/     

163,315.29 
S/      

430,042.23 
S/    

430,042.23 
S/     

430,042.23 
S/    

430,042.23 
S/      

430,042.23 

FLUJO DE CAJA -S/163,315.29 S/61,828.65 S/61,828.65 S/61,828.65 S/61,828.65 S/61,828.65 



 
 

56 
 

 

Costo de Oportunidad del capital: 15% 

Tabla 30 Van y Tir 

 3 AÑOS 5 AÑOS 

VAN S/73,538.21 S/184,425.13 

TIR 41% 57% 

 Fuente: Elaboración propia. 

El valor actual neto del proyecto producirá ganancias por encima de la rentabilidad 

exigida, ya sea, en un período de 3 o 5 años; esto quiere decir que el proyecto se 

puede aceptar. 

Por otro lado, la tasa interna de retorno es mayor al costo de oportunidad del capital, 

con una diferencia de 26% en un periodo de 3 años y con una diferencia del 42% 

en un periodo de 5 años, es decir, el proyecto es rentable. 

Financiamiento 

La inversión de la propuesta de negocio se verá dividida en dos partes iguales, 

equivaliendo al 50% por socio. 

Tabla 31 Financiamiento 

  

Socio 1 S/81,657.65 

Socio 2 S/81,657.65 

 Fuente: Elaboración propia. 
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3.6. Método de análisis de datos 

 

Análisis Descriptivo 

En la investigación, el análisis descriptivo permitió recopilar, analizar e interpretar 

los datos recopilados mediante el cuestionario; luego; se procedió a procesar la 

información en SPSS v.25 para obtener el resultado de los cuestionarios, mediante 

tablas de frecuencia. 

Análisis Inferencial 

Al ser de un nivel descriptivo correlacional, se empleó la correlación de Spearman 

o Pearson, para establecer la relación que existe entre las dos variables. 

3.7. Aspectos éticos 

 

El trabajo implanta dichos preámbulos dados por la universidad en relación de los 

siguientes puntos: 

● Los datos recopilados con los instrumentos no sufrieron alteraciones ni 

variaciones. 

● Se aplicó el formato expuesto por la universidad. 

● La recopilación de datos tomados es verdadera y comprobable. 
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IV. RESULTADOS 

 

Análisis descriptivo 

Para determinar el análisis descriptivo se visualizarán las frecuencias obtenidas de 

las encuestas aplicadas a una población de 380 personas. 

Variable Independiente “Plan de negocio” 

Tabla 32 ¿Cuál es el plato típico que más le gusto? 

Fuente: Elaboración propia mediante software SPSS v.25 

Interpretación: 

En la Tabla 3 se puede observar que de los 380 encuestados, se ve reflejado que 

la “sopa seca con carapulcra” es el potaje que más prefieren, ocupando el 51.3% 

del total, reconocido como “plato bandera” de la provincia de Cañete. 

 

Tabla 33 ¿Cuál es el atributo más importante que debe tener un restaurante? 

Fuente: Elaboración propia mediante software SPSS v.25 

¿Cuál es el plato típico que más le gusto? 

 Frecuenci

a 

Porcentaj

e 

Porcentaj

e válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válid

o 

Sopa seca con 

Carapulcra 

195 51,3 51,3 51,3 

Frejoles con Tuca 34 8,9 8,9 60,3 

Camarones 32 8,4 8,4 68,7 

Chicharrones 118 31,1 31,1 99,7 

Otros 1 ,3 ,3 100,0 

Total 380 100,0 100,0  

¿Cuál es el atributo más importante que debe tener un restaurante? 

 Frecuenci

a 

Porcentaj

e 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válid

o 

Buena sazón 261 68,7 68,7 68,7 

Lugar o 

infraestructura 

114 30,0 30,0 98,7 

Variedad de Platos 2 ,5 ,5 99,2 

Precios accesibles 3 ,8 ,8 100,0 

Total 380 100,0 100,0  
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Interpretación: 

En la tabla 4 se puede visualizar que dentro de los 380 encuestados, el 68.7% 

prefieren que un restaurante tenga Buena sazón, seguido de que el 30% tenga en 

cuenta un restaurante por el lugar o su infraestructura de ello. 

 

Tabla 34 ¿Le gustaría observar un poco de la cultura local dentro del restaurante? 

Fuente: Elaboración propia mediante software SPSS v.25 

Interpretación: 

En la Tabla 5 se visualiza que mediante los resultados de los 380 encuestados, el 

81.1% de ellos están conformes con observar un poco de la cultura local dentro del 

restaurante, mientras que al 18.4% de los encuestados no están conformes con 

ello, y el 0.5% le es indiferente. 

Variable Dependiente “Atención de la demanda” 

Tabla 35 ¿Qué tipo de comida habitualmente le gusta comer? 

Fuente: Elaboración propia mediante software SPSS v.25 

¿Le gustaría observar un poco de la cultura local dentro del restaurante? 

 Frecuenci

a 

Porcentaj

e 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válid

o 

 

 

 

Sí 308 81,1 81,1 81,1 

No 70 18,4 18,4 99,5 

Indiferent

e 

2 ,5 ,5 100,0 

Total 380 100,0 100,0  

¿Qué tipo de comida habitualmente le gusta comer? 

 Frecuenci

a 

Porcentaj

e 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válid

o 

Comida rápida 70 18,4 18,4 18,4 

Comida selvática 60 15,8 15,8 34,2 

Comida criolla 188 49,5 49,5 83,7 

Comida andina 40 10,5 10,5 94,2 

Comida 

vegetariana 

22 5,8 5,8 100,0 

Total 380 100,0 100,0  
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Interpretación: 

En la tabla mostrada anteriormente, se puede visualizar que de los 380 

encuestados, el 49.5% de ellos prefieren la comida criolla. 

 

Tabla 36 ¿Con qué frecuencia acude a un restaurante cuando está usted de viaje? 

¿Con qué frecuencia acude a un restaurante cuando está usted de viaje? 

 Frecuenci

a 

Porcenta

je 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válid

o 

Diario 108 28,4 28,4 28,4 

Interdiario 82 21,6 21,6 50,0 

Semanal 52 13,7 13,7 63,7 

Quincenal 35 9,2 9,2 72,9 

Mensual 103 27,1 27,1 100,0 

Total 380 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia mediante software SPSS v.25 

Interpretación: 

De la anterior tabla, se puede visualizar que 28.4% de los 380 encuestado acuden 

con una frecuencia diaria a los restaurantes cuando están de viajes. 

 

Tabla 37 ¿Alguna vez ha visitado la provincia de Cañete? 

¿Alguna vez ha visitado la provincia de Cañete? 

 Frecuenci

a 

Porcentaje Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Si 220 57,9 57,9 57,9 

No 160 42,1 42,1 100,0 

Total 380 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia mediante software SPSS v.25 

Interpretación: 

En la tabla mostrada, se visualiza que el 57.9% de los encuestados ha visitado la 

provincia de Cañete. 
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Análisis Inferencial (Contrastación de las Hipótesis) 

Para determinar el análisis inferencial, se probarán las hipótesis con la finalidad de 

determinar la relación presente entre la variable independiente y la variable 

dependiente. 

Análisis de la Hipótesis General: 

Hipótesis Estadística 

Ho: El plan de negocio de un restaurante campestre no se relaciona con la atención 

la demanda. 

Ha: El plan de negocio de un restaurante campestre se relaciona con la atención 

de la demanda. 

Prueba de Normalidad 

Fuente: Elaboración propia mediante software SPSS v.25 

Interpretación:  

Debido a que la sig. de la Variable Dependiente “Atención de la demanda” es menor 

a 5% (0,05), quiere decir que se rechaza la Hipótesis Nula (Ho) y se acepta la 

hipótesis alterna (Ha), de acuerdo a ello, para contrastar la hipótesis general se 

utilizará rho de Spearman. 

Regla de decisión 

Si P-valor (Sig.) <=5%: Se rechaza la Ho (No Paramétrica)  

Si P-valor (Sig.) >5%: No se rechaza la Ho (Paramétrica) 
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   Fuente: Movimiento Científico, 2014. 

 

Correlación mediante Rho de Spearman 

Tabla 38 Correlación Plan de Negocio y Atención de la demanda 

Fuente: Elaboración propia mediante software SPSS v.25 

Interpretación:  

De la Tabla 9, se puede observar que la relación entre ambas variables da como 

resultado un valor de 0,522, donde se obtiene una correlación positiva considerable. 

Análisis de la Primera Hipótesis Especifica. 

Hipótesis Estadística 

Ho: El plan de negocio de un restaurante campestre no atiende la demanda 

disponible. 

Correlaciones 

 Atención de la 

demanda 

Plan de 

Negocio 

Rho de 

Spearman 

Atención 

de la 

demanda 

Coeficiente de correlación 1,000 ,522** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 380 380 

Plan de 

negocio 

Coeficiente de correlación ,522** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 380 380 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

Figura 21 Grado de relación según coeficiente de correlación 
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Ha: El plan de negocio de un restaurante campestre atiende la demanda disponible. 

Prueba de normalidad 

Tabla 39 Prueba de Normalidad Demanda Disponible 

Pruebas de normalidad 

 Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 

Demanda_

Disponible 

,319 380 ,000 ,733 380 ,000 

a. Corrección de significación de Lilliefors 

Fuente: Elaboración propia mediante software SPSS v.25 

Interpretación:  

Debido a que la sig. de la dimensión de la variable dependiente “Demanda 

Disponible” es menor a 5% (0,05), quiere decir que se rechaza la Hipótesis Nula 

(Ho) y se acepta la hipótesis alterna (Ha), de acuerdo a ello, para contrastar la 

hipótesis general se utilizará rho de Spearman. 

Regla de decisión 

Si P-valor (Sig.) <=5% : Se rechaza la Ho (No Paramétrica)  

Si P-valor (Sig.) >5%: No se rechaza la Ho (Paramétrica) 

Correlación mediante Rho de Spearman 

Tabla 40 Correlación Plan de Negocio y Demanda Disponible 

Fuente: Elaboración propia mediante software SPSS v.25 

Correlaciones 

 Plan de 

Negocio 

Demanda 

Disponible 

Rho de 

Spearman 

Plan de negocio Coeficiente de correlación 1,000 ,613** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 380 380 

Demanda_Disponi

ble 

Coeficiente de correlación ,613** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 380 380 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 
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Interpretación:  

De la Tabla 11, se puede observar que la relación entre ambas variables da como 

resultado un valor de 0,613, donde se obtiene una correlación positiva considerable. 

Análisis de la Segunda Hipótesis Especifica. 

Hipótesis Estadística 

Ho: El plan de negocio de un restaurante campestre no se relaciona con la atención 

de la demanda potencial. 

Ha: El plan de negocio de un restaurante campestre se relaciona con la atención 

de la demanda potencial. 

Prueba de Normalidad 

Tabla 41 Prueba de Normalidad Demanda Potencial 

Pruebas de normalidad 

 Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 

Demanda 

Potencial 

,158 380 ,000 ,948 380 ,000 

a. Corrección de significación de Lilliefors 

Fuente: Elaboración propia mediante software SPSS v.25 

Interpretación:  

Debido a que la sig. de la dimensión de la variable dependiente “Demanda 

Potencial” es menor a 5% (0,05), quiere decir que se rechaza la Hipótesis Nula (Ho) 

y se acepta la hipótesis alterna (Ha), de acuerdo a ello, para contrastar la hipótesis 

general se utilizará rho de Spearman. 

 

Regla de decisión 

Si P-valor (Sig.) <=5% : Se rechaza la Ho (No Paramétrica)  

Si P-valor (Sig.) >5%: No se rechaza la Ho (Paramétrica) 
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Prueba de Normalidad 
Tabla 42 Correlación Plan de negocio y Demanda Potencial 

Fuente: Elaboración propia mediante software SPSS v.25 

Interpretación:  

De la Tabla 13, se puede observar que la relación entre ambas variables da como 

resultado un valor de 0,426, donde se puede visualizar que posee una correlación 

positiva media. 

Análisis de la Tercera Hipótesis Especifica. 

Hipótesis Estadística 

Ho: El plan de negocio de un restaurante campestre no atiende la demanda 

Insatisfecha. 

Ha: El plan de negocio de un restaurante campestre atiende la demanda 

Insatisfecha. 

Prueba de normalidad 

Tabla 43 Prueba de normalidad Demanda Insatisfecha 

Fuente: Elaboración propia mediante software SPSS v.25 

Interpretación:  

Debido a que la sig. de la dimensión de la variable dependiente “Demanda 

Insatisfecha” es menor a 5% (0,05), quiere decir que se rechaza la Hipótesis Nula 

Correlaciones 

 Plan de 

Negocio 

Demanda 

Potencial 

Rho de 

Spearm

an 

Plan de 

negocio 

Coeficiente de correlación 1,000 ,426** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 380 380 

Demanda 

Potencial 

Coeficiente de correlación ,426** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 380 380 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

Pruebas de normalidad 

 Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

 Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 

Demanda 

Insatisfecha 

,211 380 ,000 ,846 380 ,000 

a. Corrección de significación de Lilliefors 
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(Ho) y se acepta la hipótesis alterna (Ha), de acuerdo a ello, para contrastar la 

hipótesis general se utilizará rho de Spearman. 

Regla de decisión 

Si P-valor (Sig.) <=5% : Se rechaza la Ho (No Paramétrica)  

Si P-valor (Sig.) >5%: No se rechaza la Ho (Paramétrica) 

Prueba de normalidad 

Tabla 44 Correlación Plan de Negocio y Demanda Insatisfecha 

Correlaciones 

 Plan de 

negocio 

Demanda 

Insatisfecha 

Rho de 

Spearman 

Plan de 

Negocio 

Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,131* 

Sig. (bilateral) . ,011 

N 380 380 

Demand

a 

Insatisfe

cha 

Coeficiente de 

correlación 

,131* 1,000 

Sig. (bilateral) ,011 . 

N 380 380 

*. La correlación es significativa en el nivel 0,05 (bilateral). 

Fuente: Elaboración propia mediante software SPSS v.25 

Interpretación:  

De la Tabla 15, donde se visualiza la relación entre ambas variables dando como 

resultado un valor de 0,131, donde se puede visualizar que posee una correlación 

positiva débil. 
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V. DISCUSIÓN 

 

Para poder realizar el plan de negocio se desarrolló según Flores (2018) donde 

menciona que la idea debe ser plasmada en un registro para luego ser desarrollar 

un producto o servicio, para ello se desarrolló la viabilidad de mercado donde 

gracias al modelo CANVAS se pudo elaborar de manera global un modelado del 

negocio propuesto, tal como se puede visualizar en la Tabla 16. Asimismo, Mir 

(2019) menciona que un plan de negocio investiga las diferentes viabilidades que 

posee un plan de negocio (técnica y financiera), para realizar el plan de negocio 

más detallado posible donde se realizaron procesos generales de la atención y 

elaboración de los platos, así como también se detalló la inversión que se 

necesitaría para la implementación de el plan propuesto, también se realizó un flujo 

de caja donde presenta el detalle de los ingresos y egresos que poseerá en un 

periodo de 5 años. El plan de negocio propuesto se relaciona positivamente de 

acuerdo a la investigación antes realizada donde se puede determinar que es un 

buen plan de negocio, ya que impacta favorablemente en la atención demanda. 

Se desarrolló una encuesta que se puede visualizar en la Figura 6, donde el 57.89% 

de los encuestados, han visitado la provincia de Cañete, Mientras que en la Figura 

7 se determinó que el 53.3% de la población encuestada prioriza su alimentación. 

Olivera (2018) en su plan de negocio menciona que el 47.7% de su demanda 

disponible priorizan los gastos de su alimentación. El plan de negocios se relaciona 

positivamente con la demanda disponible de un restaurante campestre, de acuerdo 

a la investigación realizada, se determina que el plan de negocio impacta en la 

demanda disponible. 

Por otro lado, se obtuvo como resultado que el 49.47% prefieren las comidas 

criollas, mientras que un 60.26% estaría muy de acuerdo con asistir a un 

restaurante campestre en el distrito de San Vicente de Cañete. Olivera (2018) en 

su plan de negocio, menciona en su investigación que el 52.08% prefiere la comida 

norteña, y el 67.19% estaría de acuerdo con asistir a su restaurante propuesto. El 

plan de negocios mantiene una relación con la demanda potencial de un 

restaurante campestre, positivamente regular de acuerdo a la investigación 

realizada, se determina que el plan de negocio impacta en la demanda disponible. 
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Asimismo, se obtuvo como resultado que el 46.67% de los encuestados se 

encuentran regularmente satisfechos, manifiestan que la atención brindada por 

otros restaurantes se ha mantenido regular. El presente plan de negocio mantiene 

una relación con la demanda insatisfecha de un restaurante campestre, 

positivamente débil, de acuerdo a la investigación antes realizada, se determina 

que el plan de negocio mantiene un impacto débil ante la demanda insatisfecha. 
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VI. CONCLUSIONES 

 

El plan de negocio responde favorablemente atendiendo la demanda, ya que 

ambas variables, dependiente “Atención de la demanda” e independiente “Plan de 

negocio”, mantienen una relación positivamente moderada, donde se mantienen a 

la par, es decir, si una variable varía, la otra variable variaría junto con ella, 

manteniéndose siempre a la par. 

 

Analizando la demanda disponible, se obtuvo que, de una población de 380 

encuestados, el 55.89% de ellos han venido de visita o viven en el distrito de San 

Vicente de Cañete, el 53.3% de ellos priorizan los gastos de su alimentación, 

además, se desarrolló un plan de negocio de un restaurante campestre, con el fin 

de atender la demanda disponible existente en el distrito, se obtuvo Rho= 0.613, 

por lo que sí se tendría un impacto positivo ante el público consumidor. 

Por otro lado, al analizar la demanda potencial se obtuvo que ocupa una población 

de 26,461. Asimismo, al estudiar la relación que mantiene la demanda potencial 

con el plan de negocio propuesto, se vio como resultados Rho= 0.426, por lo que 

este atendería la demanda potencial con una relación positivamente media, es decir 

que no si bien el plan de negocio atendería la demanda potencial con un impacto 

medio.  

Por último, mediante la demanda insatisfecha se obtuvo que el 46.67% de los 380 

encuestados se encuentran regularmente satisfechos, al estudiar la relación 

existente entre el plan de negocio y la demanda insatisfecha se obtuvo Rho= 0.131, 

donde existe una relación positiva, pero sin embargo es débil.  
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VII. RECOMENDACIONES 

 

Al implementar un plan de negocio que se relacione con la demanda se deberá 

tener en cuenta las demandas existentes, para así poder determinar la relación que 

existiría entre ambas. 

Para analizar la demanda disponible, se deberá evaluar un estudio de mercado 

donde se analice otros comportamientos del consumidor, donde se evalúen las 

variaciones que posean. 

Al utilizar las redes sociales para llegar hacia la demanda potencial, sé es 

imprescindible el llegar a obtener una página web, la cual podrá brindar una 

información más detallada, además de implementar las estrategias del marketing 

digital para poder promocionar el servicio por todos los medios digitales. 

Para la demanda insatisfecha, mediante el Customer Satisfaction Score (CSAT), se 

deberá medir la satisfacción de los clientes a través de encuestas después de 

entregado o servido dicho producto o servicio. 
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Anexo 2. Matriz de consistencia 

 

Problema General Objetivo General Hipótesis General 

¿Cómo el plan de negocios 
se relaciona con la atención 

de la demanda de un 
restaurante campestre en 
San Vicente de Cañete 

2020? 

Elaborar un plan de 
negocios que se 

relaciona con la atención 
de la demanda de un 

restaurante campestre 
en San Vicente de 

Cañete 2020. 

El plan de negocios se 
relaciona significativamente 

con la atención de la 
demanda de un restaurante 
campestre en San Vicente 

de Cañete 2020. 

Problemas especifico Objetivos específicos Hipótesis específicas 

¿Cómo el plan de 
negocios se relaciona 

con la demanda 
disponible de un 

restaurante campestre 
en San Vicente de 

Cañete 2020? 

Desarrollar un plan de 
negocios que se 
relacione con la 

demanda disponible 
para un restaurante 
campestre en San 

Vicente de Cañete 2020. 

El plan de negocios se 
relaciona significativamente 
con la demanda disponible 

de un restaurante campestre 
en San Vicente de Cañete 

2020. 

¿Cómo el plan de 
negocios se relaciona 

con la demanda 
potencial de un 

restaurante campestre 
en San Vicente de 

Cañete 2020? 

Desarrollar un plan de 
negocios que se 
relacione con la 

demanda potencial para 
un restaurante 

campestre en San 
Vicente de Cañete 2020. 

El plan de negocios se 
relaciona significativamente 
con la demanda potencial de 
un restaurante campestre en 

San Vicente de Cañete 
2020. 

¿Cómo el plan de 
negocios se relaciona 

con la demanda 
insatisfecha de un 

restaurante campestre 
en San Vicente de 

Cañete 2020? 

Desarrollar un plan de 
negocios que se relacione 

con la demanda insatisfecha 
para un restaurante 

campestre en San Vicente 
de Cañete 2020. 

El plan de negocios se relaciona 
significativamente con la 

demanda insatisfecha de un 
restaurante campestre en San 

Vicente de Cañete 2020. 

Fuente: Elaboración propia. 
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Anexo 3: Matriz de Operacionalización 
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Anexo 4: Instrumento de recolección de datos 

CUESTIONARIO PARA LA MEDICIÓN DE UN PLAN DE NEGOCIOE PARA LA 

ATENCIÓN DE LA DEMANDA DE UN RESTAURANTE CAMPESTRE, EN SAN 

VICENTE DE CAÑETE, 2020. 

Edad:      Lugar de procedencia: 

a) 20-29 años     Especifique: 

……………………………………… 

b) 30-39 años 

c) 40-49 años 

d) 50-59 años 

e) 60 años a más. 

 

1. ¿Alguna vez ha visitado la provincia de Cañete? 

 

a) Si   b)   No 

 

2. ¿Le gustaría visitar la provincia de Cañete? 

 

a) Si   b)  No   c)  Tal vez 

 

3. ¿Con qué frecuencia acude a un restaurante cuando está usted de 

viaje? 

 

a) Diario 

b) Intermedio 

c) Semanal 

d) Quincenal 

e) Mensual 

 

4. De su “bolsa de viaje” ¿Cuánto gasta aproximadamente en su 

alimentación? 

 

a) 0%- 15% 

b) 16%  -30%  

c) 31%  -  45% 

d) 46% a más 

e) Ninguno de los anteriores 

 

5. ¿Qué tipo de comida habitualmente le gusta comer? 

 

a) Comida rápida 

b) Comida selvática 

c) Comida criolla 

d) Comida andina 
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e) Comida vegetariana 

 

6. ¿Ha probado la comida típica de Cañete? 

 

a) Si   b)  No  

 

7. Si la respuesta es “SI” ¿Cómo calificaría la sazón? 

 

a) Excelente 

b) Agradable 

c) Desagradable 

d) Pésimo 

8. ¿Cuál es el plato típico que más le gusto? 

 

a) Sopa seca con Carapulcra 

b) Frejoles con Tuca 

c) Camarones 

d) Chicharrones 

e) Charquicán de raya seca 

f) Otros, especifique: …………………………….. 

 

9. ¿Estaría de acuerdo con asistir a un restaurante campestre dentro de 

la provincia de cañete? 

 

a) Muy de acuerdo 

b) Algo de acuerdo 

c) Indiferente 

d) Algo en desacuerdo 

e) Muy en desacuerdo 

 

 

10. ¿Cuál es el atributo más importante que debe tener un restaurante? 

 

a) Buena sazón 

b) Lugar o infraestructura agradable 

c) Variedad de platos 

d) Precios accesibles 

e) Otro, especifique: ……………………………… 

 

11. ¿Considera importante que un restaurante campestre cuente con 

juegos recreacionales? 

 

a) Si   b)  No   c)  Indiferente 

 

12. ¿Le gustaría observar un poco de la cultura local dentro del 

restaurante? 
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a) Si    b)  No   c)  Indiferente 

 

13. ¿Cuánto estaría de acuerdo en pagar por un plato de comida local? 

 

a) 5 - 10 soles 

b) 11 - 20 soles 

c) 21 - 30 soles 

d) 31 – 40 soles 

e) 41 – 50 soles 

f) 50 soles a más.  

 

14. ¿Con cuantas personas asiste a un restaurante aproximadamente? 

 

a) 1 – 2 personas 

b) 3 – 4 personas 

c) 5 – 6 personas 

d) 7 a más personas 

e) Asisto solo 

 

15. ¿Cómo calificaría la atención del personal de los restaurantes que ha 

asistido? 

a) Muy buena 

b) Buena 

c) Regular 

d) Algo mala 

e) Muy mala 

 

16. ¿Se siente satisfecho con los restaurantes a donde asistió? 

a) Muy satisfecho 

b) Satisfecho 

c) Regular 

d) Insatisfecho 

e) Muy insatisfecho 

 

17. ¿Cree que es importante incorporar el servicio de reservación en el 

restaurante campestre? 

 

a) Muy importante 

b) Importante 

c) Indiferente 

d) Poco importante 

e) Sin importancia 

 



 
 

86 
 

18. ¿Cree que es importante la influencia del cuidado del medio ambiente 

en un restaurante campestre? 

 

a) Muy importante 

b) Importante 

c) Indiferente 

d) Poco importante 

e) Sin importancia 

 

 

19. ¿Cuál es la red social que más frecuenta? 

 

a) Facebook 

b) Twitter 

c) Instagram 

d) YouTube 

e) Otra, especifique: ………………………………….. 

 

20. ¿Por qué medio le gustaría recibir información acerca de un 

restaurante? 

 

a) Periódico 

b) Internet 

c) Radio 

d) Redes sociales 

e) Otro, especifique: ………………………………… 

 

 

Gracias por su atención. 

Elaborado: Dalhi Olivera Diaz 2018 

Modificado: Elaboración propia. 
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Anexo 5. Cálculo de tamaño de la muestra 

 

 

El cálculo de la muestra se determinará con la siguiente formula: 

 

𝑛 =
𝑁 ∗ 𝑍1−∝/2

2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞

𝑑2 ∗ (𝑁 − 1) +  𝑍1−∝/2
2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞

 

 

Donde: 

n: Tamaño de la muestra por determinar 

N: Población (38,836) 

Z: Nivel de confianza. Se pretende obtener un nivel de confianza del 95% 

(Z=1.96) 

d: Es el error de muestra deseado 5%  

p: Probabilidad de éxito 0.50 

q: Probabilidad de fracaso 0.50 

 

𝑛 =
38,076 ∗ (1.96)2(0.5)(0.5)

(0.05)2 ∗ (38,076 − 1) + (1.96)2(0.5)(0.5)
 

 

𝑛 = 380 
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Anexo 6: Validez juicio de experto 1 
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Anexo 7. Validez juicio de experto 2 
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Anexo 8. Validez juicio de experto 3 
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