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Resumen

El informe de tesis Modelo de Plan de negocio y la Comercializacion para la
produccion de la mermelada de Frutilla, Camu Camu, Pitahaya y Chia, San
Lorenzo- Piura, 2020; tiene como el objetivo primordial (principal) establecer la
relacion entre el modelo de plan de negocio y la comercializacién para la
produccién de la mermelada de frutilla, camu camu, pitahaya y chia, San Lorenzo-
Piura- 2020.

El tipo de investigacion es de tipo basica, como también el nivel de investigacion es
descriptivo, y el disefio de investigacion es correlacional. La poblacion de la
presente investigacion estuvo constituida por proveedores, la cual se conforma por
15 de cada uno de los mercados (puestos de tiendas), panaderias, bodegas y
minimarket.

El informe de investigacion dedujo en conclusion que la relacion de modelo de plan
de negocio y la comercializacion para la produccién de la mermelada, donde se
detalla en el resultado que un 82% demuestran la relacion del modelo de plan de
negocio y la comercializacion para los canales de distribucion por los proveedores
recomienda hacia el plan de negocio en tener en consideracion la optacién de
ventas por las paginas webs como parte de los canales de distribucion.

Palabras claves: Comercializacion, Plan de Negocio, Analisis e Investigacion de

Mercados, Analisis de sensibilidad, Canales de Distribucion.



Abstract

The thesis report Business Plan Model and Marketing for the production of
strawberry jam, camu camu, pitahaya and chia, San Lorenzo- Piura, 2020; Its
primary (main) objective is to establish the relationship between the business plan
model and the marketing for the production of strawberry jam, camu camu, pitahaya

and chia, San Lorenzo- Piura- 2020.

The type of research is basic, as well as the level of research is descriptive, and the
research design is correlational. The population of this research was made up of
suppliers, which is made up of 15 from each of the markets (store stalls), bakeries,

warehouses and mini-markets.

The research report concluded that the relationship between the business plan
model and marketing for the production of jam, where it is detailed in the result that
82% demonstrate the relationship between the business plan model and marketing
for the distribution channels by suppliers recommends towards the business plan to
take into consideration the option of sales through web pages as part of the

distribution channels.

Keywords: Marketing, Business Plan, Market Analysis and Research, Sensitivity

Analysis, Distribution Channels.



. INTRODUCCION



1.1. Realidad Problemaéatica

Hoy en dia las industrias en general se han desarrollado con mayor frecuencia,
de la cual estan los productos de las mermeladas que por las mayores
demandas de produccion y antes el crecimiento de las demandas, se han
realizado productos mas prolongados (a largo plazo en la duracion del periodo
de consumo del producto) ya que esto se debe a la afiadiciones quimicas para
gue el producto tenga mas tiempo de periodo, también se incluye la demanda
de precio entre los productos de las empresas. Esto se debe a que las empresas
se vieron obligados a perfeccionar sus productos con un costo minimo de

produccion para los puntos ventas y satisfacer hacia los consumidores.

Los productos de Frutilla, Camu Camu y Pitahaya son frutos que son cultivados
en el Perq, la cual la frutilla es mas popular y mas demandado para uso de
consumo diario, en mermeladas, en jugos, entre otros mas mientras que en el
caso del Camu Camu y Pitahaya no son productos muy demandados. Se planted
la propuesta de crear un producto de mermelada a base de frutilla, Camu Camu

y Pitahaya para la presentacion del plan de negocio.

En su desarrollo de investigacion, la autora Vite (2016) afirmé que el consumo
de la mermelada en lItalia es consecutivamente frecuente, mayormente en las
horas de la mafiana que viene a ser el desayuno, la cual muestra una alta
demanda de dicho producto mencionado. La compra del producto mayormente
se realiza en autoservicio, siendo los productos con mayor demanda. “El
mercado de las mermeladas registré en el afio 2013 un aumento en valor de
8,7% en la facturacién con mas de € 178 millones - y en volumen del 4,8%, con
mas de 30 millones de unidades vendidas” (Instituto de Promocion de
Exportaciones e Inversiones PROECUADOR, 2014) (p. 48). Cabe saber que el
mercado del producto de la mermelada en Italia se encuentra en crecimiento,
tanto como mermelada procesadas y como mermeladas artesanales, la cual se

detalla como ejemplo la mermelada de maracuya que posee un crecimiento de



un 0.2% del mercado ya que se estima que existe las ventas anualmente entre
300.000 a 500.000.

En la entrevista dado por la revista EI Comercio hacia el especialista
antropélogo Aramburd (2015) afirmé que los productos organicos a nivel
nacional son crecientes, ya que los consumos tienen mayor concentracion en
los estratos altos y medios. Por tanto, esta tendencia se extiende en el sector
popular ya que esto se debe a la preocupacion por la salud (que es un fenébmeno
global). “El consumo de productos organicos como por ejemplo la frutilla, camu
camu, naranja, pitahaya, entre otro mas; originara una incrementacién de 70%
con la tendencia de un alto crecimiento” (2015). Cabe saber que los productos
organicos (en productos artesanalmente) se encuentra en un crecimiento,
teniendo un alcance cercano a los productos procesados debido a que los
peruanos tienen una preocupacion por su salud en consumir productos

procesados y optan por consumir productos artesanales.

En la entrevista dado por la revista EI Comercio hacia el presidente de la Red
de Agricultura Ecologica Alvarado (2015) afirmo: el consumo de los productos
organicos (artesanales) crece a nivel nacional, ya que esto se debe a la calidad
gue son mas salubles a comparacion de productos procesadas y eso conlleva
a los peruanos a consumir productos naturales sin afiadiciones quimicas por el
bien de la salud. “Anualmente hay un crecimiento del 25% del consumo de
dicho mencionados en el Peru, ya que con esto evidencia una incrementacion
en tiendas y restaurantes organicos “(2015). En el mercado peruano converga
y localizamos variedades de mermeladas con diferentes frutas (de fresa, de
naranja, de mandarina, de uva, de durazno, entre otro mas) de variaciones de
marcas como por ejemplo de Gloria, Fanny, Florida, Compass; son productos
gue tienen una gran demanda alta y aceptacion, ya que esto se debe a una

preparacién muy exquisita y de gran degustacion.

En este caso, se ha planteado a la creacion (por parte de la idea y a la vez
oportunidad) de un plan de negocio, la cual se dedicara a la comercializacion

para la produccion de mermelada; ya que el producto consistira en el sabor de



3 tipos de frutas exoticas como la frutilla, camu camu, pitahaya y chia; la cual
sera un producto que no contara con afiadiciones quimicos y consistira como
una mermelada artesanal saludable y a la vez garantizado con la calidad para
beneficiar con la salud de los consumidores en general (personas); en otras
palabras sera primera vez en el mercado nacional que se aperturara el producto
de la mermelada con tres tipos diferentes sabores exoticos de frutas. Como se
sabe, existe productos de mermelada de frutilla, la cual son productos muy

populosos y tipicos a nivel nacional e internacional.
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Figura. 1. Diagrama de Ishikawa
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1.2.Justificacion del estudio

Justificacion Tebdrica

Dicho modelo de plan de negocio es un mecanismo para la toma de valor, ya
gue esto nos detalla la idea de un negocio en el desarrollo de su &mbito de lo
gue se debe constituir una organizacion para predisponerse la frustracién de un
negocio gque lanza al mercado un producto (bien o servicio). sin embargo, es
tedrica ya que aporta en los estudios académicos en un futuro para otro tipo de
realizacion de investigacion.

Rios (2017) afirmé: La justificacion tedrica es aquel que prioriza la presentacion
de principios, abstracciones o teorias y a la vez la transcendencia cognitiva
(p.62)

Asimismo, el autor detalldo que en un informe de investigacion contiene la
justificacion tedrica ya que aportara en los estudios académicos para otro tipo
de realizacidon de una investigacion en un futuro y a la vez aportara en estudios

de ciencias empresariales.

Justificacion Practica

El informe de investigacion del plan de negocio y comercializacion se busca
producir la mermelada y a la vez se genera este producto nuevo que busca
satisfacer al publico en general (clientes), ya que el producto de mermelada es
de suma importancia debido a su contenido de vitaminas y proteinas que
contiene el producto en este caso por las materias primas (frutas), en este caso
el producto de mermelada del plan de negocio sera artesanalmente.

Bernal (2010) afirmé: La justificacion practica se realiza conforme el avance de
un estudio se soluciona conforme minimo o maximo una incégnita, la cual viene
a sugerir habilidades para colaborar y a la vez solucionar (p.122).

Asimismo, el autor detallé que la justificacion practica es un aporte fundamental

para solucionar problemas de una investigacion y a la vez se tendra en cuenta



gue va a servir como un estudio para el aprendizaje y conocimientos sobre todo

en cursos financieros.

Justificacién Metodoldgica

Para el informe de investigacion se realiza mediante la técnica de encuesta y
como instrumento se usa el cuestionario para obtener los resultados del
instrumento encuestado que se aplica sobre si el producto del plan de negocio
es factible y obtiene demanda por los consumidores mediante la realizacion
hacia los proveedores (terceros como puntos de ventas del producto).
Hernandez & Fernandez & Baptista (2014) afirmaron: La justificacion
metodoldgica es la contribucion a crear nuevos métodos y técnicas de una
investigacion (p.42).

Asimismo, los autores detallaron que la justificacion metodoldgica busca
recoger informacion mediante en la realizacion de instrumento del cuestionario
con la conformacion del resultado de los encuestados y esto a su vez es
aprobado mediante la validacion de instrumento siendo aplicable para la

investigacion.

Justificacion Social

Para el informe de investigacion se opta al mercado peruano como por ejemplo
(tiendas, panaderias, bodegas, minimarket), de esta manera asi poder
comercializar el producto de mermelada y asi comenzar la produccion del plan
de negocio del producto demandado por los proveedores; para asi obtener los
recursos econémicos del negocio y con la finalidad de llegar hacia los
consumidores (clientes) mediante las ventas de los proveedores seleccionados
y a la vez generar empleos de trabajos a las personas del distrito de

Tambogrande.



Rios (2017) afirmé: La justificacion social es aquel que se demuestra tener la
involucracién con la sociedad en conjunto como el principal, lo cual tendra el
beneficio del resultado del informe de investigacion (p. 62).

Asimismo, el autor detall6 que la justificacibn social sirve para las
investigaciones que realizan informe siempre y cuando surge la necesidad de

implementar dicho mencionado.

Justificacién Econdmica

Como se sabe, para el desarrollo del informe de investigacion del modelo de
plan de negocio y comercializacion para la produccion de mermelada de frutilla,
camu camu, pitahaya y chia se detalla a través de estudio financiero
(econbmicamente) para la realizacion del producto y cumplir con las
expectativas de los proveedores (como punto de ventas) y asi obtener las
satisfacciones de los consumidores (clientes).

Rios (2017) afirmé: La justificacion economica es aquel que presenta beneficios
economicos sobre la base de los resultados del estudio (p.62).

Asimismo, el autor detallo que la justificacidon economica se detalla mediante los
resultados realizado los estudios financieros (econémicos) de un informe de
investigacion para obtener los costos mas favorables hacia un trabajo de

investigacion que requiera justificacion economica.

Justificaciéon Legal

El presente informe de investigacion del modelo de plan de negocio busca
garantizar a los consumidores (clientes) acerca de cualquier incidente que
pueda ocasionar el producto de la mermelada, la cual se basara en tres leyes.

El Banco Mundial (2016) manifesté: El Peru tiene un entorno legal muy favorable
para el crecimiento y a su vez incrementacion de la insercion financiera y el reto
hoy en dia conlleva porque esta se difunda y extienda para que sea mas factible;

con el fin de atribuir considerablemente a la poblacion (p.2).



Las leyes vinculadas al plan de negocio y comercializacion para la produccion
de mermelada serdn mencionadas a continuacion: La ley N° 28015- 2003/ Ley
de promocién y formalizacion del micro y pequefa empresa, la cual el plan de
negocio realizado se admitira a la ley mencionada para asi iniciar la actividad
de la produccion, con el paso del tiempo el plan de negocio se ira acogiendo a
otras leyes que beneficie en un futuro como empresa. El decreto legislativo N°
1062/ Ley de inocuidad de los alimentos; la cual nos menciona en su art. 1 de
la constitucion peruana sobre la garantizacién de inocuidad de todo alimento
gue son destinados para el consumo humano, con la finalidad de proteger la
vida y sobre todo la salud de los consumidores en general. El plan de negocio
cumplird con todos los reglamentos establecidos del decreto legislativo que se
menciond anteriormente. El decreto legislativo N° 28571/ Ley de codigo de
proteccion y defensa del consumidor; dicha ley mencionada nos muestra las
normas de proteccion y defensa de los consumidores donde las politicas
sociales y econOmicas de nuestro pais peruano son principios de la ley
mencionada. Dicha ley mencionada busca corregir y eliminar practicas que

perjudiquen los intereses de los clientes (consumidores).

1.3.FORMULACION DEL PROBLEMA

PROBLEMA GENERAL

¢De qué manera se relaciona el modelo de Plan de Negocio y la
Comercializacién para la produccién de la mermelada de Frutilla, Camu

Camu, Pitahaya y Chia, San Lorenzo- Piura, 20207
PROBLEMA ESPECIFICO
PE1l: ¢(De qué manera se relaciona el modelo de plan de negocio y la

comercializacion para los canales de distribucion de la mermelada de frutilla,

camu camu, pitahaya y chia, San Lorenzo- Piura, 20207



PE2: ¢De qué manera se relaciona el modelo de plan de negocio y la
comercializacion para los clientes de la mermelada de frutilla, camu camu,

pitahaya y chia, San Lorenzo- Piura, 20207

1.4.0OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Establecer la relacion entre el modelo de plan de negocio y la comercializacion
para la produccion de la mermelada de Frutilla, Camu Camu, Pitahaya y
Chia, San Lorenzo- Piura, 2020

OBJETIVO ESPECIFICO

OE1l: Establecer la relacion entre el modelo de plan de negocio y la
comercializacion para los canales de distribucion de la mermelada de Frutilla,
Camu Camu, Pitahaya y Chia, San Lorenzo- Piura, 2020

OEZ2: Establecer la relacion entre el modelo de plan de negocio y la

comercializacion para los clientes de la mermelada de frutilla, camu camu,

pitahaya y chia, San Lorenzo- Piura, 2020.
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1.5.HIPOTESIS

HIPOTESIS GENERAL

Existe larelacién entre el modelo de plan de negocio y la comercializacion para
la produccién de la mermelada de Frutilla, Camu Camu, Pitahaya y Chia,
San Lorenzo- Piura, 2020.

HIPOTESIS ESPECIFICOS

HE1l: Existe la relacion entre el modelo de plan de negocio y la
comercializacion para los canales de distribucion de la mermelada de Frutilla,

Camu Camu, Pitahaya y Chia, San Lorenzo- Piura, 2020.
HE2: Existe la relacién entre el modelo de plan de negocio y la

comercializacion para los clientes de la mermelada de Frutilla, Camu

Camu, Pitahaya y Chia, San Lorenzo- Piura, 2020.
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2.1.Trabajos previos

Antecedentes Internacionales

Amaya & Cufifio (2013), en su tesis “Plan de negocios para el montaje de una
empresa productora y comercializadora de mermelada de Uchuva (Physalis
peruviana L.) en el municipio de Garagoa- Departamento de Boyaca. Su objetivo
fue identificar la viabilidad del montaje de una empresa productora y
comercializadora de mermelada de Uchuva 100% natural en el municipio de
Garagoa- Boyaca. La metodologia de la investigacion es de tipo descriptivo de
enfoque deductivo en la investigacion, ya que permitira identificar las
caracteristicas de la poblacién. Finalmente, las autoras concluyen en que el
producto tiene una alta aceptacion en el mercado de las mermeladas, lo que
significa que favorece la realizacion del proyecto. En otras palabras, la tesis
relacionada a las autoras mencionadas en el primer parrafo, se da
especificacion a la innovacion de empresa que se enfocara a la produccion y a
la vez a la comercializacion del producto de mermelada natural en la ciudad de
Boyaca, con la finalidad de proponer y presentar su producto con un diferente
de propuesta (sabor, calidad y textura) para generar demandas (oportunidades)

para la contribucion de la salud de los consumidores.

Campoverde & Lima (2017), en su tesis “Plan de negocios de la mermelada de
jiron en Guayaquil y su futura exportacion a Espafa. Su objetivo fue realizar un
estudio para determinar la factibilidad de la produccion y comercializacion
nacional e internacional de la mermelada de jirén. La metodologia es de tipo
descriptiva para recopilar la informacion tanto de los potenciales consumidores
como del producto, el mercado, las instituciones reguladoras y los posibles
compradores en el exterior. Fueron utilizados métodos como encuestas,
entrevistas y observacion. Finalmente, las autoras concluyen se puede
demostrar que se trata de un proyecto viable para cualquier persona que desee

realizar un emprendimiento. En otras palabras, la tesis relacionada a las autoras
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mencionadas en el primer parrafo, se da especificacion a la innovacion de un
producto de mermelada artesanalmente para la exportacion hacia el pais de
Espafa; ubicado en el continente europeo, con la finalidad de que el producto
cuente con una alta aceptacion de los consumidores del pais europeo para
satisfacer las necesidades de las demandas que existen en el pais, las autoras
dan una manifestacion de que el producto si es viable y requerido el producto
de mermelada (de sabor jirdn); ya que es un producto innovador y nuevo que
sale en el mercado espafol por su sabor y textura de dicho producto

mencionado.

Rodriguez (2016), en su tesis “Plan de negocios para la exportaciéon vy
comercializacion de mermelada de aji hacia el mercado de los EEUU de
Norteamérica en el periodo 2016- 2020”. Su objetivo fue desarrollar un plan de
negocios para la exportacion y comercializacion de mermelada de aji hacia el
mercado de los EEUU de Norteamérica en el periodo 2016- 2020. La
metodologia es de tipo exploratorio para permitir estudiar y buscar todo
relacionado al problema de la investigacion y también es de tipo de descriptivo
para la recoleccion de datos. Finalmente, la autora concluye que es un proyecto
de inversion, que sirve al inversionista generar ingresos, ya que ayudara al
cambio productivo del pais con la finalidad de potenciar a las industrias
nacionales y ofrecer productos altamente competitivos al mercado internacional.
En otras palabras, la tesis relacionada a la autora mencionada en el primer
parrafo, se da especificacion a la idea de negocio para comercializar el producto
de la mermelada (de sabor de aji) y exportar hacia el pais de Estados Unidos
(EEUU); ubicado en el continente norteamericano, con la finalidad de satisfacer
a los consumidores estadounidenses de un producto proveniente del pais
ecuatoriano, la autora da una manifestacién de que el producto de mermelada
de sabor de aji si cuenta con una alta aceptacion por parte de los consumidores
y que el plan de negocio es viable y a la vez rentable para el presente trabajo
de investigacion disefiada por la autora (ya que es un producto nuevoy a la vez

innovador que sale en el mercado estadounidenses por la optacién de degustar
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nuevos productos mas aun artesanalmente, por las caracteristicas nutricional

gue cuenta dicho producto mencionado).

Vite (2016), en su tesis “Modelo de negocios para la comercializacion de
mermelada de Maracuya endulzado con Stevia en el mercado italiano”. Su
objetivo fue analizar la viabilidad y factibilidad del modelo de negocios de
exportacion de mermelada de Maracuya endulzado con Stevia hacia el mercado
italiano, contribuyendo al cambio de la matriz productiva. La metodologia es de
tipo descriptivo y correlacional para recolectar técnicas de investigacion como
encuesta. Finalmente, la autora concluye que el proyecto cumple las
necesidades y requerimientos de un mercado exigente como el del mercado
italiano, ya que el producto cumple con los pardmetros de calidad e inocuidad.
En otras palabras, la tesis relacionada a la autora mencionada en el primer
péarrafo, se da especificacion al desarrollo de un modelo de negocio del producto
de mermelada (de sabor de maracuya y de stevia) y exportar hacia el pais de
Italia; ubicado en el continente europeo, con la finalidad de satisfacer a los
consumidores italianos con el producto mencionado, la autora da una
manifestacion de que el producto de mermelada de sabor de maracuya y de
stevia si cuenta con una alta aceptacién por parte de los consumidores italianos
y que el modelo de negocio si es viable y a la vez rentable para el presente
trabajo de investigacion planteada por la autora (ya que es un producto nuevo
y a su vez innovador que se promociona en el mercado italiano, los

consumidores optan por degustar nuevos productos mas aun artesanalmente).

Rivera & Vera (2017), en su tesis “Propuesta para la introduccion y
comercializacion de mermeladas bisadores en la ciudad de Guayaquil’. Su
objetivo fue analizar la factibilidad de la introduccion y comercializacion de
mermeladas bisadores en el mercado de Guayaquil. La metodologia es de tipo
descriptivo para detallar los distintos escenarios, que quiere dar los lugares
donde exista la gran demanda. Finalmente, los autores(a) concluye que el
proyecto es factible ya que se debe al gran acogido que obtuvo el producto, ya

gue también se realiz6 el estudio financiero y se demuestra que el proyecto de
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comercializacién de la mermelada es viable. En otras palabras, la tesis
relacionada a los autores mencionados en el primer péarrafo, se da
especificacibn a proponer una propuesta para que introduzca y a la vez
comercializar el producto de mermelada (de bisabores) hacia la provincia de
Guayaquil en el pais de Ecuador, ubicado en el continente de Sudamérica, con
la finalidad de satisfacer a los consumidores guayaquilefios con su producto de
la mermelada de bisabor, los autores da una manifestacién de que su producto
(mermelada de bisabor) si cuenta con una alta demanda por parte de los
consumidores, la cual detallan que la propuesta de su informe de investigacion
si es rentable, factible y viable por su alta demanda de los consumidores, ya
gue tienen en consideracién de optar por degustar productos artesanalmente y
sobre todo innovadores que no se ha lanzado al mercado por parte de las

grandes industrias alimenticias.

Ledn (2017), en su tesis “Plan de comercializacién de mermelada de pulpa de
kiwi”. Su objetivo fue elaborar el plan de comercializacién que permitiera
introducir al mercado guayaquilefio una mermelada a base de pulpa de kiwi en
el periodo 2017. La metodologia es de tipo descriptivo para estudiar el problema
socio empresarial y sus elementos cuantitativos para demostrar la rentabilidad
de comercializar el producto en el mercado de Guayaquil. Finalmente, la autora
concluye que es viable ya que el precio del producto es factible de pagar con
las encuestas realizadas hacia los consumidores. En otras palabras, la tesis
relacionada a la autora mencionada en el primer parrafo, se da especificacion a
proponer una idea de comercializar el producto de mermelada (hecho de pulpa
de kiwi) con muy buenas caracteristicas nutritivas en el mercado guayaquilefio
en el pais de Ecuador, ubicado en el continente de Sudameérica, con la finalidad
de obtener la satisfaccion y a la vez una alta aceptacion por sus consumidores
de dicha provincia mencionada, la autora da una manifestacion de que su
producto (mermelada hecho con pulpa de kiwi) si obtuvo como resultados la alta
aprobacion y a la vez satisfaccion por ser un producto innovador con bastantes
caracteristicas nutricionales, ya que los consumidores hoy en dia, optan por

consumir productos artesanalmente y a la vez saludables para el beneficio de
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su salud por lo cual es una alta ventaja para los negocios que produzcan
productos artesanalmente (0 mas conocido natural) que conlleve al beneficio de

los clientes.

Rodriguez (2018), en su tesis “Estudio de factibilidad para la creacion de una
empresa de produccion y comercializacion de mermelada y compotas de frutas
que se produce en la parroquia de Puéllaro”. Su objetivo fue determinar la
rentabilidad del proyecto sobre el estudio de factibilidad. La metodologia es de
tipo exploratorio, descriptivo y explicativo con disefio mixto, la cual fue aplicado
de una muestra de trescientas ochenta y cuatro personas de Puéllaro y Quito.
Finalmente, el autor concluye la confirmacién de la rentabilidad del proyecto y
demuestra la necesidad de la realizacion por los beneficios que reporto de
Puéllaro, ya que dispondra un producto natural y a un precio factible para los
consumidores. En otras palabras, la tesis relacionada al autor mencionado en
el primer parrafo, se da especificacion a la innovacion de una empresa que se
abocara a producir y comercializar el producto de mermelada en el mercado
regional de quito en el pais de Ecuador, ubicado en el continente de
Sudameérica, con la finalidad de obtener una alta rentabilidad y a la vez demanda
por el producto de la mermelada en la region de Quito y Puéllaro, el autor da
una manifestacion que el producto (mermelada y compotas de fruta) si origino
como resultados la alta aprobacion de los consumidores de las provincias de
Quito y Puéllaro (por su producto de mermelada que es artesanal y cuenta con
caracteristicas nutritivas) y a la vez tuvo una alta origen de fuente de trabajo
(empleo) para los pobladores de dichas provincias mencionadas, a su vez esto
implica el precio accesible para los clientes (en este caso los consumidores)

gue existe en el mercado ecuatoriano frente a los competidores.

Sampedro (2018), en su tesis “Plan de negocio para la produccién de
mermelada de cereza endulzada con stevia para su exportacion a Perd”. Su
objetivo fue validar la factibilidad de insercion de una nueva mermelada mas

saludable al mercado peruano tomando en cuenta el entorno, el cliente,
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marketing, constitucion de la empresa y financiero. La metodologia es de tipo
cuantitativo y cualitativo que servirdn paras las entrevistas y encuestas, ya que
con esto se analizara las metodologias estadisticas. Finalmente, la autora
concluye que el Per( posee una economia estable con apertura al comercio y
facilidades para la inversion del pais con ingreso de productos; por otro lado,
los peruanos buscan opciones mas saludables y estan dispuesto a pagar hasta
un 90% mas por los mismos. En otras palabras, la tesis relacionada a la autora
mencionada en el primer parrafo, se da especificacion a la creacion de idea de
negocio para producir mermelada para exportar hacia el pais de Peru, ubicado
en el continente de Sudamérica, con la finalidad de obtener la satisfaccion de
los consumidores y a la vez la factibilidad de su informe, el autor da una
manifestacion del producto de mermelada (hecho con cereza endulzada y con
stevia) si cuenta con una alta satisfaccion por los clientes peruanos que
consumen el producto saludable (beneficioso para la salud de los consumidores
y a la vez el sabor), esto implica que su resultado del autor mediante en el
analisis financiero para comprobacién del producto con un resultado del
presente informe que detalla que si es rentable, viable y a la vez factible
aplicando los métodos de VAN y TIR con la garantizacion financiera; esto
conlleva que los consumidores peruanos opten por consumir productos mas
saludables y a la vez artesanalmente por sus altas caracteristicas nutritivas en

el mercado peruano.

Antecedentes Nacionales

Consiglieri & Hurtado (2017), en su tesis “Produccion de mermelada de

arandanos “Arantojos™. Su objetivo fue conocer el grado de interés que tiene
los clientes en relacién al producto y que les ofrece no solo deleitar al paladar
sino también por sus propiedades de este fruto. La metodologia es de tipo
exploratorio que servirdn para los publicos en general. Finalmente, los autores
concluyen que se podria mejorar la rentabilidad del proyecto mediante la

diversificacién de la mermelada, ya que podria aplicar economias de escalas al
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compartir los costos fijos que tiene actualmente los nuevos productos. En otras
palabras, la tesis relacionada a los autores mencionada en el primer parrafo, se
da especificacion a la creacién de producir el producto de mermelada para el
beneficio de la salud de los consumidores que optan por cuidar su vitalidad en
la nacion peruana, con la finalidad de satisfacer a los clientes que opten por
consumir el producto de la mermelada (hecho con arandanos) con beneficios
para la vitalidad de los consumidores, los autores dan una manifestacion de su
producto (hecho de ardndanos) que su producto si cuenta con la viabilidad y
satisfaccion de los consumidores peruanos que optaron por consumir dicho
producto mencionado (por su alta caracteristica beneficiosa para la salud con el
sabor y a la vez la textura), mediante en su andlisis financiero detallaron
mediante el VAN y el TIR que el producto es viable y a la vez rentable para el

beneficio de sus clientes.

Benancio & Cuadrado & Espinoza & Mendoza (2018), en su tesis “Elaboracion
y comercializacién mermelada de maracuya con chia”. Su objetivo es buscar
una mayor participacion en el mercado en los proximos cincos afios. La
metodologia es de tipo descriptivo ya que habra investigacion de mercado
debido a que identifica la cantidad de consumidores que podria adquirir el
producto dentro de los distritos y zonas especificas. Finalmente, los autores
concluyen que el proyecto es rentable ya que considera que el VAN es de s/
581, 935y el TIR es de 169%, mayor que el WACC y el tiempo de recuperacion
de inversion es de 2 afos. En otras palabras, la tesis relacionada a los autores
mencionada en el primer parrafo, se da especificacion a elaborar y comercializar
el producto de la mermelada (hecho de maracuya con la adicion de chia) para
lanzar al mercado nacional, teniendo en cuenta que es el producto de
mermelada con sus multiples beneficios que cuenta (como la textura, el sabory
el agrado olor que cuenta el producto mencionado), los autores dan una
manifestacion del producto que lanz6 al mercado nacional si obtuvo una alta
demanda por parte de su producto frente a los grandes competidores (industrias
alimentarias) y logro contar con la satisfaccion de los consumidores, sin

embargo, en su analisis financiero (mediante en el VAN y el TIR) detallaron que
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su informe es rentable y viable para el producto de mermelada (hecho con
maracuya con la adicion de chia) y obtendra una recuperacién en un periodo de

2 anos.

Valderrama (2016), en su tesis “Procesamiento y comercializacion de
mermelada de Aguaymanto y Sauco ubicado en Santiago de Surco, Lima-
Peru”: Su objetivo es realizar la determinacion de la viabilidad econémica y
financiera del proyecto. La metodologia es de tipo descriptivo ya que se
realiz6 las encuestas aplicadas en el mercado a desarrollar, ya que obtuvo
informacion de los consumidores. Finalmente, la autora concluye que se
determind la inversion total para iniciar la empresa y teniendo la estructura
estable de su capital, la cual el VAN es de s/ 3687.053 y el TIR es de 34%.
En otras palabras, la tesis relacionada a la autora mencionada en el primer
parrafo, se da especificacion a una realizacion de proyecto de financiacion
con procesar y comercializar el producto de mermelada (hecho con
aguaymanto y sauco) para proyectar y lanzar al mercado nacional por sus
multiples beneficios como el sabor, la textura y el agrado olor del producto, la
autora da una manifestacion de su producto de colocacion en el mercado
nacional que obtuvo una alta satisfaccion de los consumidores (clientes),
mediante en su analisis financiero (mediante el VAN, el TIR y proyecto de
inversion) detalla que el proyecto de informe si es viable y a la vez rentable

para su producto de mermelada (hecho con Aguaymanto y Sauco).

Torrejon (2013), en su tesis “Plan de comercializaciéon de la mermelada de
rocoto para el incremento de ventas de los comerciantes, Mercado
Moshoqueque- Chiclayo- 2013”. Su objetivo es analizar y brindar una propuesta
de comercializar los productos que los comerciantes venden, pero con un valor
agregado con el fin de incrementar las ventas. La metodologia es de tipo
descriptiva- propositiva para describir sucesos de la formalidad de
comercializacion y también las ventas de los comerciantes de rocoto.
Finalmente, la autora concluye que el producto a desarrollarse tiene

caracteristica de ser novedoso y de no tener competencia directa en la
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actualidad, lo que generaria un buen posicionamiento en el mercado nacional.
En otras palabras, la tesis relacionada a la autora mencionada en el primer
parrafo, se da especificacion a la idea de comercializar el producto de
mermelada (hecho de rocoto) para incrementar las ventas en los puestos de
mercado de Moshoqueque, ubicado en la provincia nortefia de Lambayeque en
la capital peruana, la autora da una manifestacion de su producto si obtuvo una
aceptacion buena por parte del mercado de Moshoqueque para ser el punto de
venta de su producto y tenga mas facilidades hacia los consumidores (clientes)
y opten por consumir un producto artesanal como alto beneficio de
caracteristicas nutricionales, sobretodo es un producto que no cuenta con
competidores directos por ser un producto nuevo y lanzado en el mercado
nacional, detallando que recomendoé capacitar a los vendedores (comerciantes
del mercado) con producir y comercializar el producto de mermelada (hecho de
rocoto) con laimageny alavez con renovar y desarrollar la calidad de la materia

prima.

Calderon & Rojas & Sanchez & Turriate & Zarate (2017), en su tesis “Produccion
y comercializaciéon de mermelada de zanahoria y naranja “NUTRIZANA"”. Su
objetivo es determinar y cuantificar el mercado objetivo de LUCCAFED S.A.C.
para el periodo 2018- 2022. La metodologia es de tipo descriptiva para
identificar la cantidad de consumidores que podria adquirir el producto dentro
de los distritos y zonas especificas. Finalmente, los autores concluyen que el
producto NUTRIZANA se configura como un producto Unico y nutritivo por su
composicion vitaminica, teniendo como insumos principales a la zanahoria y la
naranja; por otro lado, existe una alta preferencia de su producto de pote de 300
g (con un 76%) sobre el sachet d 100 g (24%). En otras palabras, la tesis
relacionada a las autoras y autores mencionado en el primer parrafo, se da
especificacion a producir y comercializar el producto de mermelada (hecho de
zanahoria con la afiadicion de naranja) como objetivo la colocacion en el
mercado nacional de un producto innovador (nuevo) teniendo en consideracion
el sector de alimenticio en Lima Metropolitana, ubicado en la capital central del

Perq; las autoras y los autores dan una manifestacion de su producto que tuvo

21



una alta satisfaccion y a la vez posicionamiento en el mercado nacional, la cual
es un producto que no cuenta con competidores directos (que hayan lanzado
un producto con el tipo de caracteristicas nutricionales); sin embargo, detallaron
gue el proyecto es rentable y viable con la realizacion de andlisis financiero
(VAN y TIR) y sobre todo el tiempo de periodo de recuperacion tendré un tiempo

de cuatros afios y nueve meses.

Baluarte & Collantes (2017), en su tesis “Comercializacion de mermelada de

acai endulzado con stevia en los distritos de Miraflores y San Isidro, Lima
Metropolitana”. Su objetivo es comercializar mermelada de Acai endulzado con
stevia en Lima Metropolitana en los distritos de Miraflores y San lIsidro. La
metodologia es de tipo descriptivo para conocer la demanda de los

consumidores y conocer la aceptacién de producto por los beneficios, como

seleccionar la estrategia de mercado correcta para el sector. Finalmente, las

autoras concluyen que se utilizé las ratios financieras como resultado que el

plan de negocio es viable con el VAN de s/ 241, 720 y con un TIR de 50.62%.

En otras palabras, la tesis relacionada a las autoras mencionadas en el primer

parrafo, se da especificacién a comercializar el producto de mermelada (hecho

de acai endulzado con la afiadicion de stevia) con el objetivo de lanzar al

mercado un producto nuevo sin que otro competidor haya realizado ubicado en

los puntos estratégicos de ventas de distritos de Miraflores y san isidro, ubicado

en la capital central del Peru; las autoras dan una manifestacion de su producto

de mermelada tuvo una alta aceptacion de consumidores y a la vez satisfaccién

por ser un producto que cuenta con multiples beneficios de caracteristicas
nutricionales con el beneficio para la salud de los clientes, detallando mediante

en el analisis financiero (VAN y TIR) que el proyecto del producto de mermelada

(hecho de Acai endulzado con la afiadicion de Stevia) es rentable y a la vez
viable para la procedencia del lanzamiento del producto hacia el mercado
nacional sobretodo en la poblacion tomada de Miraflores y San Isidro.
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2.2.Teorias relacionadas al tema

Plan de Negocio

Correa & Ramirez & Castafio (2010) afirmo:

El plan de negocio se define como una documentacion que determina la
proposicion de negocio desde un aspecto comercial, administrativo, técnico y
financiero de un plan de proyecto empleando manuales para poner en avance
el plan de negocio. Mediante este plan de negocio se expresa los objetivos y
normas mediante estrategias en un presente y en un futuro (p.21).

El plan de negocio se afirma que es un documento que sirve para la
determinacion clave de un negocio, ya sea los aspectos como por ejemplo
comercial, administrativo, técnico y financiero de una idea de proyecto para

obtener y avanzar el plan de negocio.

Fleitman (2000) stated: The business plan is the key and fundamental
instrument for success, which insists on a series of activities related to each

other for the beginning or development of a company (p. 1).

De esta el autor reiteré que el plan de negocio es la pieza clave que te conlleva
al éxito, ya que esto consiste en los aspectos de actividades relacionados entre
si mismo para el inicio o crecimiento de una organizacion o a la vez de una
empresa.

El  Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (2010) stated:
The business plan is the most powerful tool in the process of creating a
company, because it puts the project idea to the test (p.7).

De esta manera, el ente ministerial reiter6 que el plan de negocio es el
instrumento clave de una persona que plantea la idea de creaciébn de una

organizacion y a la vez de una empresa.
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Empretec (s.f) stated: The business plan is a document that allows describing
the objectives of an enterprise, which takes the actions that must be taken into
account to achieve the success of the idea (p. 4).

De esta manera el ente privado afirmo que el plan de negocio es el documento
con la cual empieza a especificar los objetivos plasmado que un emprendedor

anhela con alcanzar el éxito de la idea de negocio.

Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA) (s.f) stated: The business plan is the
essential instrument in the world for the presentation of entrepreneurs and their
business projects, for the management of the same company in terms of total

operability (p.4).

De esta manera la entidad privada detall6 que el plan de negocio es el
documento de un instrumento fundamental, ya que los emprendedores
impulsan a crecer y desarrollar las ideas (proyectos) que tiene plasmado en la

organizacion.

Andlisis e Investigaciéon de Mercados

Correa & Ramirez & Castafio (2010) afirmo:

En un plan de negocio siempre es necesario investigar y recolectar datos sobre
el estilo del mercado, puesto que rapidamente se identifica a los competidores
potenciales (sea empresas 0 negocios), ya que también esto ayuda a reconocer
y determinar el éxito (punto clave) de un proyecto como la identificacion de los
posibles consumidores como por ejemplo que es lo que demandan, la
capacidad de pago, que productos adquirir y el precio, conocimientos de
productos o servicios sustitutos (p.23)

El andlisis e investigacion de mercados es la etapa mas complicada de un
proceso que aplica un negocio y el mas importante, ya que surge mas analisis.

Esto sirve para elaborar una evaluacién de un sector y del negocio (empresa).
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Estudio Técnico

Correa & Ramirez & Castafio (2010) afirmo:

Dicho estudio mencionado se orienta desde la produccion hasta la adquisicién
final del producto o servicio (venta final), que tiene el objetivo el negocio con la
calidad y conociendo el precio final de la produccion o el rendimiento del
servicio. Plantear el producto, la tecnologia a usarse (como por ejemplo las
maquinarias, equipos e instalaciones), los recursos humanos, los procesos
operativos, la localizacion del negocio y balances técnicos (p.25)

El estudio técnico tiene la denominacion de la determinacion del servicio o
producto, la cual conlleva a un estudio dicho mencionado y a la vez operativo
de las necesidades del negocio como por ejemplo las maquinarias, los equipos

y las instalaciones.

Estudio Financiero

Correa & Ramirez & Castafio (2010) afirmé:

Dicho estudio mencionado se orienta en cOmo obtener ingresos (capital) para
gue un negocio 0 empresa pueda marchar en camino, como también obtener
beneficios o apoyo financiero. Dicho estudio mencionado puede tomar en
consideracion el VAN (valor actual neto), TIR (tasa interna de retorno), flujo de
caja, la rentabilidad y la endeuda; puesto que con todo lo mencionado se
diagnosticara el presupuesto requerido para el negocio (p.28)

El estudio financiero nos ayuda a poder analizar el proyecto de un negocio, ya
gue esto permitird al inversionista tomar una buena decision con los criterios
mencionados anteriormente y mediante el resultado se obtendra los calculos de
costo, el periodo de recuperacion, el precio de venta del producto y el analisis

de sensibilidad.
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Comercializacién

McCarthy (1995) afirmo:

“‘La comercializaciébn es la ejecucion y el procedimiento de actividades
comerciales que se coloca el flujo de bien y servicio del productor hacia el
consumidor con el fin de complacer hacia los clientes y realizacion de objetivos
de una empresa [...] “(p.25).

La comercializacion es el enfoque de actividades comerciales que conlleva al
flujo del bien o servicio desde el inicio de la produccion hasta el final del producto
y llegar hacia los consumidores para la obtencién de las satisfacciones de los

clientes y cumplir con los objetivos plasmados de un negocio o empresa.

Cavia (s.f) stated: Commercialization is a social mechanism through which
human beings seek to satisfy their needs indirectly, trying to create value for

third parties and exchanging it for value for themselves (p.1).

De esta manera la autora reiter6 que la comercializacion es la articulacion
social, ya que los clientes buscan satisfacer las necesidades de una manera

indirecta a sus consumidores finales.

Torena (s.f) stated: Marketing is the set of activities carried out to channel
products, goods or services; from producer to consumer or user at the same

time (p.1).

De esta manera el autor reiteré que la comercializacion es la miscelanea de las
funciones ejecutados para dirigir el producto (sea bien y/o servicio) desde los

productores hacia los consumidores o a la vez clientes.
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Produccién

McCarthy (1995) afirmo:

Es la elaboracion o creacion de productos o servicios que se somete al
rendimiento de las actividades productivas con la eficiencia y eficacia, con la
finalidad de que el producto cumpla con todos los reglamentos para la
satisfaccion del cliente, para conseguir las ventajas competitivas frente a los
competidores (p.25)

La produccion es llamada también como la fabricacion, elaboracion u obtencion
de un producto o servicio desde el inicio del proceso del producto hasta el final
de la obtencién del producto que lleve a los consumidores con la finalidad de

satisfacer a la demanda que buscan los clientes.

Canales de Distribucion

McCarthy (1995) afirmo:

El canal de distribucion es llamado también como plaza, ya que es una
herramienta 0 mecanismo para que las utilidades de la manufactura estén
disponibles hacia los clientes en una cantidad demandada, mediante de la mano
de la comercializacion y el transporte para llevar el producto a los lugares de
ventas. (p.25)

Los canales de distribucion en cuestion abarcan con las ventas, el mercado
(donde el producto estara en ventas) y el financiamiento; la cual involucra en el
proceso de distribucion como desde el inicio del proceso del producto hasta el

punto de ventas a los consumidores (clientes).

Velazquez (2012) stated: The distribution channels are the set of independent
organizations that have the participation in the process of making products and

/ or services available to end consumers or an organization (p. 48).
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De esta manera la autora reiteré que los canales de distribucion es el grupo de
una organizacion independiente notificando la participacion del proceso de

colocar el producto y/o servicio.

Del Moral (2013) stated: Distribution channels is the set of interdependent
companies that collaborate to make a product or service available to the end

user (p. 14).

De esta manera el autor reiter6 que los canales de distribucion es el grupo
interdependiente de una organizacion que cumple con la colaboracion de un

producto y/o servicio llegue hasta los clientes finales.

Clientes

McCarthy (1995) afirmo:

Los clientes son una ente o sociedad con necesidades de consumo de una gran
demanda, que adquieren bienes o recursos en la plaza. La empresa debera
estudiar los indicadores contribuye en la satisfaccion de los clientes para asi
haber logrado la idea de la empresa, ya que concluye el precio de venta a
percibir por el servicio o bien (p.25)

Los clientes en cuestion es una entidad con una alta necesidades de consumos,
a la cual se acceden y se conforman a los bienes o recursos de un mercado
competitivo, donde existe variaciones de los bienes o servicios de acuerdo a la

demanda exigente de los consumidores.

Kotler (2012) stated: The client is the person, company or organization that
voluntarily buys or acquires the product and / or service that they need or want
for themselves or for other people or at the same time for companies or

organizations (p. 51).

De esta manera el autor reiteré que los clientes es una organizacion, empresa
0 persona que compra de una forma voluntaria de un producto y/o servicio que
anhela o a la vez necesita para ellos mismos o viceversa para las

organizaciones o empresas.
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IIl. METODOLOGIA
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3.1.Tipo y Disefio De Investigacion

Tipo de Investigacion

El informe de estudio es de tipo basica, ya que se reconoce la realidad
problematica y sus causas realizado mediante en el diagrama de Ishikawa,
para realizar el plan de negocio y la comercializacién para la produccion de
la mermelada de Frutilla, Camu Camu, Pitahaya y Chia en San
Lorenzo, ubicado en el distrito de Tambogrande.

Carrasco (2006) afirmo: El tipo de estudio (investigacion) basica es aquel que
no tiene intenciones inmediatas, pues solo buscara ampliar y profundizar el
caudal del conocimiento cientifico existente mediante en la realidad (p.22).
Asimismo, el autor afirmé que esto asomara y beneficiard para el
enriquecimiento del conjunto cientifico y explorando las obtenciones de
nuevos principios para la comercializacion de la mermelada, ya que

profundamente se expresa en dicho modo cuantitativo.

Nivel de Investigacion

El presente informe de investigacion es de nivel descriptivo y a la vez
explicativo, ya que es nivel descriptivo porque describe y a la vez busca
descubrir toda la situacion problematica y las caracteristicas de los sucesos
gue ocurren en el plan de negocio.

Rios (2017) afirmé: EIl nivel de conocimiento descriptivo es el segundo nivel
de conocimiento, la cual se busca acertar las caracteristicas, comportamiento
y las propiedades del objeto del estudio, de manera presente o en un futuro,
dicho mencionado ultimo se le designa como prondstico (p.89).

De esta manera el autor nos detallé que el nivel de investigacion descriptivo

nos permite identificar y buscar las caracteristicas mas primordiales.
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Enfoque de la Investigacion

El presente informe de investigacidn es de enfoque cuantitativo, ya que mide
los datos a la recoleccion de datos mediante a los proveedores (terceros)
para los puntos de ventas del plan de negocio para asi proceder al programa
de Microsoft Office Excel 2016 y obtener los resultados mediante a los
encuestados.

Rios (2017) afirmé: El enfoque cuantitativo es aquel que se narra a obtener
datos susceptibles de poder cuantificar, ya que esto cultiva estudiar muchos
casos y a la vez explicar las caracteristicas externas (p.88)

De esta manera el autor determiné que las investigaciones cuantitativo se
debe recolectar los datos para analizar los resultados de los encuestados
mediante en la técnica de cuestionario y a su vez el analisis estadistico reales
acerca de la variable 1 y la variable 2, en este caso es el plan de negocio y

la comercializacion del producto.

Alcance de Investigacion

Para el informe de investigacion es de alcance temporal y a la vez enfoque
transeccional (correlacional- causal), ya que se realizé en una medicion en
un solo periodo de tiempo seleccionado para el plan de negocio para la
realizacion de las encuestas hacia los proveedores.

Hernandez & Fernandez & Baptista (2014) afirmaron: Es transeccional ya
gue especifica y a la vez detalla entre dos (2) o mas categorias, variables o
conceptos en un momento determinado (en un solo periodo) (p. 190).
Asimismo, los autores afirmaron que una investigacién es transeccional por
la cantidad de variable (en este caso 2 a mas), ya que esto se realiza en un
solo momento del periodo de un tiempo determinado para la realizacion de
las encuestas hacia los proveedores seleccionados tomado de la poblacion

como Mercados (puesto de tiendas), Panaderias, Bodegas y Minimarket.
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Disefio de Investigacion

El informe de investigaciébn es de disefio correlacional (no experimental-
transversal), por lo cual las variables de dos 0 mas de la investigacion no se
van a emplear ni manipular.

Hernandez & Fernandez & Baptista (2014) afirmaron: El disefio correlacional
(no experimental- transversal) es aquella instruccion que se realiza sin
manipular deliberadamente de las variables y en lo que se observa los
fendmenos en el ambiente para analizar (p.185).

De esta manera los autores detallaron que el disefio correlacional detalla los
estudios de las variables no se manipula, ya que mayormente observa los

sucesos en el transcurso de contexto.

3.2.Variables y Operacionalizacién
Definicion conceptual de la variable 1. Plan de Negocio
Correa & Ramirez & Castafio (2010) afirmo: El plan de negocio se define
como un documento que determina la propuesta de negocio desde un
aspecto comercial, administrativo, técnico y financiero de un plan de
proyecto empleando manuales para poner en avance el plan de negocio.
Mediante este plan de negocio se expresa los objetivos y normas mediante
estrategias en un presente y en un futuro (p.21).

Definicion operacional de la variable 1. Plan de Negocio

El plan de negocio se va realizar mediante la atencion de recoleccion de

datos, la encuesta y el cuestionario.
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Dimension 1: Andlisis e Investigacion de Mercados

Correa, Ramirez y Castafio (2010) afirmaron: En un plan de negocio siempre
es necesario investigar y recolectar datos sobre el estilo del mercado, puesto
gue rapidamente se identifica a los competidores potenciales (sea empresas
0 negocios), ya que también esto ayuda a reconocer y determinar el éxito
(punto clave) de un proyecto como la identificacibn de los posibles
consumidores como por ejemplo que es lo que demandan, la capacidad de
pago, que productos adquirir y el precio, conocimientos de productos o
servicios sustitutos (p.23).

Indicador 1: Necesidades que se solicita complacer
Correa, Ramirez y Castafo (2010) afirmaron: Las necesidades que se solicita
complacer es aquel que satisface a través de productos y servicios de

acuerdo a su peticion (p.183).

Escala de medicion del indicador 1

La escala de medicidon que se empleo para el indicador 1 en el cuestionario
en el cual designa las escalas de indicadores de Escala de Likert: (1)
Totalmente en Desacuerdo (TD), (2) En Desacuerdo (ED), (3) Indiferente (1),
(4) De Acuerdo (DA) y (5) Totalmente de Acuerdo (TA).

Indicador 2: Capacidad de pago
Correa, Ramirez y Castafio (2010) afirmaron: Es aquella cantidad de un
dinero real que tiene disposicidon mensualmente para el producto, las deudas

y gastos administrativos (p.183).
Escala de medicién del indicador 2

La escala de medicion que se empleé para el indicador 2 en el cuestionario

en el cual designa las escalas de indicadores de Escala de Likert: (1)
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Totalmente en Desacuerdo (TD), (2) En Desacuerdo (ED), (3) Indiferente (1),
(4) De Acuerdo (DA) y (5) Totalmente de Acuerdo (TA).

Indicador 3: Productos o servicios sustitutos

Correa, Ramirez y Castafio (2010) afirmaron: Es un bien o servicio que tiene
una satisfaccion de una necesidad de demandas a través de sus clientes
(p-183).

Escala de medicion del indicador 3

La escala de medicidén que se empled para el indicador 3 en el cuestionario
en el cual designa las escalas de indicadores de Escala de Likert: (1)
Totalmente en Desacuerdo (TD), (2) En Desacuerdo (ED), (3) Indiferente (1),
(4) De Acuerdo (DA) y (5) Totalmente de Acuerdo (TA).

Dimensioén 2: Estudio Técnico

Correa, Ramirez y Castafo (2010) afirmaron: Dicho estudio mencionado se
orienta desde la produccion hasta la adquisicion final del producto o servicio
(venta final), que tiene el objetivo el negocio (empresa) con calidad y
conociendo el precio final de la produccién o la prestacion del servicio.
Plantear el producto, la tecnologia a usarse (como por ejemplo las
maquinarias, equipos e instalaciones), los recursos humanos, los procesos

operativos, la localizacion del negocio y balances técnicos (p.25).

Indicador 1: Maquinariay equipos
Correa, Ramirez y Castafio (2010) afirmaron: Es un conjunto total de
diferentes aspectos de las maquinarias y equipos que tiene como objetivos

una organizacion (p.184).
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Escala de medicion del indicador 1

La escala de medicidén que se empled para el indicador 1 en el cuestionario
en el cual designa las escalas de indicadores de Escala de Likert: (1)
Totalmente en Desacuerdo (TD), (2) En Desacuerdo (ED), (3) Indiferente (1),
(4) De Acuerdo (DA) y (5) Totalmente de Acuerdo (TA).

Indicador 2: Costos de produccion
Correa, Ramirez y Castafio (2010) afirmaron: Es todo gastos que se origina
en una organizacion, ya que es necesario para seguir manteniendo el

proyecto (p.184).

Escala de medicion del indicador 2

La escala de medicion que se empleo para el indicador 2 en el cuestionario
en el cual designa las escalas de indicadores de Escala de Likert: (1)
Totalmente en Desacuerdo (TD), (2) En Desacuerdo (ED), (3) Indiferente (1),
(4) De Acuerdo (DA) y (5) Totalmente de Acuerdo (TA).

Indicador 3: Localizacion del negocio
Correa, Ramirez y Castafnio (2010) afirmaron: Es aquella ubicacién de un
negocio donde localiza y se aplica las aplicaciones de instalacion de una

organizacion (p.184).

Escala de medicion del indicador 3

La escala de medicidon que se emple6 para el indicador 3 en el cuestionario
en el cual designa las escalas de indicadores de Escala de Likert: (1)
Totalmente en Desacuerdo (TD), (2) En Desacuerdo (ED), (3) Indiferente (1),
(4) De Acuerdo (DA) y (5) Totalmente de Acuerdo (TA).

35



Dimensién 3: Estudio Financiero

Correa, Ramirez y Castafo (2010) afirmaron: Dicho estudio mencionado se
orienta en cdmo obtener ingresos (capital) para que un negocio o empresa
pueda marchar en camino, como también obtener beneficios o apoyo
financiero. Dicho estudio mencionado puede tomar en consideracién el VAN
(valor actual neto), TIR (tasa interna de retorno), flujo de caja, la rentabilidad
y la endeuda; puesto que con todo lo mencionado se diagnosticara el

presupuesto requerido para el negocio (p.28).

Indicador 1: Flujo de Caja del plan de negocio
Correa, Ramirez y Castafo (2010) afirmaron: Es el informe financiero donde
se detalla los flujos de ingresos y egresos de la capital que aplica las

organizaciones sea anual o mensual (p.185).

Escala de medicion del indicador 1

La escala de medicidon que se empleo para el indicador 1 en el cuestionario
en el cual designa las escalas de indicadores de Escala de Likert: (1)
Totalmente en Desacuerdo (TD), (2) En Desacuerdo (ED), (3) Indiferente (1),
(4) De Acuerdo (DA) y (5) Totalmente de Acuerdo (TA).

Indicador 2: Valor Actual Neto (VAN)
Correa, Ramirez y Castafio (2010) afirmaron: El valor actual neto es el

beneficio neto que se genera los proyectos en las organizaciones (p.185).

Escala de medicion del indicador 2

La escala de medicidon que se emple6 para el indicador 2 en el cuestionario
en el cual designa las escalas de indicadores de Escala de Likert: (1)
Totalmente en Desacuerdo (TD), (2) En Desacuerdo (ED), (3) Indiferente (1),
(4) De Acuerdo (DA) y (5) Totalmente de Acuerdo (TA).
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Indicador 3: Tasa Interna de Retorno (TIR)
Correa, Ramirez y Castafio (2010) afirmaron: La tasa interna de retorno es la
tasa de descuentos que genera ceros en las realizaciones del valor actual

neto (VAN) de los proyectos que tiene como fin las organizaciones (p.185).

Escala de medicion del indicador 3

La escala de medicidén que se empled para el indicador 3 en el cuestionario
en el cual designa las escalas de indicadores de Escala de Likert: (1)
Totalmente en Desacuerdo (TD), (2) En Desacuerdo (ED), (3) Indiferente (1),
(4) De Acuerdo (DA) y (5) Totalmente de Acuerdo (TA).

Definicion conceptual de la variable 2: Comercializacion

McCarthy (1995) afirmé: " La comercializacion es la realizacion de
actividades comerciales que se coloca el flujo de bien y servicio del productor
hacia el consumidor con el fin de complacer hacia los clientes y realizacion

de objetivos de una empresa [...] "(p. 25).

Definicion operacional de la variable 2: Comercializacion

Para medir la comercializacion se va realizar mediante la atencion de

recoleccion de datos, la encuesta y el cuestionario.

Dimensién 1: Canales de distribucion

McCarthy (1995) afirmé: Los canales de distribucion son llamados también
como plaza, ya que es una herramienta 0 mecanismo para que los productos
estén disponibles hacia los clientes en una cantidad demandada, mediante
de la mano de la comercializacion y el transporte para llevar el producto a los

lugares de ventas. (p.25)
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Indicador 1: Mercado
McCarthy (1995) afirm6: Es un proceso que genera intercambios 0

transacciones de un bien o servicio (p.9).

Escala de medicion del indicador 1

La escala de medicidén que se empled para el indicador 1 en el cuestionario
en el cual designa las escalas de indicadores de Escala de Likert: (1)
Totalmente en Desacuerdo (TD), (2) En Desacuerdo (ED), (3) Indiferente (1),
(4) De Acuerdo (DA) y (5) Totalmente de Acuerdo (TA).

Indicador 2: Financiamiento
McCarthy (1995) afirmé: Es una proporcion que se genera capital en una
organizacion o clientes que utiliza en los proyectos o plan de negocios (p.9).

Escala de medicion del indicador 2

La escala de medicidon que se empleo para el indicador 2 en el cuestionario
en el cual designa las escalas de indicadores de Escala de Likert: (1)
Totalmente en Desacuerdo (TD), (2) En Desacuerdo (ED), (3) Indiferente (1),
(4) De Acuerdo (DA) y (5) Totalmente de Acuerdo (TA).

Indicador 3: Ventas
McCarthy (1995) afirmé: Es la actividad realizado de una organizacion para

generar clientes potenciales en una realizacion de una compra (p.9)

Escala de medicion del indicador 3

La escala de medicion que se emple6 para el indicador 3 en el cuestionario
en el cual designa las escalas de indicadores de Escala de Likert: (1)
Totalmente en Desacuerdo (TD), (2) En Desacuerdo (ED), (3) Indiferente (1),
(4) De Acuerdo (DA) y (5) Totalmente de Acuerdo (TA).
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Dimension 2: Clientes

McCarthy (1995) afirmé: Los clientes son una ente o sociedad con
necesidades de consumo de una gran demanda, que adquieren bienes o
recursos en la plaza. La empresa debera estudiar los indicadores contribuye
en la satisfaccion de los clientes para asi haber logrado la idea de la empresa,
ya que concluye el precio de venta a percibir por el servicio o bien (p.25)

Indicador 1: Precio Directo
McCarthy (1995) afirmé: Es el tipo de proporcionar un precio directo a los

clientes que tiene como generacion las organizaciones (p.10).

Escala de medicion del indicador 1

La escala de medicion que se empleo para el indicador 1 en el cuestionario
en el cual designa las escalas de indicadores de Escala de Likert: (1)
Totalmente en Desacuerdo (TD), (2) En Desacuerdo (ED), (3) Indiferente (1),
(4) De Acuerdo (DA) y (5) Totalmente de Acuerdo (TA).

Indicador 2: Satisfaccion del cliente
McCarthy (1995) afirmo: La satisfaccion del cliente es la actitud o decision de

los clientes hacia un producto o servicio (p.10).

Escala de medicion del indicador 2

La escala de medicidon que se empleo para el indicador 2 en el cuestionario
en el cual designa las escalas de indicadores de Escala de Likert: (1)
Totalmente en Desacuerdo (TD), (2) En Desacuerdo (ED), (3) Indiferente (1),
(4) De Acuerdo (DA) y (5) Totalmente de Acuerdo (TA).
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3.3.Poblacién, muestray muestreo

Poblaciéon

Para la poblacion del informe de investigacion se acogera a los 60 entre ellos
esta los mercados (puestos de tiendas), panaderias, bodegas y minimarket;
en lo cual se recoge la recopilacion de datos mediante la técnica de

cuestionario.

Hernandez & Fernandez & Baptista (2014) afirmaron: La poblacién es un

conjunto de elementos que coincide con una determinacion (p.208).

De esta manera los autores determinaron que la poblacion es el conjunto de
fundamento de casos que tiene una coincidencia de una serie que son

evaluado mediante en un periodo determinados.
Muestra

La muestra del informe de investigacion fue tomada a través del método del
autor, teniendo como principal la capacidad de muestrario, la cantidad de
52.01 (52) entre ellos esta los mercados (puestos de tiendas), panaderias,

bodegas y minimarket para realizar el cuestionario.

Rios (2017) afirm6: La muestra es un subgrupo personalizado de la
poblacién, los resultados encontrados en la muestra son validos para la

capacidad muestrario (p. 97).

De esta el autor reiter6 que la muestra es el conjunto de un subgrupo
representativa de una poblacién determinada con la finalidad de percibir la

recopilacion de datos la cual debe contener una funcién de la muestra.

Z72*N*p*q

e"2*(N-1)+ (2°2*p*q)
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Dénde:

Z=1.96

p= Porcentaje de la poblacién que tiene el atributo deseado

g= Porcentaje de la poblacién que no tiene atributo deseado=1-p
N= Tamafo de la poblacion

e= Error de estimacion maximo aceptado

n= Tamafo de la muestra

n=(1.96) ~2*(60)*(0.50)*(0.50)
0.0572*(60-1) + (1.9672*(0.50)* (0.50)

n=>52.01
Muestreo

El tipo de muestreo para la investigacion es no probabilistico debido a que la
seleccion de las muestras se tom6 a manera del autor sin realizar una
preferencia especial, ya que se justipreciara el producto a través de un
cuestionario si el procedimiento del modelo de plan de negocio y
comercializacion para la produccion de la mermelada es viable o no para los

clientes (proveedores).

Hernandez & Fernandez & Baptista (2014) afirmaron: El muestreo no
probabilisticas también conocido como muestra dirigida tiene una suponencia
de un procedimiento de recopilacion conducido por las singularidades de una

investigacion (p.222).

De esta manera los autores afirmaron que el muestreo no probabilistico es

aquella seleccion de cantidades siempre y cuando dependiendo de la

41



decision del autor (investigador), que mayormente son decisiones subjetivas

y se despliegan transversalmente.
3.4.Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos, validez y confiabilidad

Para la recopilacion de datos de la variable se dispone el procedimiento y la
herramienta que primero se delimita el certificado de validez detallado en el

anexo 5:

3.4.1. Técnica de Recoleccion de Datos

Para la presente investigacion se ejecutara la técnica de encuesta para la
recoleccion de datos mediante el cuestionario para saber si el producto se
encuentra viable o no para la exigencia de la demanda de mercado nacional
del producto de la mermelada mediante a los proveedores (puntos de ventas)

detallado en el anexo 2.

Bernal (2010) reiterd: La encuesta es una técnica de recoleccion de
informacion mas empleados, a pesar que cada vez esta perdiendo

credibilidad de los encuestados (p. 210).

De esta manera el autor detallé que la encuesta es aquella recoleccién de
datos que es mas utilizado, teniendo en cuenta que cada tiempo esta

perdiendo el prestigio de las personas encuestadas.
Validez

Para el informe de investigacién se aplica la validez del instrumento de
medida a través de dictamen de asesores de la prestigiosa carrera de
ingenieria industrial, la cual en el certificado de validez del contenido contara
con 3 tipos de diferentes alternativas (como pertinencia, relevancia y claridad)
con dos tipos de respuestas (si 0 no) para que se valide las dos matrices del
informe de investigacion. En sintesis, se determind con la designacion de
dictamen de especialista de asesores de la carrera, la cual se detalla en la

siguiente tabla. 1 y en el anexo 6.
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Carrasco (2006) afirmd: La validez de argumentacion es la estimaciéon del
mecanismo de la investigacion respectivamente a la claridad, afinidad,
sucesiones y la contencion del contenido (en este caso las variables,

indicadores y los indices), de aquel que se mide (p. 170).

El autor reiter6 que la validez del contenido es la evaluacion del contenido a
través de juicio de expertos con el objetivo de que la investigacion tiene
claridad, relacién, ordenamiento y la contencion del tema (sea las variables,
las dimensiones, los indicadores, las pautas de las preguntas con claridad y

coherente).

Tabla. 1. Tabla de Validacion por Experto

Experto Grado de Resultados
Instruccién
Luz Grauelg Sanchez Doctora Aplicable
Ramirez
Javier Francisco Panta Doctor Aplicable
Salazar
Romel Dario Bazan Robles Magister Aplicable

Fuente: Los tres expertos (Especialista que validaron el instrumento de

medicion) del presente informe de investigacion.
Confiabilidad

Para la investigacion se hizo la validez de instrumento de medicidn a traves
de dictamen de especialista de asesores, la cual se obtiene un resultado
afirmativo (es confiable) por ser una validacion coherente y a la vez razonable
para continuar con realizacion de la encuesta (el instrumento de cuestionario)
a la poblacién designada y obtener los resultados para realizar los ultimos
detalles de la investigacion; ya que esta especificado en el anexo 3y el anexo
4.

Carrasco (2006) afirmé: La confiabilidad es el atributo de un mecanismo de
célculo, que faculta a la logracion del resultado, siempre y cuando se aplica
uno u mas veces al mismo individuo o coleccién de personas en variaciones

de periodos de tiempos (p. 171).
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Asimismo, el autor reiteré la confiabilidad es la herramienta a través del
instrumento de medicion, con la finalidad de obtener los resultados cuando
se realiza dependiendo las veces que se puede sea a una o mas cantidades
de personas en el periodo determinado dependiendo del tiempo.

Tabla. 2. Rango de Confiabilidad

Valoracion de la fiabilidad de los

Rangos items

0,81a1l Muy Alta
0,61a0,80 Alta
0,41a 0,60 Moderada
0,21a0,40 Baja
0,01a0,20 Muy Baja

Dénde:

a= K [1- Vi]
K-1 Vit

a(Alfa)=  0.8481

K (N° de items) = 22

Vi (Varianza de cada item) = 6.2775
Vt (Varianza Total) = 32.96

3.4.2. Instrumento de Recoleccién de Datos

Para el informe se utiliza el mecanismo de cuestionario y como recopilacion
de datos se empled el cuestionario en el cual designa las escalas de
indicadores de Escala de Likert: (1) Totalmente en Desacuerdo (TD), (2) En
Desacuerdo (ED), (3) Indiferente (1), (4) De Acuerdo (DA) y (5) Totalmente de
Acuerdo (TA); en el cual se contara con 3 dimensiones conformado por cuatro
(4) preguntas de la variable independiente, la cual equivale a doce (12)

preguntas y en la segunda 2 dimensiones conformado por cinco (5) preguntas
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cada una de la variable dependiente, la cual equivale diez (10) preguntas,

detallado en el anexo 2.

Rios (2017) afirmd: El cuestionario es personalmente de un didlogo y esta
conformada por una miscelanea de preguntas manifestado que el
averiguador hace la otorgacion a las unidades de analisis con la finalidad de
obtener datos (p.112).

De esta manera, el autor reiteré que el cuestionario es parte de la encuesta
0 a la entrevista y es planteada por las preguntas creadas por el investigador
ya que aplicara para el cuestionario con el objetivo de alcanzar y conseguir
los datos respondidos.

3.5.Procedimientos

Se llevé a cabo el procedimiento de recoleccion de datos realizado en la tesis
con el formato de técnica de encuesta y el instrumento de cuestionario que
sera determinado a mercados (puesto de tiendas), panaderias, bodegas y

minimarket, por lo cual se obtuvo los resultados a través de tablas y graficos.

Asimismo, para el plan de negocio y comercializacién para la produccion de
la mermelada se tomdé la informacion necesaria de los proveedores
encuestados realizado en el instrumento del cuestionario, la cual se mostrara

la recoleccion de datos en el anexo 4.

3.6.Método de analisis de datos
Los métodos que se emplea en este informe son el andlisis estadistico
descriptiva, ya que todos los datos recolectados que descifra sera sometido
al programa de Microsoft Office Excel 2016, para obtener los resultados de

dicho instrumento de cuestionario.

Dominguez (2015), afirmé: La estadistica descriptiva se describe fendbmenos
sociales y clinicos en una circunstancia temporal y a su vez geograficamente

determinadamente, con la finalidad de describir desde el punto de vista
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estadistico con el propésito de estimar las frecuencias o promedios como

otras medidas univariadas (p.53)

De esta manera, el autor reiter0 que la estadistica descriptiva tiene la
descripcion de los fenbmenos mediante en un tiempo determinado de un
periodo mediante en la representacion de tablas y gréficas determinadas de

acuerdo las frecuencias o el promedio con medidas variadas.
3.7.Aspectos éticos

Dicho informe de investigaciébn, mediante sus respectivas citas
(bibliogréficas) y a la vez parafraseo me ha permitido asegurar y fortalecer
ideas a la realizacion de la tesis con sus respectivas aportaciones de los
libros, tesis (sea nacional e internacional), revistas y paginas webs en el

informe de investigacion.

La investigacion realiza con un juicio valorativo transparente mediante el
juicio de expertos (especialista de la carrera de ingenieria industrial) para
validacion del cuestionario. En el cual, se les informo sobre la realizacion de
encuesta que se realizara y tomando en cuenta la aceptacion de las
respuestas respectivas de los encuestados de los proveedores de las
tiendas, panaderias y minimarket para realizar el proyecto de tesis; ya que
se obtuvo el consentimiento y autorizacion de los encuestados (detallado en
el anexo 7) para responder al cuestionario que se les planteo detallado en el

anexo 2.
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V. RESULTADOS
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4. Diagndstico de la Situacién actual

4.1.

4.1.

Resumen Ejecutivo

En este presente capitulo tiene como finalidad presentar el modelo de plan de
negocio y comercializacion para la produccion de mermelada, ya que se
describira el modelo de plan de negocio como también las etapas del plan de
negocio y como mercantilizar el producto de la mermelada en los puntos de
ventas de los proveedores. Dicho capitulo mencionado describe el analisis de
mercado y competencia, el plan de mercadeo y el plan de operacién, y a la vez
como el plan financiero (finanzas y proyecciones) y finalmente el plan de

crecimiento del plan de negocio.
1. El Negocio y el Modelo Canvas

Benancio & Cuadrado & Espinoza & Mendoza (2018) afirmaron: El modelo
Canvas es una herramienta que define y a la vez crea modelo de negocio con

una innovacion de un proyecto o idea de un negocio (p.17)

En dicha tabla. 4, se detalla mediante en el modelo Canvas del plan de negocio

y comercializacion para la produccion de la mermelada.

Tabla. 3. Modelo Canvas del Plan de Negocio
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Socios Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relaciones con el Cliente Segmento de Cliente

Sugerencias de los proveedores

acerca del producto de la

mermelada. El objetivo del plan de negocio es la
Sostener buena comunicacion con  satisfaccion de los consumidores con
los proveedores (distribucion de la el producto de la mermelada (por la

e pinte sy T pnd ycnks e o).
. .p - L . 9y P gocio'y . proveedores (puntos de ventas del  El producto de la mermelada es
Inversionistas (Entidad Financiera) negocio producto de la mermelada hacia .
producto). consumible para todos los
Proveedor de los envases del Proceso del producto de la los proveedores (Puntos de . .
consumidores, la cual no existe una
producto mermelada ventas). Canales .
edad establecida, ya que el producto
Mercados (Puestos de tiendas) es dulce y desgustador hacia los
Panaderias clientes.
Bodegas
Minimarket
Estructura de Costos Fuentes de Ingresos

Costos de las materias primas, los insumos y materiales directas.
Costos administrativos (para las oficinas)

Costos de la planta de produccion

Costos de publicidades

Pagos a los personales del negocio

Ventas del producto mediante los puntos de ventas( Mercados (Puestos de tiendas), Panaderias,
Bodegas y Minimarket.

Depdsitos bancarios de ingresos del producto.

Ventas mediante las pagnas webs y redes sociales.

Fuente: Elaboracioén propia
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4.1.1.1. Producto o Servicio

Producto

El producto de la mermelada del plan de negocio es artesanalmente y
saludable, ya que aportara propiedades de vitaminas gracias a las materias
primas (como por ejemplo la Frutilla, Camu Camu y Pitahaya) que se usa para
la obtencion del producto final; ya que tiene la afiadicion de miel de abeja lo
cual es un valor agregado, ya que tiene una diferencia con otros productos de
mermeladas mas populosos como por ejemplo las mermeladas

industrializadas con afiadiciones quimicas en su producto.
4.1.1.2. Analisis de la Industria

El informe modelo de plan de negocio y comercializacion de produccion de
mermeladas se posicionara en el sector manufactura no primaria, ya que se
enfocara en el proceso de productos de alimenticios diversos (en este caso
vendra a ser producto de mermelada). El pais se singulariza por el valor
agregado que se da a los productos alimenticios de primera necesidad, ya que
mayormente se comercializa por terceros (en este caso son las bodegas,
tiendas, panaderias, supermercados y minimarket) para que sea vendidos a los

consumidores (clientes).

En las cadenas de producciones de los negocios, sea mercados nacionales o
internacionales, se encuentran las ONGs, a quien se le considera terceros entre
los exportadores y los productores, ya que sus funciones se fundamentan en
avalar nuevas oportunidades de mercado en la nacion peruana para los
productores como también organizando a los consumidores por optar en
consumir productos sanos y contener el lazo de confianzas con los clientes para

asi evitar las desconfianzas de los consumidores (clientes).

En este caso se tiene el ciclo de vida de las industrias alimentarias, la cual se
encuentra en la etapa de crecimiento; ya que asi detallara una oportunidad de
cdémo ha evolucionado las industrias con sus respectivos productos en el

mercado nacional. Con la légica se da en una comprobacién empirico que se
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evidencia los productos de las industrias alimentarias con la finalidad de que
sigue en un comportamiento que es representada mediante los cuatros fases

(emergente, el crecimiento, la madurez y por ultimo el declive).

Figura. 2. Ciclo de vida de las industrias alimentarias

Ventas y
Utilidades $

/ N

\\

_ ,...--/ Ventas
_ Tiempo (Afios)
Introduccion Crecimiento Madurez Declive

0 1 2 3

Fuente: Direccion de Marketing- Philip Kotler

4.1.1.3. Analisis de Oportunidades
Nogueira & Farach & Pefialoza (2009) afirmé: Para ejecutar el analisis de
oportunidades tiene un resultado apropiado el conocer el entorno reciente del
pais, ya que esta compuesto por los elementos de la comunidad que influye
en las empresas e industrias, ya que con el analisis permitira establecer la

factibilidad de un inicio de una idea de un negocio.

4.1.1.4. Analisis de los Factores Macro Ambientales
Los factores externos se predominan en un desempefio de una empresa o
industrias, la cual son calificados por el analisis de fuerzas politicas,
econdmicos, sociales, tecnoldgicas y ecoldgicos de la nacion donde se
perfeccionan (los analisis mencionados se designan como el P.E.S.T.E.L), ya
gue esto nos permitira ejecutar las oportunidades y amenazas lo cual el plan

de negocio o empresa se tendra que exponer frente en el mercado.

4.1.1.4.1. Andlisis Politico

Para el presente informe de investigacion del modelo de plan de negocio y

comercializacion tiene el desarrollo regional, ya que se considera las politicas
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y las estrategias que no se prioriza las articulaciones de la economia regional
de Piura con el mercado interno. Sin embargo, esto promueve y genera
mejores sistemas de comercializar y a su vez de agricultura, como también las
exportaciones de los productos que se producen en las regiones; con la
fomentacion de las grandes inversiones responsable como las

diferenciaciones productivas.

Los factores méas importantes del analisis politico de un modelo de un plan de
negocio y comercializacion de produccion de mermelada son los siguientes
mencionados como por ejemplo el pago de impuesto (mediante SUNAT) y

todo requerimiento que un plan de negocio necesita formalizarse.
4.1.1.4.2. Analisis Econémicos

El BCR (Banco Central de Reserva) (2020) afirmo: Con las medidas de
confinamiento a causa del covid 19 tanto en el pais como también sus
principales socios comerciales afectaron sumamente muy importante a las
actividades de manufactura no primaria, indicando que el subsector ha
decaido en un 27,9% en el primer semestre del afio 2020, ya que esto se debe
a su menor produccion de los bienes orientados a la inversion y al mercado

externo durante el segundo trimestre del presente afio.

Debido a la situacion de la pandemia y epidemia que esta atravesando el pais,
se esta volviendo la economia a nivelarse sobre todo en las actividades de
manufactura no primaria, ya que existe demanda de productos de primera
necesidad que se solicita por los clientes (consumidores), ya que ocasiona una
mayor capacidad de ventas y mayor produccién de las empresa e industrias que

procesan sus productos en la nacidon peruana.

Los factores mas importantes de analisis econdmicas son el crecimiento
econdmico, el estado de ciclo del negocio o empresa, estacionalidad de la
demanda, la confianza de los consumidores y sobre todo la variabilidad del
precio de los productos, debido a las demandas de productos de diferentes

competidores de marcas.
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Tabla. 4. Tabla de Manufactura No Primaria

MANUFACTURA NO PRIMARLA
(Variaciones porcenfuales amales)

Pond Febrero 2000 Enero - Febrero
CHU - RAMAS DE ACTIMDAD 2018 | Var% 12m, COMmBuCin Var% 12m Contibucion
al crecimiento &l crecimiento
MANMUFACTURA ND PRIMARLA 1000 £.2 £2 o1 01
Alime ntos y bebidas 234 122 21 8 12
Conservas de alimenios 24 50 0,1 1.5 0,0
Productos Bctecs 26 03 0.0 -1.9 -0,1
Harina de trigo 19 19,7 0.3 14,7 0,3
Panaderia aa 38,2 13 425 1.4
Fideos 0,7 -18,0 02 -14.4 -0,1
Acedies y QrBsEs a7 11,8 03 86 0.2
Cacao, chocolate y producios de confiteria 0,6 BA 0,0 -28 0,0
Alimentos pars animales 1,2 TE 0,1 -14.8 -0,2
Producios alimenticios dversos 20 12,8 02 1.7 0,0
Bebidas alcohdlicas 09 ara 03 19,6 0,2
Cervaza y malta 27 T8 02 5.0 0,2
Bebidas geseosas y BQua da mess 1.9 0,0 0,0 -2 6 -0,1
Textil. cuero y calzado 154 51 0.9 33 05
Hilados, tejidos y ecabados as 43 03 106 0.4
Tajidios v articulos de punbo 22 34 01 -0,7 0,0
Cuerdas, cordeles, bramantes y redes 03 20 0,0 118 0,0
Cusro 0,6 =308 0.2 -20.7 0,1
Prendas de vastic 68 4|7 06 -4,2 -0,3
Otros productos testiles 1,0 4.8 0.1 -3.4 0,0
Calzado 11 35,0 o4 283 0,3
Madera y musbles 13 &9 o5 13 (X
Madera procesada 7 =14.5 =03 -16.0 -0.4
Mueblas 4.6 32 02 83 0,5
Ingusiria de papel  imprenta 18 £ 25 28 28
Papal y candn 02 -T&,7 0.2 -41.2 -0,1
Ervases da papal y cartdn 1.6 52,6 or na 0.5
Otros articulos de papel y candn 28 16,3 0.5 128 =04
Actividades de impresidn 24 -10.8 06 -256 -0,8
Broductos gquimicos, caucho y plésticos 84 A4 A3 45 £
Sustancias quimicas bisicas 1,3 22 o0 -4.9 -0,1
Fibras artificiales 02 248 0,1 13,2 0,0
Producios farmacéuticos y meadicamanios 2.0 AT 0.1 -1,3 0.0
PFinturas, bamnices y lacas 20 a7 0.2 =02 0.0
Producios de tocador y impleza a0 -13,1 0.6 k1] a1
Explosivos, esencias nalurales y quimicas 1.4 23 1] -4.9 -0,1
Caucho 0,6 47 0.1 0,6 -0,1
Plasticos 58 24 o1 -1,0 0,1
Plagucidas, abonos compuasios y pidsiicos primanos 0.9 13,4 0,1 82 0.0
Minerales no metdlicos 1] 24 a 31 8
‘drio y producios de vidrio 08 21 0,0 18 0,0
Carmento 5,1 4.3 02 6.0 03
Materiales para s consiruccion a5 23 0,1 =04 0.0
Producios minerales no metilicos dwversos a1 46 ] -1,2 0.0
logusiria dol DS ¥ ACers il w1 L 128 14
Productos metalicos, maguinaria y eguipe is 48 A4 4.8 2
Producios metiicos 6,2 27 0.1 3 0.2
Macuinana y equipo 0.6 828 04 85,5 0,3
Maquinana ekcirica 1.5 -36.7 0.7 8.2 =0,1
Material de ransports 14 211 0.3 -2T4 -0.4
Manufpcturse diveryss a8 ALl &8 80 L2
Bervicios industriales F 247 4.5 6.5 03

1/ Incluye joyeria, bisuteria. articulcs de oficina

Fuente: BCR (Banco central de Reserva)

https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Notas-Estudios/2020/nota-de-estudios-28-

2020.pdf
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4.1.1.4.3. Andlisis Sociales

El BCR (Banco Central de Reserva) (2020) afirmé: En el trimestre movil de
agosto hubo una decaida de un 26,8 % en la poblacion de Lima Metropolitana,
equivalente a una pérdida de 1,3 millones de empleos, ya que esta caida del
desempleo se debe a los sectores de empresa pequeias y de servicios (a

continuacién, se muestra en el grafico 1).

Mientras tanto se detalla la caida del empleo y de los ingresos, la cual se
denomina masa salarial nominal en el caso de Lima Metropolitana ya que se
contribuye en un 34,3% en el trimestre movil hacia el mes de agosto (a

continuacién, se muestra en el grafico 2).

Se debe considerar la suma importancia de los crecientes de los mercados
extranjeros en las adquisiciones de los productos peruanos (sea
artesanalmente o natural), ya que sus propiedades contribuyen a un buen estilo
de vida de los consumidores (clientes). El factor mas importante de analisis

social es la distribucion de ingresos.
Figura. 3. PEA ocupada de Lima Metropolitana, trimestre movil

PEA OCUPADA DE LIMA METROPOLITANA, TRIMESTRE MOVIL

Fuente: BCR (Banco central de Reserva)
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Notas-Estudios/2020/nota-de-estudios-28-

2020.pdf
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Figura. 4. Masa salarial de Lima Metropolitana, trimestre movil

MASA SALARIAL DE LIMA METROPOLITANA, TRIMESTRE MOVIL

EFMAMI) ] ASONDEFMAM ] J] ASONDEFMAMI) | ASONDEFMAMI | A
2017 2018 2019 2020

Fuente: BCR (Banco central de Reserva )
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Notas-Estudios/2020/nota-de-estudios-28-
2020.pdf

4.1.1.4.4. Analisis Tecnologicos

Carlos Prieto (Gerente de estudios economicos del BCP) afirmé: Los
indicadores del Peru detallan una reactivacion econdmica sumamente claray a
favor de la nacion peruana, con una clara velocidad de la recuperacion cada vez
mas a favor. Con una proyeccion del PBI sera entre 6% y 10% para el afio 2021,
con un escenario optimos se podra dar entre 10% a 15%; esto se debe a la
epidemia y a la vez pandemia, también se encuentra afectado el mercado
laboral debido al confinamiento que tuvo la nacién peruana al atravesar en
cuarentena total y perjudicar bastante en la economia peruana con las
paralizaciones de las empresas e industrias que producen en el pais, ya que la
economia poco a poco se reactiva la economia peruana con una proyeccion

hacia el afio 2021 (afio del bicentenario).

En cuanto a los factores tecnoldgicos; el interés por el consumo de mermeladas
es sumamente elevada en la zona donde se realizara el presente informe de
investigacion del modelo de plan de negocio y comercializacion para producir la

mermelada, en este caso los niveles de las tecnologias son muy pocos
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demandados debido a la poca innovacién en dichos productos de mermeladas;
lo cual esto podria generar un factor sumamente importante en el presente
informe de investigacion. Dicho plan de negocio que se realizara es complejo
debido a que la zona o llamado provincia tienen malos accesos. Los factores
mas importantes del andlisis tecnoldgico es el sistema de produccion
automatizados en minimos porcentajes y la poca innovacién en dichos

productos de mermeladas.
4.1.1.4.5. Andlisis Ecolégicos

Hoy en dia en el Perd, se esta viendo una mayor conciencia de las personas,
pero también existe alta curiosidad y desprevencion por la diligencia del medio
ambiente en general y el impacto global también a su vez, ya que esto tiene un
control de cualquier tipo de dispersiones; con la proyeccion que las empresas
deben de tener en cuenta como la evacuacion de procesos productivos de las
industrias limpiamente, generar ordenamientos en las industrias, generar
creaciones de reservas naturales para cualquier sector y generar promociones
como optar productos biodegradables para evitar de perjudicar el medio

ambiente.

En la actualidad se ve una claridad de un cambio total ocurridos en el planeta,
existe una consciencia mas consecuente con respecto al entorno del ambiente
en general y la ecologia, mientras que la autoridad peruana planteo alternativas
eficaces a esto mediante el valor ecologico, la equidad social y a su vez la
reactivacion de la economia debido a la epidemia y pandemia que atraviesa el
pais. Como se sabe las empresas hoy en la actualidad optan tener en
conocimiento la mejora ambiental y también con grandes oportunidades de
muchos planes de negocios. Pero la otra realidad, es que las personas estan
tomando mayor conciencia con respecto al cuidado del medio ambiente, ya que
también beneficiara a una estabilidad de vida mas extensa en la nacién
peruana; para asi tomar en cuenta la reduccion de impacto ambiental de
dinamismo que se ejecutan en las industrias y empresas que producen en el

territorio peruano.
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Los factores mas importantes del analisis ecologico es tener en cuenta los
productos amigables que hay que tener con el medio ambiente, como también

las regulaciones ambientales y finalmente los procesos de produccion.
4.1.1.4.6. Andlisis Legal

El Banco Mundial (2016) manifesto:

El Peru contiene un dominio legal muy propicios para el crecimiento y a su vez
incrementacién de la insercidn financiera y el reto hoy en dia conlleva porque
esta se difunda y extienda para que sea mas factible; con el fin de atribuir
considerablemente a la poblacion (p.2)

Las leyes vinculadas al plan de negocio y comercializacion para la producciéon

de mermelada seran mencionadas a continuacion:

La ley N° 28015- 2003/ Ley de promocion y formalizacion del micro y pequefa
empresa, la cual el plan de negocio realizado se admitira a la ley mencionada
para asi iniciar la actividad de la produccién, con el paso del tiempo el plan de
negocio se ira acogiendo a otras leyes que beneficie en un futuro como
empresa.

El decreto legislativo N° 1062/ Ley de inocuidad de los alimentos; la cual nos
menciona en su art. 1 de la constituciéon peruana sobre la garantizacién de
inocuidad de todo alimento que son destinados para el consumo humano, con
la finalidad de proteger la vida y sobre todo la salud de los consumidores en
general.

El plan de negocio cumplira con todos los reglamentos establecidos del decreto
legislativo que se menciond anteriormente.

El decreto legislativo N° 28571/ Ley de codigo de proteccion y defensa del
consumidor; dicha ley mencionada nos muestra las normas de proteccién y
defensa de los consumidores donde las politicas sociales y econdmicas de

nuestro pais peruano son principios de la ley mencionada. Dicha ley
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4.2.

mencionada busca corregir y eliminar practicas que perjudiquen los intereses
de los clientes (consumidores)
El plan de negocio busca garantizar a los consumidores (clientes) acerca de

cualquier incidente que pueda ocasionar el producto de la mermelada.

Descripcion del Negocio

La descripcion del plan de negocio se fundamenta en la creacion de la
mermelada de Frutilla, Camu Camu, Pitahaya y Chia de nombre de
marca “JAMI”, ya que sera destinado en San Lorenzo ubicado en la

region de Tambogrande, ubicado en la region nortefia Piura.
Nombre del negocio

La marca que se enfocan el plan de negocio del producto de la mermelada
tendra el nombre de “JAMI”, la cual el negocio estara ubicado en San Lorenzo

en la region nortefia de Piura.

Figura. 5. Mapa del departamento de Piura
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Fuente: INEI- Mapa del Departamento de Piura

https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones digitales/Est/Lib1205/mapas

/mapa22.pdf

4.2.1.1. Misién, Vision, Objetivos del plan de negocio y Valores Institucionales
4.2.1.1.1. Misién

Monferrer (2013) afirmé: La mision es una proclamaciéon explicita del empefio
general de una asociacion, lo que suspira a conseguir en el intervalo de

periodo y en la amplitud.

Convertirse de un plan de negocio en una empresa para complacer las
necesidades de los usuarios mediante las ventas en los proveedores como por
ejemplo mercados (puestos de tiendas), minimarket, panaderias y bodegas;
mediante la creacion de un producto innovador de la mermelada de Frutilla,

Camu Camu, Pitahaya y Chia.
4.2.1.1.2. Visioén

Hernandez (2011) afirmd: La vision es la reflexion de todos los asociados de la
asociacion, sobretodo del alta administrativa. Asimismo, esta resignados por
las ideas rectoras para aventajar en el mercado o ambiente para poder

prosperar la institucién para puntualizar la mision.

Ser una marca elegida y preferida a nivel nacional al 2021, proporcionando
una garantizacion de un producto de calidad que cuenta con tres frutas
exoticas que cuenta con un valor nutricional y el sabor natural (artesanal) sin

afiadiciones quimicas.
4.2.1.1.3. Objetivos del Plan de Negocio
4.2.1.1.3.1. Objetivo general del Plan de Negocio

Comercializar para producir la mermelada de Frutilla, Camu Camu, Pitahaya
y Chia, asi como ofrecer al mercado nacional una nueva alternativa de
mermelada artesanal, ya que por sus nutrientes originarios proporciona a los
consumidores un producto innovador con una agradable degustacion.
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4.2.1.1.3.2. Objetivos especificos del Plan de Negocio

OE 1: Mostrar que la mermelada de frutilla, camu camu, pitahaya y chia ser un
producto nacional, al momento de comercializar tendra la posibilidad de recibir

una exitosa aceptacion por parte de los consumidores (clientes).

OE 2: Demostrar los beneficios naturales que contiene la mermelada de
frutilla, camu camu, pitahaya y chia al momento de consumirlo, ya que la salud
de los consumidores es primordial al instante de comercializar y producir la
mermelada, ya que su produccion es de forma natural y artesanalmente sin

afadiciones quimicas ni preservantes.
4.2.1.1.4. Valores Institucionales

Calidad: Garantizacion de calidad en el producto que se constata a lo largo de
las fases de la productividad y distincion de la manufactura, desde el remedio

hasta el acondicionamiento del producto.

Innovacion: Es el perfeccionismo de trabajo, anexando de nuevas gamas
fortaleciendo la creatividad de los personales para coadyuvar a la progresion de

la empresa.

Compromiso: Percibimos una diligencia basado en la perfeccién continua, el
esfuerzo y contribuyendo de todos nuestros personales (sea administrativa u

operarios) hacia el éxito de rendimiento.

Responsabilidad: Es el mérito que estipula a la suficiencia de nuestros
personales de empefiarse y de formalizar con los requerimientos de su trabajo
y las tareas asignadas, asi como, responder integramente las diversas acciones

gue emprenden en el plan de negocio.
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4.2.1.2. Proteccion legal

El producto de la mermelada del plan de negocio es artesanalmente y
saludable, ya que aportara propiedades de vitaminas gracias a las materias
primas (como por ejemplo la frutilla, camu camu y pitahaya) que se usa para la
obtencion del producto final; ya que tiene la afiadicion de miel de abeja lo cual
es un valor agregado, ya que tiene una diferencia con otros productos de
mermeladas mas populosos como por ejemplo las mermeladas
industrializadas con afiadiciones quimicas en su producto. Uno de los
principales temas para colocar la marca de la mermelada es JAMI. Para dicho
producto de la mermelada se usara el envase hecho de vidrio con una tapa

metéalica.

Las leyes vinculadas al plan de negocio y comercializacion para la producciéon
de mermelada seran mencionadas a continuacion:

La ley N° 28015- 2003/ Ley de promocion y formalizacion del micro y pequefa
empresa, la cual el plan de negocio realizado se admitira a la ley mencionada
para asi iniciar la actividad de la produccién, con el paso del tiempo el plan de
negocio se ira acogiendo a otras leyes que beneficie en un futuro como
empresa.

El decreto legislativo N° 1062/ Ley de inocuidad de los alimentos; la cual nos
menciona en su art. 1 de la constituciéon peruana sobre la garantizacién de
inocuidad de todo alimento que son destinados para el consumo humano, con
la finalidad de proteger la vida y sobre todo la salud de los consumidores en
general. El plan de negocio cumplira con todos los reglamentos establecidos del
decreto legislativo que se menciond anteriormente.

El decreto legislativo N° 28571/ Ley de codigo de proteccion y defensa del
consumidor; dicha ley mencionada nos muestra las normas de protecciéon y
defensa de los consumidores donde las politicas sociales y econdmicas de
nuestro pais peruano son principios de la ley mencionada. Dicha ley
mencionada busca corregir y eliminar practicas que perjudiguen los intereses

de los clientes (consumidores).
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4.2.1.3. Las Fuerzas Competitivas

En los Ultimos afios, en el Perl se esta optando por consumir productos
saludables, ya que los peruanos estan tomando en conciencia por el tema de
su salud y optar por consumir productos artesanalmente y no productos con
afiadiciones quimicas, ya que existe una alta demanda sobre todo del producto
de la mermelada la cual existe de varios tipos de marcas como por ejemplo
Gloria, Fanny o Florida; la cual se consumen en una gran parte de la mafiana
como también en la tarde y como también en la noche. Hoy en dia, dicho
producto mencionado se ha vuelto en unos de los productos mas demandados

a nivel nacional de acuerdo a las marcas variadas.

Se aplica las cinco (5) fuerzas de Porter como, por ejemplo: amenaza de nuevos
competidores, poder de negociacion de los clientes, poder de negociacion de
los proveedores, amenaza de productos sustitutos y rivalidad entre
competidores actuales para el presente informe de investigacion del modelo de

plan de negocio y comercializacion de la produccion de mermelada.

4.2.1.3.1. Amenaza de Nuevos Competidores

Para el presente informe de investigacion se tiene un desconocimiento que otro
negocio u empresa tenga una creacion de mermelada con tres tipos de sabores
diferentes y exadticas, ya que en el mercado peruano no existe una creacion de
dicho producto mencionado. En este caso el plan de negocio lanzara al mercado
con el producto de la mermelada con tres tipos de sabores exoticos y frutas de

altas contenidos de proteinas y vitaminas.

4.2.1.3.2. Poder de Negociacion con los Clientes

Como se sabe, los consumidores son los puntos claves para asi obtener
demandas de los productos (tienen el poder); en este caso el producto se
distribuird mediante terceros (como por ejemplos mercados (puesto de tiendas),
panaderias, bodegas y minimarket) como puntos de ventas hacia los
consumidores (clientes). El producto puede ser destinados para nifios (as),

jovenes, adultos y adultos mayores; ya que es un producto dulce que se puede
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consumir en cualquier rango de horario como en la mafiana, en la tarde o en la

noche.

4.2.1.3.3. Poder de Negociacion de los Proveedores

Para el presente informe de investigacion, en este caso para el modelo de plan de
negocio se tendrd los proveedores que distribuiran las materias primas
(insumos) para poder producirlo de acuerdo a las demandas exigentes de los
clientes (consumidores). Se debe tener en cuenta de interconectar con los
proveedores para no perder lazo y contener el precio de las materias primas

con un precio estable para el beneficio de ambas partes.

4.2.1.3.4. Amenaza de Productos Sustitutos

Para el plan de negocio entrar al mercado nacional, la cual nos avocaremos en
el norte peruano ubicado en Tambogrande de la regién de Piura, habra una
dificultad tener un posicionamiento en primera debido a que existe productos de
mermeladas de marcas muy prestigiosas que los clientes consumen; en este
caso se tomara en cuenta el precio del producto del presente plan de negocio y

a la vez el logo de la marca que obtenga demandas en los consumidores.

4.2.1.3.5. Rivalidad Entre Competidores Actuales
Hoy en dia en el Perq, la rivalidad entre los competidores actuales es altamente
probable, ya que existe marcas de mermeladas con diferentes tipos de marcas
prestigiosas como Gloria, Fanny, Florida, A1 y Compass. En este caso el plan
de negocio se abocaréa en el precio justo determinado con un precio de venta y
con su respectivo disefio de la marca para generar demandas en los

consumidores.

Figura. 6. Producto de la mermelada del Plan de Negocio
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4.3. Analisis de Mercado y Competencia

Para el presente informe de investigacion se tomé en consideracién el estudio
de mercados en donde el producto de la mermelada sera distribuido y a la vez
en ventas mediante terceros (como por ejemplos mercados (puesto de tiendas),
panaderias, bodegas y minimarket) como puntos de ventas para el consumo de

los clientes.
4.3.1. Clientes

En el modelo de plan de negocio se tomara como clientes a los mercados
(puesto de tiendas), minimarket, panaderias y bodegas, ya que vienen a ser

los proveedores (terceros) para los puntos de ventas del producto de la

mermelada.
Mercados (puesto de tiendas)

Se detalla a continuacion, como punto de ventas en el mercado de

Tambogrande ubicado en el departamento de Piura.
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Minimarket

Se detalla mediante un ejemplo de minimarket, como punto de ventas en
Tambogrande.
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Panaderias

Se detalla mediante un ejemplo de panaderias, como punto de ventas en

Tambogrande.

Bodegas

Se detalla mediante un ejemplo de bodegas, como punto de ventas en

Tambogrande ubicado en el departamento de Piura.
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4.3.2. Demanda Potencial

Para el presente informe de investigacion del modelo de plan de negocio y
comercializacién de produccién de mermelada se tiene una determinacién de
producir con una planificacion requerido a la demanda que sugiere los
consumidores. A continuacion, se detalla en la siguiente tabla donde se
determina la demanda potencial de proveedores condicionales, también se
detalla las ventas condicionales que se dara anualmente en cuatros tipos de
proveedores como mercados (puestos de tiendas), panaderias, bodegas y
minimarket con las cantidades de productos de mermeladas solicitados por los

clientes (proveedores) para las ventas de sus consumidores.

Tabla. 5. Demanda Potencial

Mermelada de frutilla, camu
camu, pitahayay chia

Proveedores (Clientes)

- 60
condicionales
Ventas condicionales (kg
) 6000
promovidos anualmente)
Ventas condicionales (S/ S/
anualmente) 42,959.46

Fuente: Elaboracion Propia
4.3.3. Participacion de Mercado

Para el presente informe de investigacion del modelo de plan de negocio y
comercializacion de produccién de mermelada se tiene una determinacion en la
participacion del mercado nacional en un 10% (lo que equivale a 1%) y de
acuerdo a las demandas que se dara en un crecimiento de un 0.2% anualmente;
ya que se tendra en cuentas las prioridades y resaltar que la participacion en el
mercado nacional el producto de la mermelada se mantenga en una situacion
viable y a la vez estable. A continuacién, se detallara en el siguiente cuadro las
ventas proyectadas por el plan de negocio, con sus respectivas participaciones

en el mercado nacional y demandas potenciales.
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Tabla. 6. Participacién de Mercado

Producto de mermelada de

frutilla, camu camu, pitahayay Afio 1 AR 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
chia

Participacion en el mercado 1% 129 1 4% 1 4% 1.4%
nacional ’ ’ ’ ’
Demandas Potenciales 6000 6072 6085.01 6085.19 6085.19
Ventas Proyectados por el plan 500 506 507.08 507.09 507.09
de negocio ' ' '

Fuente: Elaboracion Propia

4.3.4. Foda de Plan de Negocio

Diaz (2019) afirmo: El analisis FODA es fundamentado en materializar una
apreciacion de los principios fuertes y débiles que en su miscelanea se
diagnostica las condiciones internas de una organizacion, asi como las

condiciones externas; es decir, las oportunidades y amenazas (p.23).

En conclusidn, el analisis FODA es un fundamento que posibilita la obtenciéon

desde una perspectiva general de una situacion de la organizacion.

Tabla. 7. Foda del Plan de Negocio
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FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

* El producto de la mermelada contendra
insumos naturales inusuales en el cual
dara un valor agregado.

* No contiene anadiciones quimicos que
perjudiquen al producto ni a la salud de
los consumidores.

* Es un producto manejable de facil
acceso.

» Es un producto de origenes naturales
producido en el mismo pais que nos
permiten una facil y rapida produccion.

* El producto de la mermelada
proporciona grandes variedades de
beneficios hacia los consumidores.

* Facil distribucion del producto de la
mermelada hacia nuestros
proveedores (terceros como puntos
de ventas).

* El crecimiento de la demanda de
productos por parte de los
consumidores.

* El mejoramiento de la tendencia de
ingresos de las dos frutas tanto
como el camu camu y la pitahaya a
los nuevos mercados.

DEBILIDADES

AMENAZAS

* La escasez de las materias primas
debido a que el producto de la
mermelada tiene demanda en tema de
estacion, la cual la produccién de las
materias primas sea escasa.

* La falta de las materias primas para el
producto en temporadas de escasez de
siembra por parte de los proveedores.

* Prejuicios ante el consumidor por
algunas selecciones de bondades que
tiene como proporcion el producto de la
mermelada.

» La gran cantidad de gente que no
estén dispuestos a aceptar los
nuevos productos.

* Los cambios climaticos que afectan
al cosechamiento y la generacion de
las materias primas.

* Apariciones de nuevos productos
similares.

» La competencia de productos
similares industrializados con un
precio bajo de sus productos.

Fuente: Elaboracion Propia
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Fortalezas:

El producto de la mermelada contendra insumos naturales inusuales en el cual
dara un valor agregado.

No contiene afadiciones quimicos que perjudiquen al producto ni a la salud de
los consumidores.

Es un producto manejable de facil acceso.

Es un producto de origenes naturales producido en el mismo pais que nos
permiten una facil y rapida produccion.

El producto de la mermelada proporciona grandes variedades de beneficios

hacia los consumidores.

Oportunidades:

Facil distribucion del producto de la mermelada hacia nuestros proveedores
(terceros como puntos de ventas).

El crecimiento de la demanda de productos por parte de los consumidores.
El mejoramiento de la tendencia de ingresos de las dos frutas tanto como el

camu camu Y la pitahaya a los nuevos mercados.

Debilidades:

La escasez de las materias primas debido a que el producto de la mermelada
tiene demanda en tema de estacion, la cual la produccion de las materias
primas sea escasa.

La falta de las materias primas para el producto en temporadas de escasez de
siembra por parte de los proveedores.

Prejuicios ante el consumidor por algunas selecciones de bondades que tiene

como proporcion el producto de la mermelada.
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Amenazas:

La gran cantidad de gente que no estén dispuestos a aceptar los nuevos
productos.

Los cambios climéticos que afectan al cosechamiento y la generacién de las
materias primas.

Apariciones de nuevos productos similares.

La competencia de productos similares industrializados con un precio bajo de

sus productos.

4.3.5. Ubicacioén de las Instalaciones

Dicho modelo de plan de negocio estara ubicado en San Lorenzo en la calle
Jiron D, Piura 20001, del distrito de Tambogrande, ubicado en el
departamento de Piura. Limita por el noroeste con el distrito de Sullana, por el
noreste con el distrito de Las Lomas, por el distrito de Frias y Sapillica, por el

Sur con el distrito de Chulucanas, y por el oeste con los distritos de Piura y

Castilla.
Figura. 7. Ubicacion del Plan de Negocio
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Fuente: Elaborado en el programa Google Maps
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4.3.6. Disefio de la Distribucion de la Planta

Para el presente modelo de plan de negocio y comercializacion de produccion
de mermelada contara con su respectiva planta de produccién, donde se
especificara cada area abocado del plan de negocio (organizacion); la cual se
localizara en San Lorenzo, ubicado en el distrito de Tambogrande y como se

especifica anteriormente en la figura:

Figura. 8. Disefio de la Distribucién de la Planta del Plan de Negocio

N 1800 m .

Areade Almacén )
(Producto V/?éﬁ:nc::?a
Terminado)

i Area de Materias
Area de Primas

1200 Produccion 1200

Area
Administrativa
y Ventas

1800 m

Fuente: Elaboracioén propia
4.3.7. Costos de Operaciones

Para el presente modelo de plan de negocio y comercializacion de produccion
de mermelada se evaluara en tres tipos como costos variables, costos fijos y
costos indirectos de fabricacion; la cual se detallara en las siguientes tablas

mencionadas, Tabla. 8., Tabla. 9. y Tabla. 10.:
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Tabla. 8. Costos variables

MATERIA PRIMA

INSUMOS Requerimiento(kg) Precio x Kg Precio total
Fresa 11.0 Sl. 4.00 Sl. 43.99
Camu Camu 5.5 Sl. 2.50 Sl. 13.75
Miel de Abeja 6.9 S/ 2.50 Sl. 17.19
Pitahaya 3.3 Sl. 4.50 Sl. 14.85
Chia 0.8 Sl. 4.00 Sl. 3.30
TOTAL Sl. 93.08

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla. 9. Costos fijos

MANO DE OBRA

PERSONAL ACTIVIDADES SALARIO
Gerente general
Erick Benites y ventas S/ 1,000.00
S/ 1,000.00

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla. 10. Costos indirectos de fabricacion

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

GASTOS CANTIDAD PRECIO TOTAL
Envases de 170ml 360 S/ 1.70 S/ 612.00
empaques 83 S/ 0.50 S/ 41.67
etiquetas 71 S/ 1.50 S/ 107.14

S/. 760.81

Fuente: Elaboracién Propia
4.3.8. Regulaciones, Licencias y Politicas

Las leyes vinculadas al plan de negocio y comercializacion para la produccion
de mermelada serdan mencionadas a continuacion: La ley N° 28015- 2003/ Ley
de promocién y formalizacion del micro y pequefia empresa, la cual el plan de
negocio realizado se admitira a la ley mencionada para asi iniciar la actividad
de la produccidn, con el paso del tiempo el plan de negocio se ira acogiendo a

otras leyes que beneficie en un futuro como empresa.
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El decreto legislativo N° 1062/ Ley de inocuidad de los alimentos; la cual nos
menciona en su art. 1 de la constitucion peruana sobre la garantizacion de
inocuidad de todo alimento que son destinados para el consumo humano, con
la finalidad de proteger la vida y sobre todo la salud de los consumidores en
general. El plan de negocio cumplira con todos los reglamentos establecidos del
decreto legislativo que se mencioné anteriormente.

El decreto legislativo N° 28571/ Ley de cédigo de proteccion y defensa del
consumidor; dicha ley mencionada nos muestra las normas de proteccion y
defensa de los consumidores donde las politicas sociales y econémicas de
nuestro pais peruano son principios de la ley mencionada. Dicha ley
mencionada busca corregir y eliminar practicas que perjudiquen los intereses

de los clientes (consumidores).

4.3.9. Equipo de Trabajo

Para el presente modelo de plan de negocio, se optara en contratar personales
gue tenga el espiritu de dar el 100% de su trabajo en el negocio, incentivando
a los personales de sus esfuerzos que logran en el trabajo y a su vez
fomentarles con las constantes capacitaciones y charlas a nuestros personales
del negocio en general; ya que el producto busca la satisfaccion y conformidad
de sus proveedores (terceros) (para el punto de venta del producto) y de los
consumidores (clientes) garantizarle el compromiso y la calidad del producto

gue tiene el plan de negocio.
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4.3.10. Culturay Diseiio Organizacional

Nogueira & Farach & Pefialoza (2009) afirm6: La cultura es la forma que
caracteriza en las diferentes poblaciones (en la sociedad), mientras tanto la
responsabilidad estructural es la vehemencia que tiene como asociacion de los
trabajadores y su reconocimiento con la empresa 0 negocio; ya que esto nos
lleva a contribuir en los logros de las metas que establece un negocio o0 una

empresa.

Sin embargo, los negocios o las empresas procuran a fusionar con promover el
crecimiento que tiene toda organizacion mediante en un clima estructural
satisfactorio con el esfuerzo que da en la organizacion y compensarle,
generando la comunicacion viable entre los trabajadores y personales
administrativo como parte de equipo de trabajo, ya que asi se llevara al éxito de

un negocio o0 empresa.

A continuacion, se detallara la organizacion asociada mediante en la figura o

mas conocido del plan de negocio:

Figura. 9. Organigrama del Plan de Negocio
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Organigrama del Modelo de Plan de Negocio

Gerente General

Jefe Administrativo y Jefe de Produccion
Ventas (Planta)
Asistente Administrativo Vendedoras Operarios de Produccion

Fuente: Elaboracion Propia
Gerencia General

Las funciones que cumplira el gerente general sera implementar las politicas y
directivas; Dirigir, controlar y coordinar con los respectivos jefes de cada area;
Administrar los recursos financieros, humanos y materiales asignados en el
negocio; identificar las conformidades de negocios en el mercado local, regional
y nacional, mediante las instalaciones de nuevas operaciones para la
garantizacion del cumplimiento de las estrategias del crecimiento; Aprobar las
estrategias, objetivos y presupuestos planteados por el area administrativo y
ventas; Aprobar las estrategias y politicas de las areas de soporte, con la
finalidad de seguir garantizando los recursos necesarios para la producciéon y

financiero.
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Jefe Administrativo y Ventas

Las funciones que cumplird el jefe administrativo y ventas sera controlar a los
personales a su cargo; Cumplir con la parte administrativa mediante inventarios
mensuales y anuales; Cumplir con las funciones que se les designa a sus
personales administrativo; Cumplir con el cargo contable mediante con el
manejo de cuenta financieras (sea el deposito o pago del dinero) del negocio;
Fomentar con el desarrollo de promocién y publicitar sobre el producto del
negocio mediante en las paginas webs; Contener un lazo estrecho con los

proveedores ( terceros) como parte de punto de venta considerado los clientes.
Jefe de Produccion (Planta)

Las funciones que cumplira sera orientar y capacitar a los operarios siempre y
cuando pertenezca al area de produccién; Cumplir con los requerimientos de
materiales (insumos) para producir; Cumplir con los parametros establecidos de
la produccion del producto; Designar las tareas a los personales a su cargo
mediante el documento de 6rdenes de produccion; Supervisar el procesamiento
de la produccion del producto desde un inicio de la produccion hasta el final de
producto acabado; Cumplir con los estandares de calidad de los productos

solicitados por los clientes.
Asistente Administrativo

Las funciones que cumplird el asistente administrativo sera elaborar los
documentos solicitados por el jefe inmediato para el cumplimiento de los
tramites; Elaborar y archivar las guias y las facturas; Cumplir con el apoyo
sugerido por su jefe inmediato con el tema contable del negocio; Archivar los
escritos (documentos) sea recepcion o a la vez emitidos del negocio; Apoyar

con el tema de manejos de las paginas webs con las promociones del producto.
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Operario

Las funciones que cumplird los operarios de produccion sera desarrollar y
ejecutar las actividades de produccion programados; Ejecutar el mantenimiento
y a la vez la limpieza de las maquinarias, materiales recibido de almacén;
Desarrollar la limpieza en el area de productos terminados con el fin de evitar la
perjudicacion del producto de la mermelada; Informar antes cualquier tipo de
accidentes que hay en el suceso en la planta; Cumplir con los reglamentos de
seguridad para salvaguardar la vida de ellos mismos y a la vez informar al jefe

de produccién (Planta).

4.4. Plan de Mercadeo y Plan de Operacion

4.4.1. Plan de Marketing
Nogueira & Farach & Pefaloza (2009) afirmo: El plan de mercadeo forma parte
de las estrategias generales de la empresa, permitir la busqueda de
oportunidades de un desarrollo dentro del mercado nacional (p.72)
Para tener en cuenta se tiene que tener cuales seran sus objetivos a largos

plazos, el posicionamiento de la marca en el mercado nacional.

4.4.2. Competidores

Considerando el producto creado por el plan de negocio, no tiene competidores
en base al producto que se presenta; ya que en este caso el producto tendra
una aceptacion considerable por ser un producto nuevo en el mercado nacional.
Sin embargo, tenemos otros productos de mermeladas que serian los
competidores como por ejemplo Gloria, Fanny, Florida, A1, Compass y Bell's;
ya que ellos vendrian siendo las competencias mas presentes en el mercado

nacional.
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Gloria: S/ 11.90x 1L

Fanny: S/ 11.50x 1L

—

Florida: S/ 11.40x 1L

Florida

)

Al: S/9.80x 1L
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Bell’s: S/ 9.75x 1L
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4.4.3. Mezcla de Marketing

Benancio & Cuadrado & Espinoza & Mendoza (2018), afirmaron: La mezcla de
marketing o a la vez el marketing mix se define como el conjunto o concertacion
de los elementos mas primordiales y claves que se aplica en un producto para
obtener la complacencia de los usuarios y a la vez del negocio, en este caso la
mezcla de marketing se divide en cuatros (4) tipos de P como el Producto, el

Precio, la Promocion y la Plaza (p.96).
4.4.3.1. Producto

El producto de la mermelada del plan de negocio es artesanalmente y saludable,
ya que aportara propiedades de vitaminas gracias a las materias primas (como
por ejemplo la frutilla, camu camu y pitahaya) que se usa para la obtencion del
producto final; ya que tiene la afladicion de miel de abeja lo cual es un valor
agregado, ya que tiene una diferencia con otros productos de mermeladas mas
populosos como por ejemplo las mermeladas industrializadas con afadiciones

guimicas en su producto.
Nombre:

Uno de los principales temas para colocar la marca de la mermelada es JAMI.
Para dicho producto de la mermelada se usara el envase hecho de vidrio con

una tapa metalica.
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Presentacion y capacidad (tamafio) del envase del producto de la

mermelada del plan de negocio

Dicho producto del presente plan de negocio contara con una presentacion
como lanzamiento al mercado peruano, la cual la presentacion del envase es
de tipo vidrio con tapa metalica; ya que el envase sera de 250 gramos de
mermelada de frutilla, camu camu, pitahaya y chia. Los envases tienen la
certeza de confiabilidad de calidad del envasado con la entrega mediante
cajas sellados con la finalidad de no tener maltrato en los envases. Para la
entrega del producto de la mermelada hacia los proveedores (clientes como
puntos de ventas) se cumplira con el protocolo de envasarlo mediante las
cajas para tener la viabilidad de certeza hacia los puntos de entregas y cumplir

con las expectativas de los proveedores.
Beneficios del producto

Mediante la presentacion del producto se tendra en cuenta los beneficios que
cuenta dicho producto mencionado del plan de negocio, la cual se caracteriza
en 4 tipos de productos que se clasifican en: la frutilla, el camu camu, la
pitahaya y la chia. Dichas materias primas mencionados son una suma
aportacion de beneficios de salud para los consumidores (clientes) por la

cantidad de vitaminas y proteinas que cuenta el producto.

A continuacion, se detallara las descripciones de las materias primas de la
frutilla, el camu camu, la pitahaya y la chia como también se detallara las

composiciones nutricionales de las materias primas mencionadas.
Descripcion de la frutilla

La frutilla es un eterio, un fruto receptaculo que tiene una alta relacion con unas
cantidades de proteinas y vitaminas. La fresa es una raiz de vitamina P,
vitamina C, potasio, calcio y entre otro mas. Se tiene en consideracion que 100

gramos de frutilla se incorporan 34,5 de calorias.

Esto se menciona, que es una de los frutos que mas beneficiacion tiene para

nuestros sistemas inmunoldgicos, ya que es considerable para las dietas de los
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usuarios, también es una de las frutas que benefician para la anemia. Dicho
producto se suele utilizar también en los postres, en los helados y también para

las elaboraciones de licores.

Figura. 10. Frutilla

Fuente: https://definicion.de/fresa/

Descripcion del camu camu

El camu camu es un fruto nativo del Peru, es una de los frutos que contienen
caracteristicas nutricionales; diferentes estudios desvelan que el camu camu
contiene magnesio, fosforo y vitamina C, ya que esto se sedimentan en la
cascara de la fruta. Se tiene en consideracion que el camu camu es una buena
fuente como por ejemplo zinc, potasio, magnesio y entre otro mas. La alta
vitamina C fomentan la alineacién del colageno, como también las proteinas
gue equilibria las estructuras corporales como por ejemplo los musculos,

huesos, ligamentos, como también la obesidad, la diabetes y artritis.

Figura. 11. Camu Camu
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Fuente: http://www.scielo.org.pe/scielo.php?script=sci arttext&pid=S2077 -
99172016000500008

Descripcion de la pitahaya

La pitahaya es una planta perenne que crece de forma silvestre sobre arboles
Vivos, troncos secos, piedras y muros. La Pitaya es una fruta de originacion
sudamericana, es considerable de suma beneficiosas para la salud. Dicha fruta
tiene la forma ovalado, con espinas por fuera y por dentro pulpa sea blanca o
roja incluida las semillas (ya que existen 2 tipos de pitahayas como por ejemplo
amarillo y rojo). Esta fruta se abarca con la vitamina C, calcio, hierro y entre
otros tipos de proteinas. Dichas semillas son comestibles, ya que contienen
acidos beneficiosos como retraso del envejecimiento celular, precaucion de
célculo renales, fortalecimiento de huesos y entre otros mas beneficios para la
salud. Se tiene en consideraciéon que 100 g de dicha fruta contiene 54 de

calorias.

Figura. 12. Pitahaya
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Fuente:https://www.lavanguardia.com/comer/materia-
prima/20180720/45956036053/pitaya-fruta-propiedades-beneficios-valor-

nutricional.html

Descripcion de la Chia

La chia es considerable como una semillita que contiene una abarcacion
alrededor de unos 40% de carbohidratos, dicha semilla es comestible como por
ejemplo unes en un recipiente de agua y ala vez la chia y dejar sestear durante
unos minutos, la cual formara un gelatinoso solido, debido a la reaccién de la

fibra soluble de la chia.

Ya que esto tiene una favorable ventaja para la salud de los usuarios, sus
beneficios de la chia son el hierro, calcio, omega3, magnesio y entre otro mas.
Se tiene en consideracion que 100 g de dicha semilla contiene alrededor de
34,4 g de fibra.

Figura. 13. Chia
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Fuente: https://www.ecured.cu/Semilla

Chia
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Composicién nutricional de la frutilla, camu camu, pitahayay chia

o Componente nutricional de la frutilla
Tabla. 11.
COMPONENTES DE LA VALOR
FRUTILLA NUTRICIONAL
Agua (g) 90.3
Proteinas (g) 0.63
Hidratos de carbono (Q) 5.45
Lipidos (g) 0.3
Fibras
Fibras total (g) 1.63
Fosfato (mg) 61.78
Calcio (mg) 20.74
o Componente nutricional del camu camu
Tabla. 12.
COMPONENTES DEL VALOR
CAMU CAMU NUTRICIONAL
Agua (g) 94.4
Proteinas (g) 0.5
Hidratos de carbono (Q) 4.7
Lipidos (g) 0.5
Fibras 0.6
Fibras total (g) 0.6
Fosfato (mg) 17
Calcio (mg) 27
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Componente nutricional de la pitahaya

Tabla 13.
COMPONENTES DE LA VALOR
PITAHAYA NUTRICIONAL
Calorias 36
Agua (g) 89.4
Hidratos de carbono (g) 9.2
Proteinas (g) 05¢9
Fibra (g) 039
Vitamina C (mg) 8mg
Calcio (mg) 6 mg
Hierro (mg) 0.4 mg
Fosforo (mg) 19 mg
Componente nutricional de la chia
Tabla. 14.
COMPONENTES DE LA VALOR
CHIA NUTRICIONAL
Calorias 490kcal
Glucidos 409
Proteinas 20g
Grasas 309
Omega 3 17
Calcio 630mg
Magnesio 340mg
Folatos 110mg
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Uso ideal del producto de la mermelada

Dicho producto representado del presente informe de investigacion como
también del plan de negocio detalla que el producto puede ser consumido en
cualquier rango de horario y el consumo no tiene un rango de edad, ya que es
un producto que puede ser consumidor desde un nifio hasta el adulto mayor
por la riqueza del producto de la mermelada (textura, sabor y olor), ya que
también se usa como complemento como el pan, la galleta, la tostada y el

postre.
Marca del producto del plan de negocio

Dicho asociacion tiene como presentacion de la marca del producto de la
mermelada, la cual se denominara “JAMI” con su respectiva presentacion de
las materias primas que se caracterizo en la empleacion del producto en la
representacion como la frutilla, camu camu, pitahaya y chia y adicionando la
presentacion de un nifio entusiasmado de un producto saludable y como fondo
de pantalla se utilizo el lugar de cosechamiento de las materias primas
representada del producto en representacion de la region piurana ubicado en
el Norte del Peru y dicho producto mencionado sera de gran aporte y a la vez
beneficiado para la salud de los consumidores (clientes) por sus altas
caracteristicas nutricionales que cuenta el producto de la mermelada como la

vitamina C que es fundamental para las personas.

A continuacion, se detalla la marca del producto de la mermelada del presente

plan de negocio, mediante en la figura. 14.

Figura. 14. Marca del Producto de la Mermelada
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Fuente: Elaboracion propia

4.4.3.2. Precio

Benancio & Cuadrado & Espinoza & Mendoza (2018), afirmaron que el precio
no tiene una formula para la determinacion del precio de servicios y/o productos
exportados; esto puede tener distintas consideraciones de estrategias y
técnicas que conllevara a la estructuracion del precio apropiado para asi lanzar

al mercado obijetivo (p. 104).

Dicho producto de la mermelada que se lanzara al mercado, estara dirigido
hacia los consumidores mediante las ventas en las bodegas, mercados (puestos

de tiendas), panaderias y minimarket.

Por ende, el producto contara con el rango de precio de: S/ 2.50 — S/ 5.50, dicho
producto de la mermelada esta establecido en el mercado nacional con un
precio estable frente a los competidores muy populosos como por ejemplo

Gloria, Fanny, Florida, A1, Compass y Bell’s.

Para el presente plan de negocio se tendra en cuenta la realizacion del precio
del producto de la mermelada que sera lanzado al mercado piurano y a la vez
al mercado peruano en la region de Tambogrande. Para el producto JAMI se
apuesta por el valor agregado de la mermelada de frutilla, camu camu, pitahaya

y chia.

Como se indica, el producto contiene de tres (3) tipos de frutas que son

sumamente beneficiosos para la salud de los usuarios en este caso para los
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clientes (consumidores), sin embargo, el producto de la mermelada cuenta con
la principal fuente caracteristica nutricional que es la vitamina C que es
necesario para el sistema inmunoldgico de las personas sobre todo ayuda a

reforzar dicho sistema mencionado.

Es por ello, que el plan de negocio ha optado por el valor agregado en lanzar el
producto de la mermelada de 250 gramos como la principal venta con el rango
de precio de S/ 5.30 hacia los proveedores (distribuidores de ventas
seleccionado por el plan de negocio). A continuacion, se detallara mediante la

tabla. 16.el precio del producto de la mermelada:

Tabla. 15. Precio del Producto de la Mermelada

Mermelada "JAMI"
Envase de 250 g

Costo (S/.) S/ 5.30
Tipo de Producto  Artesanal
Ingredientes Frutilla, Camu Camu,

Pitahaya y Chia

Fuente: Elaboracion Propia
4.4.3.3. Plaza

Benancio & Cuadrado & Espinoza & Mendoza (2018), afirmo6: La plaza o
también llamado canales de distribucion son medios en el cual un negocio u
organizacion (empresa) se encarga de hacer obtener hacia el punto de los
distribuidores de puntos de ventas con la finalidad de alcanzar hacia los

consumidores finales (clientes) (p. 106).

En este caso para los canales de distribucion se dara en cuanto desde el inicio

del producto hasta el producto acabado y asi llegar hacia los consumidores.

Los canales de distribucion se daran mediante en terceros como por ejemplo
los mercados (puestos de tiendas), panaderias, bodegas y minimarket, ya que

estos serdn los puntos clave de ventas hacia los consumidores.

Para la garantizacién del producto de la mermelada de frutilla, camu camu,

pitahaya y chia; se cumplird con un protocolo de bioseguridad para satisfacer
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hacia los consumidores (clientes) y en el tiempo solicitado por los proveedores

de acuerdo a las demandas.

Tabla. 16. Canales de Distribucion del Plan de Negocio

Plan de Negocio- Producto de Mermelada "JAMI"

N NDe Tipo de Tipo de Negocio Provincia Distrito
egocio
15 Mercados (Puestos de Piura Tambogrande
Mercados)
15 Panaderias Piura Tambogrande
15 Bodegas Piura Tambogrande
15 Minimarket Piura Tambogrande
Total 60

Fuente: Elaboracion Propia

Dicha presentacion en la tabla. 16. Se detalla a que tipos de negocios se
distribuira el producto de la mermelada, la cual sera ubicado en el distrito de
Tambogrande en la region nortefia de Piura, con la finalidad de que el producto
llegué hasta los consumidores finales (clientes) para obtener la satisfaccion de
conformidad de partes de los clientes y a la vez de los proveedores con el
producto de mermelada de marca peruana y nacional. Se distribuira mediante
los mercados (puestos de mercados), panaderias, bodegas y minimarket de
acuerdo a la cantidad de tipos de negocios que optan por la oportunidad de

ingresar nuevos productos hacia los negocios.
4.4.3.4. Promocion

Rodriguez (2016) afirmd: La promocion de un producto se analiza todo tipo de
esfuerzo que toda empresa o negocio estima para el conocimiento del producto

con el fin de aumentar las ventas del producto en los consumidores (p.78).

El objetivo que se tiene el modelo del plan de negocio y comercializacion del
producto de la mermelada es ser reconocido a nivel nacional y a la vez obtener
un estable posicionamiento en el mercado en producir la mermelada con tres
tipos de frutas exoticas, ya que tiene caracteristicas nutritivas; en otras palabras,
es un producto iniciativo (nuevo) y a la vez innovador que ninguna otra marca

tiene en el mercado peruano.
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Los métodos que se aplicara las promociones del producto de la mermelada del
modelo de plan de negocio se daréd en dos tipos de medios para estimular la
aceptacion de parte de los consumidores, a continuacion, se detallara los
siguientes medios: Las ventas directas mediante los terceros (proveedores)
hacia los consumidores (clientes) y las paginas web como por ejemplo

Facebook, Instagram y pagina web del plan de negocio.
Publico Objetivo:

El producto de la mermelada realizado por el plan de negocio se enfocara en 4

tipos de proveedores, la cual se detallara en la siguiente tabla. 18.:

Tabla.17. Publico Objetivo

Cantidad .
_ _ N° de de Precio
Tipo de Negocio . de Total
Negocios Producto
. Venta
Sugerido
Mercados( Puesto de 15 20 S/5.30 S/106.00
tiendas)
Minimarket 15 20 S/5.30 S/106.00
Panaderias 15 20 S/5.30 $/106.00
Bodegas 15 20 S/5.30 $/106.00
Total 60 80 S/424.00

Fuente: Elaboracion Propia

En la siguiente tabla.17. se especifica la cantidad de proveedores como
iniciacion del modelo de plan de negocio, ya que el objetivo es comercializar el
producto de la mermelada buscando la garantizacion de los proveedores
(terceros) para las ventas de dicho producto mencionado con el objetivo que

llegué hacia los consumidores finales.
Promocion y Oferta durante todos los afios

Para la asociacion se tendra la consideracion de la P fundamental que es la
promocién, ya que esto sirve para el producto sea mayor reconocido en el
mercado peruano con el fin de alcanzar el producto hacia los consumidores

(clientes) de obtener la satisfaccion de los clientes con la degustacion del
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producto de la mermelada con la variacion de frutas sobre todo frutas que
benefician la salud de los clientes. A continuacién, se puntualiza los tramos de

la promocion que plantea el plan de negocio de la presente investigacion:

Durante el primer afio de lanzamiento del producto se tendrd como objetivo
general sobre el producto tenga un reconocimiento a nivel regional en este caso

en Piura.

Otra herramienta principal para el uso de la P de promocién es la realizacién de
promociones y ofertas mediante en las paginas webs y redes sociales (como
Facebook e Instagram) para que el publico adquiera con mas facilidad y con la
garantizacion del producto teniendo en cuenta las ofertas y promociones que se
realizan para que los consumidores tengan en conocimientos del producto y

cumplir con las expectativas.

El producto por el momento se iniciara con la campafa de las promociones y
ofertas en la region de Piura en el distrito de Tambogrande mediante en los
locales designados (puntos de ventas en este caso como mercados (puestos
de tiendas), panaderias, bodegas y minimarket) y también en el local del plan

negocio a traves de un puesto de ventas del producto.
Estrategias del plan de negocio

Permanecer a nuestros proveedores (los distribuidores de puntos de ventas del
producto) por la suma importancia y asociados con el cumplimiento del objetivo

principal del plan de negocio.

Otra estrategia del plan de negocio es las ventas mediante las paginas webs o
redes sociales (como Facebook e Instagram) como principales ventas online,
ya que los consumidores optan en el uso de redes sociales con mayores

facilidades de poder adquirir (producto o servicio).

De acuerdo a las demandas existentes del producto de la mermelada, la
estrategia del plan de negocio es plantear otro nuevo producto de mermelada
con diferentes variaciones de frutas exéticas y a la vez que beneficien a la salud

de los clientes, sobretodo frutas con caracteristicas nutricionales.
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La realizacion de publicidades mediante nuestros medios de transporte acerca
del producto y asi generar demandas del producto en el mercado piurano y

obtener mas reconocimientos de los consumidores piuranos.

4.4.4. Plan de Comercializacion y Ventas

Para el presente informe de investigacién del modelo de plan de negocio y
comercializacién de produccion de mermelada tendra dos tipos de medios de
ventas hacia los proveedores, con la finalidad de obtener ventas hacia los

consumidores (clientes):

44.4.1. Venta directa mediante los terceros (proveedores) hacia los

consumidores (clientes)

Para las ventas directas mediante los terceros, se aplicara mediante la
distribucion del producto de la mermelada hacia los proveedores (puntos de
ventas) como el mercado (puesto de tiendas), panaderias, bodegas y
minimarket; también se tendra en cuenta la creacion de nuestro puesto de
negocio en San Lorenzo, ubicado en Tambogrande de la region nortefia de

Piura.

4.4.4.2. Venta mediante en las paginas web como por ejemplo Facebook,

Instagram y Pagina Web del Plan de Negocio.

Para este tipo de venta mediante en las paginas web, se aplicara las
promociones del producto y a su vez se tendra mas facilidades de adquirir el
producto mediante los nombres de las paginas webs nombrado en la definicion,
ya que existira la demanda de parte de los consumidores de poder adquirir el
producto con mucha mas facilidad ante cualquier inconveniencia con el traslado
del producto en nuestros puntos de ventas por nuestros proveedores (mercado

(puesto de tiendas), panaderias, bodegas y minimarket).
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4.4.5. Politicas de Servicios y Garantias

Para el presente modelo de plan de negocio y comercializacion de produccion
de mermelada optara por ser un negocio que tenga un gran reconocimiento por
nuestros consumidores (clientes) y a la vez por nuestros proveedores. Esto
quiere decir que si el plan de negocio busca que el producto sea reconocida,
obtendra las pautas del procesamiento de la mermelada mediante control de
calidad, contribuyendo las necesidades de los consumidores desde el inicio de
revision de control de calidad de las materias primas hasta el fin del producto
acabado (en almacén) para que sea distribuido con todo el protocolo de
bioseguridad (indicados por el gobierno peruano, debido a la pandemia que se
encuentra en el pais) hacia los proveedores y les genere una satisfaccion de

ellos mismos con la entrega del producto con la amabilidad del personal.

4.4.6. Plan de Operacion
4.4.6.1. Diseiio del Producto

Para el presente modelo de plan de negocio y comercializacion de produccion
de mermelada con la marca “JAMI” comercializara y producira el producto de la
mermelada de frutilla, camu camu, pitahaya y chia; la cual el producto contara
el envase de 200 gr con su respectiva tapa metalica y su respectiva etiqueta de

la marca. A continuacion, se especificara el producto de la mermelada “JAMI”:

Figura. Producto de mermelada
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4.4.6.2. Diseiio de Procesos

Para el presente modelo de plan de negocio y comercializacion de produccion
de mermelada se detallara mediante en el DOP y el diagrama de bloques del
producto de la mermelada de frutilla, camu camu, pitahaya y chia con sus

respectivas definiciones de cada proceso:
4.4.6.2.1. Recepcidén de la materia prima

Sea el fruto que se anhela componer la mermelada como por ejemplo frutilla,
camu camu y pitahaya, se inicia supervisando el buen estado del fruto para

contemplar el procesamiento.
4.4.6.2.2. Seleccion

Luego de haber recepcionado las frutas para la produccion de la mermelada, se
procede a la seleccion de frutas frescas para la continuacion del proceso; en
caso que existe frutas dafados, se procede a la separacion para evitar

perjudicacion en el producto acabado de la mermelada con un sabor agrio.
4.4.6.2.3. Pesado

Dicho proceso de seleccion de las frutas seleccionadas, se procede al pesado
de las frutas para producir de acuerdo a la cantidad exacta del producto
teniendo en cuenta de haber separado las frutas dafiadas que conllevaria a

perjudicar el producto acabado.
4.4.6.2.4. Lavado

Dicho fruto mencionado se purificar mediante un lavado para liquidar los
microbios que contemplan las frutas como la frutilla, camu camu y pitahaya, para

asi iniciar hervir la fruta y asi eliminar las bacterias que contiene las frutas.
4.4.6.2.5. Pelado

Luego de haber hervido la fruta, pasa al procesamiento del pelado con la
herramienta de cuchillas, siempre y cuando sea de buena afiladura mediante en

una tabla de madera.
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4.4.6.2.6. Despulpado

Pasa al proceso de despulpado aplicando en una olla se presiona los frutos para
asi obtener la pulpa de los frutos y las semillas dependiendo de los frutos que
sea.

4.4.6.2.7. Coccion

Siguiendo de haber despulpado los frutos, se afadiciones los ingredientes de

acuerdo a la proporcion de la mermelada que esta procesion.
4.4.6.2.8. Mezclado

Siguiendo de haber agregado la formulacion y solidificado de la mermelada,

pasa al procesamiento de envasado con la afiadicion de la chia.
4.4.6.2.9. Punto de Gelificacion

Después de haber pasado el proceso de mezclado de la mermelada con la
afiadiciéon de la Chia, se produce siempre y cuando la concentracion del azucar
es sumamente alta de la cantidad de azucares. En este caso, se adicionara la

miel de abeja en reemplazo de la azUcar.
4.4.6.2.10. Envasado

Luego de haber pasado la prueba del punto de Gelificacion, se procede al
proceso de envasado del producto de la mermelada hacia el envase de la

mermelada que contiene 200ml.
4.4.6.2.11. Enfriamiento

Luego de conllevar el anterior procesamiento de envasado el producto pasa al

proceso de su respectivo enfriado mediante en una refrigeracion.
4.4.6.2.12. Etiquetado

Después de haber cumplido el tiempo de enfriado en el recipiente, se le
incrementa el etiquetado respectivamente en cada envase del producto de la

mermelada.
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4.4.6.2.13. Almacenado

Finalmente, luego de haber pasado los procesos de enfriamiento y etiquetado
del producto, se procede al almacenamiento del producto para ser distribuido a
los proveedores, como puntos claves para la venta del producto con la finalidad

de que llegue a los consumidores.
DOP del proceso de la mermelada de frutilla, camu camu, pitahaya y chia

Figura. 15. DOP del producto de la mermelada del plan de negocio
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Diagrama de bloques de la mermelada de frutilla, camu camu, pitahaya y chia

Figura. 16. Diagrama de bloques del producto de la mermelada
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Fuente: Elaboracion propia
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4.5. Plan Financiero (Finanzas y Proyecciones)

4.5.1. Inversiones
Para el presente informe de investigacién del modelo de plan de negocio y
comercializacion para la produccion de mermelada de frutilla, camu camu,
pitahaya y chia se tendrd en cuenta el monto exacto destinado para el plan de
negocio con las adquisiciones de materiales y maquinarias para asi comenzar
con la comercializacion y producir el producto de la mermelada. A continuacion,

se detallard mediante en la tabla siguiente:

Tabla. 18. Gastos Administrativos

Gastos administrativos

Ollas industriales (16L) S/ 200.00
Mesas Industriales S/ 500.00
Refrigerador S/ 900.00
Internet S/ 80.00
Transporte S/ 400.00
Sillas S/ 350.00
Laptop S/ 1,500.00
Mesa Oficina S/ 250.00
Hojas S/ 33.00
Agua S/ 50.00
Tachos S/ 50.00
Extintores S/ 100.00
GENERAL S/.  4,413.00

FIJO S/ 530.00

Fuente: Elaboracion propia

4 .5.2. Estructura de Financiamiento

Para la asociacion se aplicara el financiamiento por medio de una entidad
bancaria para implementar mas costeos en lo que se requiera en el plan de

negocio, a continuacion, se detallara en la siguiente tabla el préstamo requerido:

Tabla. 19. Financiamiento
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SIMULADOR PRESTAMO YA banco ripleU

PRODUCTO PRESTAMO YA SEGUROS OBLIGATORIOS
FECHA DE DESEMBOLSO 5/07/2020 SEGURO DE DESGRAVAMEN 10.00
SEGURO DE PROTECCION
FECHA DE PAGO 7 DE PAGOS 5.00
MONTO OFERTA 1,500 DETALLE DE CUOTA Y TCEA
PLAZO (MESES) 12 CUOTA*(§/) 180.67
TEM 4.49% TCEA* 103.06%
TEA 69.39% PRIMERA FECHA DE PAGO 7/08/2020
PLAZO FINAL ELEGIDO POR 12 DETALLE DE INTERESES
EL CLIENTE (MESES) B
INTERESES A PAGAR 488
MONTO MAXIMO A LLEVAR 1,500

Tabla. 20. Aplicacién del Método Francés del Préstamo de la Entidad Bancaria

Préstamo S/ 1,500.00
Plazo 12
TEA 69.39%
TEM 0.008355

Método Francés

FRC 0.08792798
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N2 SALDO AMORTIZACION INTERES CUOTA 1
S/ 1,500.00 S/. 119.36 S/. 12,53 S/. 131.89
2 S/. 1,380.64 S/. 120.35 S/. 11.54 S/. 131.89
3 S/. 1,260.29 S/. 121.36 S/. 10.53 S/. 131.89
4 S/. 1,138.93 S/. 122.37 S/. 9.52 S/. 131.89
5 S/. 1,016.55 S/. 123.40 S/. 8.49 S/. 131.89
6 S/. 893.15 S/. 124.43 S/. 7.46 S/. 131.89
7 S/. 768.73 S/. 125.47 S/. 6.42 S/. 131.89
8 S/. 643.26 S/. 126.52 S/. 5.37 S/. 131.89
9 S/. 516.74 S/. 127.57 S/. 4.32 S/. 131.89
10 S/. 389.17 S/. 128.64 S/. 3.25 S/. 131.89
11 S/. 260.53 S/. 129.71 S/. 2.18 S/. 131.89
12 S/. 130.82 S/. 130.80 S/. 1.09 S/. 131.89
TOTAL S/. 1,499.98 S/. 82.70 S/. 1,582.68

4.5.3. Estados Financieros Proyectados

Fuente: Elaboracion propia

Para el presente informe de investigacion del modelo de plan de negocio y

comercializacion para la produccion de mermelada de Frutilla, Camu

Camu, Pitahaya y Chia se tendra en cuenta el detalle del flujo de caja

mensualmente y anualmente del plan de negocio mediante el célculo financiero

en las siguientes tablas:
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Tabla. 21. Flujo de Caja del Plan de Negocio

ENERO  FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE  DICIEMBRE
INGRESOS
Ventas S/ 262510 S. 301887 S. 292830 S. 269404 S. 236259 S. 249385 S 286792 S. 344151 S 378566 S. 416422 SI. 458064 S 5496.77
Aporte S/ 1,000.00
Prestamo S/ 1,500.00
Total Ingresos ~ SI. 512510 S/ 301887 S 292830 S. 269404 S 236259 S. 249385 S 286792 Sl 344151 S 378566 S 416422 S| 4580.64 S. 549677
EGRESOS
Compras S 194697 S 214167 S. 197033 S. 167478 S. 150731 S 145191 S 159710 S 175681 S 193249 S 212574 S 233831 S 257214
Materiaprima S, 9308 S. 10239 ¢, 9420 S 8007 9. 7206 S, 8843 S 9727 S 10700 S 1770 S 12946 S 14241 S, 156.65
Costos Indirectos S/, 185389 S 203928 S. 187614 S. 159472 S 143524 S 136348 S 149983 S. 164981 S 181479 S 1996.27 S. 21990 S. 241549
GAdministrativos S/ 53000 S/ 53000 S/ 53000 S/ 53000 S/ 53000 S 53000 S/ 53000 S/ 53000 S/ 53000 S/ 53000 S 53000 S 530.00
Pago hanco S 13189 S 13189 S 13189 S 13189 S 13189 § 13189 S 13189 & 13189 S 13189 S 13189 S 13189 § 131.89
Total Egresos S/ 260886 S. 280356 S 263222 S 233667 S. 216020 S 211380 Sl 225899 S. 241870 SI. 259438 S 2,787.63 S 300020 S. 323403
FLUJODELMES S 251624 S 21531 S 29608 S 35736 S 19339 S 38005 S, 60893 S 102281 §. 119128 S. 137659 S. 158044 S  2262.74
FLUJOACUMULADO /. 251624 S 273155 S. 302762 S. 338498 S. 357838 S. 395843 S 456736 S. 559017 SI. 678144 S 815804 S. 973848 S. 12,0012

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla. 22. Flujo de Caja Anual del Plan de Negocio

0 1 2 3 4 5 6
(+)INGRESOS
S/ S/ S/ S/ S/ S/
Venta 40,459.46 42,482.43 44,606.55 46,836.88 49,178.73 51,637.66
S/
Inversion Inicial 1,000.00
S/
Prestamo 1,500.00
S/ S/ S/ S/ S/ S/
Total venta 40,459.46 42,482.43 44,606.55 46,836.88 49,178.73 51,637.66
()EGRESOS
S/ S/ S/ S/ S/ S/
Costo de produccion 23,015.56 24,166.34 25,374.65 26,643.39 27,975.56 29,374.33
S/ S/ S/ S/ S/ S/
Gasto administrativo 6,360.00 6,360.00 6,360.00 6,360.00 6,360.00 6,360.00
S/ S/ S/ S/ S/ S/
(=) UTILIDAD BRUTA 17,443.90 18,316.10 19,231.90 20,193.49 21,203.17 22,263.33
S/ S/ S/ S/ S/ S/
Gasto financiero 1,582.68 1,582.68 1,582.68 1,582.68 1,582.68 1,582.68
(=)UTILIDAD S/ S/ S/ S/ S/ S/
OPERACIONAL 11,083.90 11,956.10 12,871.90 13,833.49 14,843.17 15,903.33
S/ S/ S/ S/ S/ S/
(=)Utilidad antes de la renta 9,501.22 10,373.42 11,289.22 12,250.81 13,260.49 14,320.65
S/ S/ S/ S/ S/ S/
(-)Impuesto a la renta (25%) 2,375.31 2,593.35 2,822.30 3,062.70 3,315.12 3,580.16
S/ S/ S/ S/ S/ S/
(=)UTILIDAD NETA 7,125.92 7,780.06 8,466.91 9,188.11 9,945.37 10,740.49
FLUJO EFECTIVO 2,500.00 7,125.92 7,780.06 8,466.91 9,188.11 9,945.37 10,740.49

Fuente: Elaboracién propia
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45 4. Andlisis de Indicadores

Para el presente informe de investigacién del modelo de plan de negocio y
comercializacién para la produccion de mermelada de frutilla, camu camu,
pitahaya y chia se tendré en cuenta el detalle del punto de equilibrio del plan de

negocio mediante el célculo financiero en las siguientes tablas:

Tabla. 23. Punto de Equilibrio

COSTO FIJOS MENSUALES
Datos Importe
Mano de obra S/. 1,000.00
Gasto administrativo S/. 530.00
Cuota bancaria S/. 131.89

TOTAL S/.  1,661.89
S/ 5.25
PRECIO DE VENTA S/ 21.00

COSTOS VARIABLES xU

Datos Importe
FRESA S/, 4.00
CAMU CAMU S/, 250
MIEL DE ABEJA S/. 250
PITAHAYA S/. 450
CHIA S/, 4.00
ENVASES S/, 1.70
ETIQUETA S/, 1.50
EMPAQUE S/.  0.50
TOTAL S/. 21.20

Punto de equilibrio en
unidades fisicas (PEP)

Punto de equilibrio en -S/
unidades monetarias (PEE) 174,498.45

-8309
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Cantidad

vendida Costo total Ingreso
0 S/ 530.00 S/ -
200 S/ 870.00 S/ 4,200.00
400 S/ 1,210.00 S/ 8,400.00
600 S/ 1,550.00 S/ 12,600.00
800 S/ 1,890.00 S/ 16,800.00
1000 S/ 2,230.00 S/ 21,000.00
1200 S/ 2,570.00 S/ 25,200.00
1400 S/ 2,910.00 S/ 29,400.00
1600 S/ 3,250.00 S/ 33,600.00
1800 S/ 3,590.00 S/ 37,800.00
2000 S/ 3,930.00 S/ 42,000.00
2200 S/ 4,270.00 S/ 46,200.00
2400 S/ 4,610.00 S/ 50,400.00
2600 S/ 4,950.00 S/ 54,600.00
2800 S/ 5,290.00 S/ 58,800.00
3000 S/ 5,630.00 S/ 63,000.00
3200 S/ 5,970.00 S/ 67,200.00
3400 S/ 6,310.00 S/ 71,400.00
3600 S/ 6,650.00 S/ 75,600.00
3800 S/ 6,990.00 S/ 79,800.00
4000 s/ 7,330.00 S/ 84,000.00
4200 S/ 7,670.00 S/ 88,200.00
4400 S/ 8,010.00 S/ 92,400.00
4600 S/ 8,350.00 S/ 96,600.00
4800 S/ 8,690.00 S/ 100,800.00
5000 S/ 9,030.00 S/ 105,000.00
5200 S/ 9,370.00 S/ 109,200.00
5400 S/ 9,710.00 S/ 113,400.00
5600 S/ 10,050.00 S/ 117,600.00
5800 S/ 10,390.00 S/ 121,800.00
6000 S/ 10,730.00 S/ 126,000.00
6200 S/ 11,070.00 S/ 130,200.00
6400 S/ 11,410.00 S/ 134,400.00
6600 S/ 11,750.00 S/ 138,600.00
6800 S/ 12,090.00 S/ 142,800.00
7000 S/ 12,430.00 S/ 147,000.00
7200 S/ 12,770.00 S/ 151,200.00
7400 S/ 13,110.00 S/ 155,400.00
7600 S/ 13,450.00 S/ 159,600.00

Fuente: Elaboracién Propia

Figura. 19. Punto de Equilibrio
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Fuente: Elaboracion propia

4.5.5. Evaluacion de Rentabilidad Economica del Plan de Negocio

Para el presente informe de investigacion del modelo de plan de negocio y

comercializacion para la produccion de mermelada de frutilla, camu camu,

pitahaya y chia se tendra en cuenta el detalle del Van (Valor Actual Neto) y el

TIR (Tasa Interna de Retorno) del plan de negocio mediante el calculo financiero

en las siguientes tablas:

Tabla. 24. VAN (Valor Actual Neto)

DETALLE PERIODO
1 2 3 4 5 6
F,\I'-EUTJS s/, s/, s/, s/, s/, s/, s/,
EEECTIVO 2,500.00 7,125.92 7,780.06 8,466.91 9,188.11 9,945.37 10,740.49
Tasa de actualizacion 10%
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PERIODO FNE ((1+i)*n) FNE/((1+i)n)
0 -S/ 2,500.00 -S/ 2,500.00
1 S/ 7,125.92 S/ 1.10 S/ 6,478.11
2 S/ 7,780.06 S/ 1.21 S/ 6,429.80
3 S/ 8,466.91 S/ 1.33 S/ 6,361.31
4 S/ 9,188.11 S/ 1.46 S/ 6,275.60
5 S/ 9,945.37 S/ 1.61 S/ 6,175.29
6 S/ 10,740.49 S/ 1.77 S/ 6,062.73

TOTAL S/. 35,282.85
FORMULA S/. 35,282.85
VAN S/. 35,282.85
Fuente: Elaboracion propia
Tabla. 25. TIR (Tasa Interna de Retorno)
TASA INTERNA DE RETORNO
TASA DE
DESCUENTO VAN

10% S/. 35,282.85
40% S/.15,312.34
70% S/. 8,352.66
100% S/.5,119.21
130% S/. 3,320.23
160% S/.2,192.90
190% S/.1,425.92
220% S/.872.28
250% S/. 454.57
280% S/.128.51
310% S/.-132.94
340% S/. -347.19
370% S/. -525.93
400% S/. -677.31
430% S/. -807.14
460% S/.-919.72
TIR 294% S/. 0.00
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TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

S/. 40,000.00
S/. 35,000.00
S/. 30,000.00
S/. 25,000.00

S/.20,000.00

VAN

S/. 15,000.00
S/.10,000.00

S/. 5,000.00

S/.0.00 S —
10% 40% 70% 100%130%160%190%220%250%280%310%340%370%400%430%460%

S/.-5,000.00
TASA DE DESCUENTO

Fuente: Elaboracion propia

4.5.6. Escenarios y Analisis de Sensibilidad

Nogueira & Farach & Pefialoza (2009) afirmaron: El analisis de sensibilidad
tiene como objetividad identificar efectos sobre el valor actual neto (VAN) de
uno o mas variables del valor de un negocio o a la vez de una empresa. Para la
asociacion se considera aplicar el analisis de sensibilidad para determinar si el
negocio es viable aplicando los métodos del valor actual neto (VAN) y la tasa
interna de retorno (TIR), para tomar los datos de los resultados que se calcul6
en los meétodos financiera y asi poder analizar si puede haber consecuencia en
el tema financiera y a la vez puede ocasionar pérdidas en el plan de negocio. A
continuacion, se detallara especificamente todas las pautas de los cuadros de

célculos con sus respectivos graficos en los siguientes:

Tabla. 26. Andlisis de Sensibilidad
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Tasa de actualizaciéon 0.1

VAN 35,282.85
TIR 294%
INCREMENTO EN LOS GASTOS
ADMINISTRATIVOS DE: 100% 105% 110% 115%
Gastos administrativos S/530.00 S/556.50 S/583.00 S/609.50
TIR 294% 75% 71% 67%

REDUCCION DEL PRECIO

VAN PRECIO TIR

S/40,000.00 350%

$/35,000.00 200%

$/30,000.00 S

S/25,000.00

200%
$/20,000.00
150%
S/15,000.00
100%
S/10,000.00

o,
S/5,000.00 =0%
I !
5/0.00 e 0%
S/4.73 SHEI G
-$/5,000.00 -50%

Fuente: Elaboracién propia
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INCREMENTO EN LOS GASTOS

ADMINISTRATIVOS DE: 100% 105% 110% 115%
Gastos administrativos S/530.00 S/556.50 S/583.00 S/609.50
TIR 294% 75% 71% 67%

Incremento de los gastos administrativos
S/700.00
$/600.00 —

“’/I—AP/“
S/500.00
S/400.00

—— Gastos administrativos
$/300.00 —#—TIR
$/200.00
$/100.00
$/0.00 i — i il
294% 75% 71% 67%

Fuente: Elaboracioén propia
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REDUCCION DEL

COSTO DE

PRODUCCION A: 100% 95% 90% 85% 80% 75% 70%
PRECIO S/23,015.56 S/21,864.78 S/20,714.00 S/19,563.23 S/18,412.45 S/17,261.67 S/16,110.89
VAN S/35,282.85

TIR 294%

$/25,000.00

5/20,000.00

$/15,000.00

5/10,000.00

5/5,000.00

$/0.00

Reduccion del costo de produccion

e PRECIO st VAN TIR

100% 95% 90% 85% 80% 75% 70%

Fuente: Elaboracioén propia
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TASA INTERNA DE RETORNO

TASA DE
DESCUENTO VAN
10% S/. 35,282.85
40% S/.15,312.34
70% S/. 8,352.66
100% S/.5,119.21
130% S/. 3,320.23
160% S/. 2,192.90
190% S/.1,425.92
220% S/. 872.28
250% S/. 454.57
280% S/.128.51
310% S/. -132.94
340% S/.-347.19
370% S/. -525.93
400% S/. -677.31
430% S/. -807.14
460% S/.-919.72
TIR 294% S/. 0.00

Evaluacion del TIR VS VAN

S/. 40,000.00
S/.30,000.00 ’

§/. 20,000.00

S/.10,000.00

)‘

5/.0.00

5/.-10,000.00 2% _40% 70% 4o er
130% 160% 190% 129

0y
% 250% 280% 310% 30

% 370% 40

VAN
TR

Fuente: Elaboracioén propia

Se concluye, y se ha evaluado el TIR Y VAN para saber cudl es la tasa mas 6ptima para el plan de negocio la cual es el

TIR=294% y el VAN = S/. 0.0, ya que significa que es factible para el plan de negocio acerca del producto de la mermelada.
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Reduccién de precio

Se observa que al reducir los precios del producto para la atraccion el cliente,
el VAN disminuye hasta llegar al porcentaje de 85 % en donde se observo un
resultado negativo, lo cual significa que hasta ahi se podria reducir el precio ya
gue a partir de ese porcentaje para abajo conllevaria a consecuencias como
perdidas lo cual no conviene al plan de negocio, ya que el plan de negocio

mostraria una sensibilidad notable a este cambio trayendo pérdidas.
Incremento de gastos administrativos

Para una posible mejora en el plan de negocio ya sea en la parte administrativa,
se requedra gastos sobre todo en el area administrativa ya que planifica los
proyectos y moviliza el dinero, para esto se debera incrementar el porcentaje de
inversion en lo cual nos resulta que el TIR no varia en su totalidad lo cual el plan

de negocio no es sensible a estos cambios de implementacion.
Reduccion de costos de produccion

Se redujo los costos de produccidn para evitar gastos innecesarios, para esto
se observé que, al reducir los costos de produccién durante los periodos
anuales, dié como resultado en el flujo de caja anual con un VAN de S/.
35,282.85y el TIR de 294 %.

Esto indica que es un beneficio ya que al principio con el aumento del costo
cada afio resulto un total de S/. 156,549.83 y con la reduccidon de costos
propuesta S/. 136,942.58, se observa una gran reduccion de costos lo cual es

muy beneficioso.
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4.6. Plan de Crecimiento

Para el presente informe de investigacion se va a requerir tener siempre una
sintesis de desarrollo y la intencién del plan de negocio es obtener crecimiento
con alta demanda en el producto de la mermelada por parte de los proveedores
(terceros como puntos de ventas), la cual se realizara la sintesis de desarrollo
del plan de negocio para tener en cuenta las actividades que realiz6 desde un

principio hasta la actualidad.

a) El planteamiento de la creacién del modelo de plan de negocio y
comercializacién para la produccién de la mermelada.

b) Obtener el préstamo de la entidad bancaria, si en caso la entidad financiera
solicita la planeacion del plan de negocio (se le obsequiara).

c¢) El convenio del préstamo obtenido con la entidad financiera.

d) La realizacion de adquisiciones de materiales, maquinarias y materias primas
para el area de producciéon y area administrativa.

e) Promocionar y comercializar el producto de la mermelada a los clientes
(terceros) como puntos de ventas.

f) Contratar personales (sea operarios y personales administrativos) para el
negocio y comenzar con el movimiento de la produccion.

g) La instalacion de los materiales, maquinarias y materias primas en sus
respectivas areas.

h) El inicio del comienzo del negocio para comenzar con la produccion del
producto de la mermelada.

i) La distribucién del producto acabado de la mermelada a los destinos de
puntos de ventas (clientes terceros), en busca de los resultados de las

demandas del producto de la mermelada.
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4.6.1. Cronograma del Plan de Negocio (Diagrama de Gantt)

Tabla. 27. Cronograma del Plan de Negocio

Actividades Detallados Duracion

El planeamiento de la creacion
del modelo de plan de negocio
y comercializacion para la
produccion de la mermelada
Obtener el préstamo de la
entidad bancaria, si en caso la
entidad financiera solicitala 5 dias
planeacion del plan de negocio

(se le obsequiara)

El convenio del préstamo

obtenido con la entidad 3 dias
financiera

La realizacion de

adquisiciones de materiales,
magquinarias y materias primas 20 dias
para el area de produccion y
area administrativa
Promocionar y comercializar el
producto de la mermelada a
los clientes (terceros) como
puntos de ventas.

Contratar personales (sea
operarios y personales
administrativos) para el 15 dias
negocio y comenzar con el
movimiento de la produccion
La instalacion de los
materiales, maquinarias y

5 dias

15 dias

. . 60 dias
materias primas en sus
respectivas areas.
El inicio del comienzo del
negocio para comenzar con la .
9 P 10 dias

produccion del producto de la
mermelada.

La distribucién del producto

acabado de la mermelada a

los destinos de puntos de

ventas (clientes terceros), en 15 dias
busca de los resultados de las
demandas del producto de la
mermelada.

Comienzo

lun 6/04/20

mar
14/04/20

mar
21/04/20

lun
27/04/20

lun
25/05/20

lun
15/06/20

lun 6/07/20

lun
28/09/20

lun
12/10/20

Fin

vie
10/04/20

lun
20/04/20

jue
23/04/20

vie

22/05/20

vie
12/06/20

vie 3/07/20

vie

25/09/20

vie 9/10/20

vie
30/10/20

Fuente: Elaboracién Propia

Predecesoras

Nombres de
recursos

Semana 1l

Semana 2

Semana 3

Semana 4

Semana 5

Semana 6

Semana 7

Semana 8

Semana 9

los
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Figura. 17. Cronograma del Plan de Negocio mediante en el Diagrama de Gantt
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4.7. Propuesta

La propuesta es plantear un informe de investigacion en funcién al modelo de
plan de negocio y la comercializacion para la produccion de la mermelada de
frutilla, camu camu, pitahaya chia, San Lorenzo- Piura, 2020; con la finalidad
de describir el modelo de plan de negocio con sus respectivas etapas del plan
de negocio y como mercantilizar el producto de la mermelada en los puntos
de ventas de los proveedores; como a su vez describir el analisis de mercado
y competencia, el plan de mercadeo y el plan de operacion, y a la vez como
el plan financiero (finanzas y proyecciones) y finalmente el plan de crecimiento

del plan de negocio.

El Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (2010) reitero: El plan de
negocios es la herramienta mas poderosa en el proceso de creacion de una
organizacion o a la vez de una empresa, ya que esto pone a prueba la idea

del proyecto del emprendedor (p.7)

De esta manera, el ente ministerial reiterd6 que el plan de negocio es el
instrumento clave de una persona que plantea la idea de creacién de una

organizacion y a la vez de una empresa.

Torena (s.f.) determind: La comercializacion o también llamado como
marketing es el conjunto de actividades que prioriza para canalizar los
productos, los bienes o también los servicios; desde el producto hacia al

consumidor o usuario en el mismo tiempo (p.1)

De esta manera el autor reiteré que la comercializacion es la miscelanea de
las funciones ejecutados para dirigir el producto (sea bien y/o servicio) desde

los productores hacia los consumidores o a la vez clientes.

De esta manera, la investigacion ejecuta las etapas de un plan de negocio
para asi tener en cuenta la realizacion de la idea de negocio como el resumen
ejecutivo, asimismo la descripcion del negocio, el analisis de mercado y
competencia, el plan de mercadeo (o también conocido el marketing) y el plan

operacional, el plan financiero (finanzas o las proyecciones) y finalmente el
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plan de crecimiento de un plan de negocio desde como inicia hasta la presente

de hoy en dia de como avanza el plan de negocio.

La Empresa Hierba Real (s.f.) determind: El resumen ejecutivo es una
determinacién clave para buscar la captacion de los inversionistas, ya que
esto permite tener un cuadro mas claro y a la vez conciso de una idea de

negocio (p. 10).

De esta manera la entidad privada reiter6 que el resumen ejecutivo es la clave
para determinar las captaciones de los grandes inversionistas, ya que consiste
mediante una muestra mas concisa y a la vez clara que conlleve a estimar y

fanatizar el interés,

La Guia Empresarial Mexicana (s.f.) reitero: El andlisis de mercado y
competencia es la referencia de dos ideas a través de la transaccion comercial
sea de bienes o a la vez servicios; siendo conciso para la demanda y a la vez

la oferta (p.1)

De esta manera la entidad privada afirmé que el andlisis de mercado y
competencia es la evolucion de una miscelanea de crecimiento al éxito como
al alta como también tener crisis de los bienes o servicios como principal

objetivo para las ofertas y las demandas.

Nogueira & Farach & Pefaloza (2009) reiteraron: El plan de mercadeo forma
parte de las estrategias generales de la empresa, permitir la busqueda de

oportunidades de un desarrollo dentro del mercado nacional (p.72).

De esta manera los autores afirmaron que el plan de mercadeo es
fundamental para el plan de negocio que tiene como parte a las estrategias
generales, conllevando a generar oportunidades de un crecimiento en un plan

de negocio en el mercado nacional.

Benancio & Cuadrado & Espinoza & Mendoza (2018), afirmaron: La mezcla
de marketing o a la vez el marketing mix se define como el conjunto o
concertacion de los elementos mas primordiales y claves que se aplica en un

producto para obtener la complacencia de los usuarios y a la vez del negocio,
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en este caso la mezcla de marketing se divide en cuatros (4) tipos de P como

el Producto, el Precio, la Promocién y la Plaza (p.96).

De este modo para la mezcla de marketing se aplico las 4 P, que son el
producto, el precio, la plaza y la promocion para la investigacion y asi tener
en cuenta el lanzamiento del producto con el precio y canalizar las

distribuciones con las realizaciones de campafas.

Benancio & Cuadrado & Espinoza & Mendoza (2018), afirmaron que el precio
no tiene una férmula para la determinacién del precio de servicios y/o
productos exportados; esto puede tener distintas consideraciones de
estrategias y técnicas que conllevara a la estructuracion del precio apropiado

para asi lanzar al mercado objetivo (p. 104).

De este modo, los autores manifestaron que el precio es la clave de una
organizacion que realiza el bien y/o servicio para el lanzamiento al mercado
nacional Dicho producto de la mermelada que se lanzaré al mercado, estara
dirigido hacia los consumidores mediante las ventas en las bodegas,

mercados (puestos de tiendas), panaderias y minimarket.

Es por ello, que el plan de negocio ha optado por el valor agregado en lanzar
el producto de la mermelada de 250 gramos como la principal venta con el
rango de precio de S/ 5.30 hacia los proveedores (distribuidores de ventas
seleccionado por el plan de negocio). A continuacion, se detallara mediante la

tabla. 16.el precio del producto de la mermelada:

Tabla. 15. Precio del Producto de la Mermelada

Mermelada "JAMI"
Envase de 250 g

Costo (S/.) S/ 5.30
Tipo de Producto  Artesanal
Ingredientes Frutilla, Camu Camu,

Pitahaya y Chia

Fuente: Elaboracién Propia
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Master en Direccidn de Operaciones y Distribucion (s.f.) determind: El plan
operacional es un formato en la cual tiene como seleccion la misién de un
negocio como también los objetivos de la parte operativa con la finalidad de

satisfacer las acciones como también la toma de decisiones (p.1)

De esta manera la entidad privada afirm6é que el plan operativo es aquel
propésito que tiene como finalidad de cumplir la misién y los objetivos de un

ente para satisfacer las acciones de diversa alternativa.

Reisdorfer & Koschewska & Salla (2005) reiteraron: El plan financiero
(finanzas y proyecciones) es un proceso de calculo de financiamiento, ya que
es de suma necesaria para la continuidad de procesos de operaciones de un
negocio, una organizacion o de una empresa; con la finalidad de obtener

fondos las cuales sera financiados (p.4).

De esta manera los autores afirmaron que el plan financiero es un desarrollo
financiero de tener un calculo con grandes proyecciones a largo plazo de una

empresa, organizacion o negocio para asi obtener capitales para el proyecto.

De Souza & Montoya & Pefialoza (2009) reiteraron: El plan de crecimiento (o
también llamado desarrollo) es aquel que demuestra el crecimiento sea
eficacia y a la vez eficiencia para planificar las actividades que realiza un
negocio desde su fundaciéon hasta en la actualidad considerado como
desarrollo de cronograma de todas las operaciones de un negocio,

organizacion y empresa (p. 121).

De esta manera los autores determinaron que el plan de crecimiento es un
desarrollo que tiene una demostracién si es eficiencia y a la vez eficacia para
proyectar con mayor rapidez desde que se funda una organizacion hasta en
la actualidad mediante en un cronograma para los conocimientos de sus

empleadores.
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4.8. Anédlisis descriptivo de la Variable 1

Variable 1: Plan de Negocio

Descripcion de la dimension 1. Anédlisis e investigacion de mercados
Tabla 28

Necesidades que se solicita complacer

1. ¢El publico que adquiere el producto de la mermelada, se siente satisfecho y
dichoso?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 0 0%

DE ACUERDO 11 18%
TOTALMENTE DE ACUERDO 49 82%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia

1. ¢EL PUBLICO QUE ADQUIERE EL PRODUCTO DE LA
MERMELADA, SE SIENTE SATISFECHO Y DICHOSO?

H1 N2 B3 9405

Figura. 18. Grafico de la dimension Analisis e Investigacion de Mercados, fuente
elaboracion propia

Interpretacién: En base a la realizacion de encuesta con la intervencién de los
proveedores, nos indica en la tabla 28 y en la figura 18 se detalla que el 82% de los
proveedores nos afirman que estan totalmente de acuerdo que el publico si estan
satisfecho y dichoso con adquirir el producto de la mermelada, mientras que el 18%
de los proveedores nos afirman que estan de acuerdo que el publico si estan
satisfecho y dichoso con adquirir el producto de la mermelada.
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Descripcion de ladimension 1. Anélisis e investigacion de mercados
Tabla 29
Capacidad de pago

2.¢ Consideraque los precios son importantes al momento de adquirir el producto
de mermelada sea la marca que sea?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 3 5%

DE ACUERDO 6 10%
TOTALMENTE DE ACUERDO 51 85%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracién propia

2. ¢ CONSIDERA QUE LOS PRECIOS SON IMPORTANTES AL
MOMENTO DE ADQUIRIR EL PRODUCTO DE MERMELADA
SEA LA MARCA QUE SEA?

]l m2 m3 4 W5

Figura. 19. Gréafico de la dimension Analisis e Investigacion de Mercados, fuente
elaboracion propia

Interpretacién: En base a la realizacion de encuesta con la intervencién de los
proveedores, nos indica en la tabla 29 y en la figura 19 se detalla que el 85% de los
proveedores nos afirman que si estan totalmente de acuerdo que considera que los
precios son importantes al momento de adquirir el producto de la mermelada sea la
marca que sea, mientras que el 5% de los proveedores nos afirman que tienen una
cierta duda (indiferencia) sobre la importancia de los precios al momento de adquirir
el producto de la mermelada sea la marca que sea.
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Descripcion de ladimension 1. Anédlisis e investigacion de mercados
Tabla 30

Necesidades que se solicita complacer

3. ¢Usted o algun familiar consume en su alimentacién diaria ( sea en la mafiana,
tarde o noche) el producto de mermelada ?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 11 18%

DE ACUERDO 25 42%
TOTALMENTE DE ACUERDO 24 40%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia

3. ¢USTED O ALGUN FAMILIAR CONSUME EN SU
ALIMENTACION DIARIA ( SEA EN LA MANANA, TARDE O
NOCHE) EL PRODUCTO DE MERMELADA ?

Nl m2 m3 m4 m5

Figura. 20. Grafico de la dimension Analisis e Investigacion de Mercados, fuente
elaboracion propia

Interpretacién: En base a la realizacion de encuesta con la intervencién de los
proveedores, nos indica en la tabla 30 y en la figura 20 se detalla que el 42% de los
proveedores nos afirman que ellos estan de acuerdo que ellos o incluso sus
familiares consume en su alimentacion diaria (sea en la mafiana, tarde o noche) el
producto de la mermelada, mientras que el 18% de los proveedores nos afirman
gue tienen ciertas dudas (indiferencia) que ellos o incluso sus familiares no
consumen en su alimentacién diaria (sea en la mafiana, tarde o noche) el producto
de la mermelada.
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Descripcion de ladimension 1. Anédlisis e investigacion de mercados
Tabla 31

Productos o servicios sustitutos

4. ¢En caso que exista un nuevo producto (mermelada) que sea beneficioso para
la salud, sus clientes (consumidores) estarian dispuesto a adquirirlo?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 5 8%

DE ACUERDO 10 17%
TOTALMENTE DE ACUERDO 45 75%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia

4. ¢éEN CASO QUE EXISTA UN NUEVO PRODUCTO (MERMELADA)
QUE SEA BENEFICIOSO PARA LA SALUD, SUS CLIENTEsS
(CONSUMIDORES) ESTARIAN DISPUESTO A ADQUIRIRLO?

ml m2 =3 4 m5

Figura. 21. Grafico de la dimension Analisis e Investigacion de Mercados, fuente
elaboracion propia

Interpretacién: En base a la realizacion de encuesta con la intervencion de los
proveedores, nos indica en la tabla 31 y en la figura 21 se detalla que el 75% de los
proveedores nos afirman que si estan totalmente de acuerdo que en caso que exista
productos (mermelada) que sea beneficioso para la salud, sus clientes
(consumidores) si estarian dispuesto a adquirirlo, mientras que el 8% de los
proveedores nos afirman que tienen una cierta duda (indiferencia) que en caso
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exista productos (mermeladas) que sea beneficioso para la salud, sus clientes
(consumidores) no estarian dispuesto a adquirirlo.

Descripcion de ladimension 2. Estudio Técnico
Tabla 32

Localizacion del negocio

5. ¢Cree usted que es importante que el puesto de negocio se encuentre en un
lugar céntrico (como por ejemplo en una avenida concurrido)?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 3 5%

DE ACUERDO 16 27%
TOTALMENTE DE ACUERDO 41 68%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracién propia

5. éCREE USTED QUE ES IMPORTANTE QUE EL PUESTO DE
NEGOCIO SE ENCUENTRE EN UN LUGAR CENTRICO (COMO
POR EJEMPLO EN UNA AVENIDA CONCURRIDO)?

Hl E? E3 =4 E5

Figura. 22. Grafico de la dimensién Estudio Técnico, fuente elaboracion propia

Interpretacién: En base a la realizacion de encuesta con la intervencién de los
proveedores, nos indica en la tabla 32 y en la figura 22 se detalla que el 68% de los
proveedores nos afirman que si estan totalmente de acuerdo que es importante que
el puesto de negocio se localice en un lugar céntrico (como por ejemplo en una
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avenida concurrida), mientras que el 5% de los proveedores nos afirman que tienen
una cierta duda (indiferencia) que no es tan importante que el puesto de negocio se
localicé en un lugar céntrico (como por ejemplo en una avenida concurrida).

Descripcion de ladimension 2. Estudio Técnico
Tabla 33

Localizacion del negocio

6. ¢ Es adecuado instalarse cerca de un supermercado (como por ejemplo Metro,
Tottus, Plaza Vea, Economax) para atender a los clientes ?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 2 3%

DE ACUERDO 18 30%
TOTALMENTE DE ACUERDO 40 67%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia

6. ¢ES ADECUADO INSTALARSE CERCA DE UN
SUPERMERCADO ( COMO POR EJEMPLO METRO,
TOTTUS, PLAZA VEA, ECONOMAX) PARA ATENDER A LOS
CLIENTES ?

H]l N2 3 m4 m5

0%

3

Figura. 23. Grafico de la dimensién Estudio Técnico, fuente elaboracion propia

Interpretacién: En base a la realizacion de encuesta con la intervencién de los
proveedores, nos indica en la tabla 33 y en la figura 23 se detalla que el 67% de los
proveedores nos afirman que estan totalmente de acuerdo que es adecuado
instalarse cerca de un supermercado (como por ejemplo Metro, Tottus, Plaza Vea,
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Economax) para atender a los clientes, mientras que el 3% de los proveedores nos
afirman que tienen unas ciertas dudas (indiferencia) que no es el adecuado
instalarse cerca de un supermercado (como por ejemplo Metro, Tottus, Plaza Vea,
Economax) para atender a los clientes.

Descripcion de ladimension 2. Estudio Técnico
Tabla 34

Localizacion del negocio

7. ¢ Es indispensable que la instalacion de la localizacién del negocio cumplan
con los certificados propuestas por la INDECI (Instituto Nacional de Defensa
Civil)?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 0 0%

DE ACUERDO 11 18%
TOTALMENTE DE ACUERDO 49 82%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracién propia

7. ¢ ES INDISPENSABLE QUE LA INSTALACION DE LA
LOCALIZACION DEL NEGOCIO CUMPLAN CON LOS
CERTIFICADOS PROPUESTAS POR LA INDECI
(INSTITUTO NACIONAL DE DEFENSA CIVIL)?

Hl m? E3 =4 E5

Figura. 24. Grafico de la dimensién Estudio Técnico, fuente elaboracion propia

Interpretacién: En base a la realizacion de encuesta con la intervencién de los
proveedores, nos indica en la tabla 34 y en la figura 24 se detalla que el 82% de los
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proveedores nos afirman que estan totalmente de acuerdo que es indispensable
que la instalacion de la localizacién del negocio cumpla con los certificados
propuestas por la INDECI (Instituto Nacional De Defensa Civil), mientras que el 18%
de los proveedores nos afirman que estan de acuerdo que es indispensable que la
instalacién de la localizacion del negocio cumpla con los certificados propuestas por
la INDECI (Instituto Nacional De Defensa Civil).

Descripcion de ladimension 2. Estudio Técnico
Tabla 35

Localizacion del negocio

8. ¢Cree usted que es indispensable que la instalacion de la localizaciéon del
negocio cumplan con los certificados propuestas por la municipalidad de
Tambogrande (Piura)?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 0 0%

DE ACUERDO 11 18%
TOTALMENTE DE ACUERDO 49 82%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia

8. ¢CREE USTED QUE ES INDISPENSABLE QUE LA
INSTALACION DE LA LOCALIZACION DEL NEGOCIO
CUMPLAN CON LOS CERTIFICADOS PROPUESTAS POR
LA MUNICIPALIDAD DE TAMBOGRANDE (PIURA)?

H]1 N2 W3 W4 E5

Figura. 25. Grafico de la dimensién Estudio Técnico, fuente elaboracion propia

Interpretacién: En base a la realizacion de encuesta con la intervencién de los
proveedores, nos indica en la tabla 35 y en la figura 25 se detalla que el 82% de los
proveedores nos afirman que estan totalmente de acuerdo que es indispensable
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que la instalacion de la localizacion del negocio cumpla con los certificados
propuestas por la municipalidad de Tambogrande, mientras que el 18% de los
proveedores nos afirman que estdn de acuerdo que es indispensable que la
instalacién de la localizacion del negocio cumpla con los certificados propuestas por
la municipalidad de Tambogrande.

Descripcion de la dimensién 3. Estudio Financiero
Tabla 36

Flujo de Caja del plan de negocio

9. ¢ Cree usted que estaria dispuesto a pagar por el producto de la mermelada a un precio
accesible ( entre s/2.50 a s/ 5.50)?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 0 0%

DE ACUERDO 0 0%
TOTALMENTE DE ACUERDO 60 100%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia

9. ¢ CREE USTED QUE ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR EL
PRODUCTO DE LA MERMELADA A UN PRECIO ACCESIBLE (
ENTRE S/2.50 A S/ 5.50)?

H]l H2 3 54 E5

Figura. 26. Grafico de la dimensién Estudio Financiero, fuente elaboracion propia

Interpretacién: En base a la realizacion de encuesta con la intervencién de los
proveedores, nos indica en la tabla 36 y en la figura 26 se detalla que el 100% de
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los proveedores nos afirman que estan totalmente de acuerdo que si estarian
dispuesto a pagar por el producto de la mermelada a un precio accesible (entre s/
2.50 a s/5.50).

Descripcion de la dimensién 3. Estudio Financiero
Tabla 37
Valor Actual Neto (VAN)

10. ¢ El producto de la mermelada cuenta con las caracteristicas necesarias de poder
incrementar las ventas en su puesto de negocio?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 3 5%

DE ACUERDO 21 35%
TOTALMENTE DE ACUERDO 36 60%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracién propia

10. ¢ EL PRODUCTO DE LA MERMELADA CUENTA CON LAS
CARACTERISTICAS NECESARIAS DE PODER INCREMENTAR LAS
VENTAS EN SU PUESTO DE NEGOCIO?

H]l1 N2 N3 N4 ES

Figura. 27. Grafico de la dimensién Estudio Financiero, fuente elaboracion propia

Interpretacién: En base a la realizacion de encuesta con la intervencién de los
proveedores, nos indica en la tabla 37 y en la figura 27 se detalla que el 60% de los
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proveedores nos afirman que estan totalmente de acuerdo que el producto de la
mermelada cuenta con las caracteristicas necesarias de poder incrementar las
ventas en su puesto de negocio, mientras que el 5% de los proveedores nos afirman
que estan con ciertas dudas (indiferencia) que el producto de la mermelada no
cuente con las caracteristicas necesarias de poder incrementar las ventas en su
puesto de negocio.

Descripcion de la dimensién 3. Estudio Financiero
Tabla 38

Flujo de Caja del plan de negocio

11. ¢Usted afirma que le genera ganancias el precio de venta del producto a los
consumidores?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 1 2%

DE ACUERDO 23 38%
TOTALMENTE DE ACUERDO 36 60%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia

11. ¢(USTED AFIRMA QUE LE GENERA GANANCIAS EL PRECIO
DE VENTA DEL PRODUCTO A LOS CONSUMIDORES?

Hl N2 m3 m4 m>

Figura. 28. Grafico de la dimensién Estudio Financiero, fuente elaboracion propia

Interpretacién: En base a la realizacion de encuesta con la intervencién de los
proveedores, nos indica en la tabla 38 y en la figura 28 se detalla que el 60% de los
proveedores nos afirman que estan totalmente de acuerdo que, si le genera
ganancias el precio de venta del producto a los consumidores, mientras que el 2%
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de los proveedores nos afirman que estan con ciertas dudas (indiferencia) que no
le genera ganancias el precio de venta del producto a los consumidores.

Descripcion de la dimensién 3. Estudio Financiero
Tabla 39

Tasa Interna de Retorno (TIR)

12. ¢Considera usted que el producto de la mermelada puede ser rentable en un
transcurso de tiempo?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 0 0%

DE ACUERDO 23 38%
TOTALMENTE DE ACUERDO 37 62%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia

12. ¢CONSIDERA USTED QUE EL PRODUCTO DE LA
MERMELADA PUEDE SER RENTABLE EN UN TRANSCURSO DE
TIEMPO?

H]l N2 E3 m4 S

Figura. 29. Grafico de la dimensién Estudio Financiero, fuente elaboracion propia

Interpretacién: En base a la realizacion de encuesta con la intervencién de los
proveedores, nos indica en la tabla 39 y en la figura 29 se detalla que el 62% de los
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proveedores nos afirman que estan totalmente de acuerdo que el producto de la
mermelada puede ser rentable en un transcurso de tiempo, mientras que el 38% de
los proveedores nos afirman que estan de acuerdo también que el producto de la
mermelada puede ser rentable en un transcurso de tiempo.

4.8. Analisis descriptivo de la Variable 2

Variable 2: Comercializacién

Descripcion de ladimension 1. Canales de distribucién
Tabla 40

Mercado

13. ¢Cree usted que estaria bien con implementar la venta mediante via online (como
redes sociales o paginas webs)?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 0 0%

DE ACUERDO 11 18%
TOTALMENTE DE ACUERDO 49 82%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia

13. ¢CREE USTED QUE ESTARIA BIEN CON IMPLEMENTAR LA
VENTA MEDIANTE ViA ONLINE (COMO REDES SOCIALES O
PAGINAS WEBS)?

H]l 2 E3 =4 m5

0

Figura. 30. Grafico de la dimensién Canales de Distribucion, fuente elaboracién propia
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Interpretacion: En base a la realizacion de encuesta con la intervencion de los
proveedores, nos indica en la tabla 40 y en la figura 30 se detalla que el 82% de los
proveedores nos afirman que estan totalmente de acuerdo que estaria bien con
implementar la venta mediante via online (como redes sociales o paginas web),
mientras que el 18% de los proveedores nos afirman que estan de acuerdo también
gue estaria bien con implementar la venta mediante via online (como redes sociales
0 paginas web).

Descripcion de ladimension 1. Canales de distribucién
Tabla 41

Financiamiento

14. ¢;Considera usted que es efectivo adquirir el producto con fecha de pago semanal ?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 0 0%

DE ACUERDO 12 20%
TOTALMENTE DE ACUERDO 48 80%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia

14. (CONSIDERA USTED QUE ES EFECTIVO ADQUIRIR EL
PRODUCTO CON FECHA DE PAGO SEMANAL ?

H]l1 N2 W3 W4 m5

Figura. 31. Grafico de la dimensién Canales de Distribucion, fuente elaboracion propia
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Interpretacion: En base a la realizacion de encuesta con la intervencion de los
proveedores, nos indica en la tabla 41 y en la figura 31 se detalla que el 80% de los
proveedores nos afirman que estan totalmente de acuerdo que estaria bien que es
efectivo adquirir el producto con fecha de pago semanal, mientras que el 20% de
los proveedores nos afirman que estan de acuerdo también que estaria bien que es
efectivo adquirir el producto con fecha de pago semanal.

Descripcion de ladimension 1. Canales de distribucién
Tabla 42

Ventas

15. ¢Usted cree que es requerido vender el producto de mermelada en supermercados (
como por ejemplo Economax, Plaza Vea, Tottus o Metro)?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 11 18%
INDIFERENTE 0 0%

DE ACUERDO 0 0%
TOTALMENTE DE ACUERDO 49 82%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia

15. ¢USTED CREE QUE ES REQUERIDO VENDER EL PRODUCTO
DE MERMELADA EN SUPERMERCADOS ( COMO POR EJEMPLO
ECONOMAX, PLAZA VEA, TOTTUS O METRO)?

H]l B2 W3 m4 E5

Figura. 32. Grafico de la dimensién Canales de Distribucion, fuente elaboracion propia
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Interpretacion: En base a la realizacion de encuesta con la intervencion de los
proveedores, nos indica en la tabla 42 y en la figura 32 se detalla que el 82% de los
proveedores nos afirman que estan totalmente de acuerdo que es requerible vender
el producto de mermelada en supermercados (como por ejemplo Economax, Plaza
Vea, Tottus, Metro), mientras que el 18% de los proveedores nos afirman que estan
en desacuerdo que no es requerible vender el producto de mermelada en
supermercados (como por ejemplo Economax, Plaza Vea, Tottus, Metro).

Descripcion de ladimension 1. Canales de distribucién

Tabla 43

Mercado

16. ¢ Es efectivo poner publicidades en nuestros medios de transportes?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 4 7%
INDIFERENTE 3 5%

DE ACUERDO 5 8%
TOTALMENTE DE ACUERDO 48 80%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracién propia

16. ¢ES EFECTIVO PONER PUBLICIDADES EN NUESTROS MEDIOS

DE TRANSPORTES?

1l m2 W3 m4 m5

Figura. 33. Grafico de la dimensién Canales de Distribucion, fuente elaboracion propia
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Interpretacion: En base a la realizacion de encuesta con la intervencion de los
proveedores, nos indica en la tabla 43 y en la figura 33 se detalla que el 80% de los
proveedores nos afirman que estan totalmente de acuerdo que es efectivo poner
publicidades en nuestros medios de transportes, mientras que el 7% de los
proveedores nos afirman que estdn en desacuerdo que no es efectivo poner
publicidades en nuestros medios de transportes y finalmente el 5% de los
proveedores nos afirman que tienen ciertas dudas (indiferencia) que no es tan
efectivo poner publicidades en nuestros medios de transportes.

Descripcion de ladimension 1. Canales de distribucién
Tabla 44

Financiamiento

17. ¢Usted considera que seria importante financiar la innovacién de nuevos productos
de mermeladas ( con diferentes frutas exoéticas variadas)?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 0 0%

DE ACUERDO 1 2%
TOTALMENTE DE ACUERDO 59 98%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia

17. ¢USTED CONSIDERA QUE SERIA IMPORTANTE FINANCIAR
LA INNOVACION DE NUEVOS PRODUCTOS DE MERMELADAS (
CON DIFERENTES FRUTAS EXOTICAS VARIADAS)?

H]l N2 BH3 B4 E5
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Figura. 34. Gréfico de la dimension Canales de Distribucion, fuente elaboracion propia

Interpretacion: En base a la realizacion de encuesta con la intervencion de los
proveedores, nos indica en la tabla 44 y en la figura 34 se detalla que el 98% de los
proveedores nos afirman que estdn totalmente de acuerdo que es importante
financiar la innovacién de nuevos productos de mermeladas (con diferentes frutas
exoticas variadas), mientras que el 2% de los proveedores nos afirman que estan
de acuerdo que también es importante financiar la innovacion de nuevos productos
de mermeladas (con diferentes frutas exoticas variadas).

Descripcion de ladimension 2. Clientes
Tabla 45

Satisfaccion del cliente

18. ¢ Considera usted que los clientes adquieren periédicamente el producto de
la mermelada?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 1 2%

DE ACUERDO 10 17%
TOTALMENTE DE ACUERDO 49 82%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia

18. ¢ CONSIDERA USTED QUE LOS CLIENTES
ADQUIEREN PERIODICAMENTE EL PRODUCTO DE LA
MERMELADA?

H]l H2 B3 m4 m5
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Figura. 35. Gréfico de la dimension Clientes, fuente elaboracién propia

Interpretacion: En base a la realizacion de encuesta con la intervencion de los
proveedores, nos indica en la tabla 45 y en la figura 35 se detalla que el 82% de los
proveedores nos afirman que estan totalmente de acuerdo que los clientes
adquieren periddicamente el producto de la mermelada, mientras que el 17% de los
proveedores nos afirman que estan de acuerdo que los clientes adquieren
periédicamente el producto de la mermelada y finalmente el 2% de los proveedores
nos afirman que estan con unas ciertas dudas (indiferencia) que los clientes no
adquieren periédicamente el producto de la mermelada.

Descripcion de la dimension 2. Clientes
Tabla 46

Satisfaccion del cliente

19. ¢Cree usted que el producto de la mermelada le ha originado inconformidad

con algunas caracteristicas del producto?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 46 7%

EN DESACUERDO 12 20%
INDIFERENTE 2 3%

DE ACUERDO 0 0%
TOTALMENTE DE ACUERDO 0 0%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia
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19. ¢CREE USTED QUE EL PRODUCTO DE LA
MERMELADA LE HA ORIGINADO INCONFORMIDAD
CON ALGUNAS CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO?

Nl w2 m3 w4 m5

30%

Figura. 36. Gréfico de la dimension Clientes, fuente elaboracién propia

Interpretacién: En base a la realizacién de encuesta con la intervencion de los
proveedores, nos indica en la tabla 46 y en la figura 36 se detalla que el 77% de los
proveedores nos afirman que estan totalmente en desacuerdo que el producto de la
mermelada no ha originado inconformidad con algunas caracteristicas del producto,
mientras que el 20% de los proveedores nos afirman que estan en desacuerdo que
el producto de la mermelada no ha originado inconformidad con algunas
caracteristicas del producto y finalmente el 3% de los proveedores nos afirman que
estan con una cierta dudas (indiferencia) que el producto de la mermelada talvez ha
originado inconformidad con algunas caracteristicas del producto.

Descripcion de la dimension 2. Clientes
Tabla 47

Satisfaccion del cliente

20. ¢Usted cree que ha recibido algunas quejas o sugerencias del producto (la
mermelada)?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 59 98%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 0 0%

DE ACUERDO 1 2%
TOTALMENTE DE ACUERDO 0 0%

TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia
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20. ¢USTED CREE QUE HA RECIBIDO ALGUNAS QUEIJAS
O SUGERENCIAS DEL PRODUCTO (LA MERMELADA)?

Hl N2 B3 B4 E5

Figura. 37. Gréfico de la dimension Clientes, fuente elaboracién propia

Interpretacién: En base a la realizacién de encuesta con la intervencion de los
proveedores, nos indica en la tabla 47 y en la figura 37 se detalla que el 98% de los
proveedores nos afirman que estan totalmente en desacuerdo que no ha recibido
algunas quejas o sugerencias del producto (la mermelada), mientras que el 2% de
los proveedores nos afirman que estan de acuerdo que si harecibido algunas quejas
o sugerencias del producto (la mermelada).

Descripcion de la dimension 2. Clientes
Tabla 48

Satisfaccion del cliente

21. ;Qué tan satisfecho se encuentra con nuestros servicios brindado del
producto de la mermelada?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 0 0%

DE ACUERDO 1 2%
TOTALMENTE DE ACUERDO 59 98%

TOTAL 60 100%
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Fuente: Elaboracion propia

21. ¢{QUE TAN SATISFECHO SE ENCUENTRA CON
NUESTROS SERVICIOS BRINDADO DEL PRODUCTO DE
LA MERMELADA?

Hl1 N2 B3 B4 W5

Figura. 38. Grafico de la dimension Andlisis e Investigacion de Mercados, fuente
elaboracién propia

Interpretacién: En base a la realizacién de encuesta con la intervencion de los
proveedores, nos indica en la tabla 48 y en la figura 38 se detalla que el 98% de los
proveedores nos afirman que estan totalmente de acuerdo que se encuentra
satisfecho con el servicio brindado del producto de la mermelada, mientras que el
2% de los proveedores nos afirman que estan con una cierta duda (indiferencia) que
talvez no se encuentra satisfecho con el servicio brindado del producto de la
mermelada.

Descripcion de la dimension 2. Clientes
Tabla 49

Precio directo

22.¢;Usted afirma que el precio es considerado el aspecto mas importante en el
momento de la compra para los consumidores?

RESPUESTA TOTAL PORCENTAJE
TOTALMENTE EN DESACUERDO 0 0%

EN DESACUERDO 0 0%
INDIFERENTE 2 3%

DE ACUERDO 0 0%
TOTALMENTE DE ACUERDO 58 97%
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TOTAL 60 100%

Fuente: Elaboracion propia

22.¢(USTED AFIRMA QUE EL PRECIO ES CONSIDERADO
EL ASPECTO MAS IMPORTANTE EN EL MOMENTO DE LA
COMPRA PARA LOS CONSUMIDORES?

H]1 H2 E3 B4 RS

Figura. 39. Grafico de la dimension Andlisis e Investigacion de Mercados, fuente
elaboracién propia

Interpretacién: En base a la realizacién de encuesta con la intervencion de los
proveedores, nos indica en la tabla 49 y en la figura 39 se detalla que el 97% de los
proveedores nos afirman que estan totalmente de acuerdo que el precio es
considerado el aspecto mas importante en el momento de la compra para los
consumidores, mientras que el 3% de los proveedores nos afirman que estan con
una cierta duda (indiferencia) que el precio no es tan considerado el aspecto mas
importante en el momento de la compra para los consumidores.
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V. DISCUSION

Primera Discusioén

Dicho resultado a través de la tabla 40, se puede constatar que se relaciona el
modelo de plan de negocio y la comercializacion en promedio de los canales de
distribucion antes la implementacion de las ventas mediante via online (como
redes sociales o paginas webs) se obtiene un resultado de 82% demostrando
gue los proveedores recomiendan la optacion de ventas por las paginas webs,
ya que este resultado concuerda con la autora por Rodriguez (2016), en su tesis
“Plan de negocios para la exportacion y comercializacion de mermelada de aji

hacia el mercado de los EEUU de Norteamérica en el periodo 2016- 2020”, ya
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gue forma parte de la investigacion y que concluyé que es un proyecto de
inversion, que sirve al inversionista generar ingresos, ya que ayudara al cambio
productivo de la nacion con la finalidad de fortificar a las industrias nacionales y
ofreciendo producto altamente competitivos al mercado internacional; ya que
detalla que el 76 % de los encuestados detallaron que le gustaria percibir las
publicidades den interés de la mermelada mediante redes sociales y correos

electroénicos.
Segunda Discusién

Dicho resultado a través de la tabla 49, se puede constatar que se relaciona el
modelo de plan de negocio y la comercializacion en promedio de los clientes
antes la consideracion del precio si es el aspecto mas importante en el momento
de la compra para los consumidores (clientes) se obtiene un resultado de 97%
demostrando que los proveedores recomiendan que, si es el aspecto mas
considerable el precio del producto, ya que este resultado concuerda con la
autora por Ledn (2017), en su tesis “Plan de comercializacion de mermelada de
pulpa de kiwi” y que concluy6 que el proyecto es viable ya que el precio del
producto es factible de pagar con las encuestas realizadas hacia los
consumidores.; ya que detalla que el 40% de los encuestados detallaron que el
precio es un factor importante (en otras palabras determinantes) para la

adquisicion del producto de la mermelada sea la marca que sea.

Dicha tesis, se realiz6 las fortalezas y las debilidades realizado en la
metodologia utilizado en el presente trabajo de investigacion, para asi tener en
conocimiento las etapas de la realizacion de la tesis a través del FD (fortalezas
y debilidades):

Diaz (2019) afirmé: El analisis FODA es fundamentado en materializar una
apreciacion de los principios fuertes y débiles que en su miscelanea se
diagnostica las condiciones internas de una organizacion, asi como las

condiciones externas; es decir, las oportunidades y amenazas (p.23).
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En conclusion, el andlisis de las fortalezas (F) y debilidades (D) es un
fundamento que posibilita la obtencion desde una perspectiva general de una

situacion de la metodologia.
Fortalezas:

El producto de la mermelada contendra insumos naturales inusuales en el cual
dara un valor agregado.

La metodologia refuerza al trabajo de investigacion con el uso adecuado de las
definiciones realizadas al tema,

Es un producto manejable de facil acceso.

Permite la valorizacion de la tesis en base a conocimientos y aprendizajes
aplicados en dicha investigacion.

Permite adicionar conceptos, teorias y metodos de distintos trabajos de
investigacion para la realizacion del trabajo de investigacion.

Permite identificar y buscar las caracteristicas mas primordiales del trabajo de

investigacion.

Debilidades:

La imposibilidad de realizar los resultados de los encuestados, debido a la causa
de la pandemia y la inmovilizacion social al interior del Norte del pais con la
realizacion del cuestionario y realizar los analisis estadisticos reales acerca de

las variables.
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La postergacion de la fecha programadas con la poblacion tomada para la
realizacion del cuestionario, debido a la imposibilidad de poder encuestarlo para
los analisis estadisticos del presente trabajo de investigacion.

Prejuicios ante la manipulacion de uso de los estudios de las variables de la

investigacion con las observaciones de los sucesos realizado planteados.

Por lo tanto, después de haber realizado el cumplimiento de los 2 objetivos
especificos podemos afirmar que el modelo de plan de negocio y la
comercializacién para la produccion de la mermelada es viable y factible, ya que
se especifica en el capitulo 4; donde detalla después de haber evaluado el VAN
y el TIR en conjunto con el analisis de sensibilidad, nos afirma que el modelo de
plan de negocio y comercializacion es factible y viable para la creacion del
producto de la mermelada de frutilla, camu camu, pitahaya y chia; ejecutando y
promoviendo en el distrito de Tambogrande, ubicado en la region del Norte de

Piura.

Dicho trabajo de investigacion servira para el uso de conocimientos y
aprendizajes para la realizacion de trabajo de investigacion financieros como la
realizacion del valor actual neto (VAN), la realizacion de la tasa interna de
retorno; trabajos de investigacion de procesos de DOP del producto propuesto
donde se detalla los pasos a pasos del proceso productivo de la mermelada de
frutilla, camu camu, pitahaya y chia planteado por el modelo de plan de negocio

y la comercializacion.

En referencia al modelo de plan de negocio, se detalla a continuacién el

financiamiento del proyecto del plan de negocio:
Aporte Financiero: S/ 1000.00

Préstamo: S/ 1500.00
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Servicio de Préstamo: 12 Meses; TEA: 69.39%; TEM: 0.008355; Cuota: S/
131.89; FRC: 0.08792798

Costo de Produccion: S/ 1853.89

Gastos Administrativos: S/4413.00

Presupuestos de Egresos: Mensual: S/ 23 015. 56; Anual: S/ 156 549.83
Presupuestos de Ingresos: Mensual: S/ 42 959.46; Anual: S/ 275 201. 72
Punto de Equilibrio (Ventas): 7600 (Afo 1)

Punto de Equilibrio (Soles): S/ 159 600.00 (Afio 1)

Flujo de Caja: Mensual: S/ 12 001.22; Anual: S/ 144 014. 61

Valor Actual Neto (VAN): S/ 35 282. 85

Tasa Interna de Retorno (TIR): 294%

Analisis de Sensibilidad:

Se redujo los costos de produccidn para evitar gastos innecesarios, para esto
se observd que, al reducir los costos de produccion durante los periodos
anuales, dié como resultado en el flujo de caja anual con un VAN de S/.
35,282.85y el TIR de 294 %.

Esto indica que es un beneficio ya que al principio con el aumento del costo
cada afio resulto un total de S/. 156,549.83 y con la reduccidon de costos
propuesta S/. 136,942.58, se observa una gran reduccion de costos lo cual es

muy beneficioso.
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VI. CONCLUSIONES

1. La investigacion del modelo de plan de negocio y la comercializacion para la
produccion de la mermelada, como se puede constatar en la tabla 40 a través de
la pagina 131 donde se detalla en el resultado que un 82% demuestran la relacién
del modelo de plan de negocio y la comercializacion para los canales de

distribucion por los proveedores recomienda hacia el plan de negocio en tener
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en consideracion la optacidén de ventas por las paginas webs como parte de los
canales de distribucion, ya que sirve las decisiones de los proveedores
encuestados como negocio de tomar en cuenta para los canales de distribucion
sobre todo para tener en conocimiento sobre las ventas mas sencillas mediante
las paginas webs para el beneficio de la poblacion de San Lorenzo, ubicado en
Tambogrande en la region de Piura con el avance tecnoldgico, ya que muchas
negocios y a la vez empresas que aplica las ventas online a través de paginas
webs o redes sociales.

. La investigacion del modelo de plan de negocio y la comercializacion para la
produccién de la mermelada, concluye como se puede constatar en la tabla 49
en la pagina 140 donde se detalla en el resultado que un 97% demuestra la
relacion del modelo de plan de negocio y la comercializacion para los clientes por
los proveedores recomienda hacia el plan de negocio en tener en consideracion
gue el precio si es el aspecto mas importante en el momento de la compra para
los consumidores (clientes) en este caso el precio directo, ya que servira las
decisiones de los proveedores encuestados acerca de tomar en cuenta para los
clientes sobre todo el conocimiento de la suma importancia del precio al momento
de la adquisicion de un producto en general o del producto del plan de negocio,
como también la posibilidad de crear nuevos productos de mermeladas de otro
tipo de saborizante (variacion de fruta) se tendra en cuenta el precio planteado

para el lanzamiento al mercado piurano.
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VII.RECOMENDACIONES

Recomendaciones

Después de haber concluido el informe de investigacion y tener claro para el
modelo de plan de negocio y comercializacion del producto de la mermelada,

se recomendara lo siguiente para la tesis del modelo de plan de negocio:
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Se recomienda para relacionar el modelo de plan de negocio y la
comercializacién para los canales de distribucion de la mermelada, se toma en
cuenta las recomendaciones sea verbalmente o a través del cuestionario dadas
por los proveedores encuestados en el caso de los canales de distribucion de
promocionar el producto mediante paginas webs y redes sociales, como
también colocar promociones mediante en los medios de transportes del plan

de negocio para que el producto tenga mas demandas.

Como segunda recomendacion dada, se considera para relacionar el modelo
de plan de negocio y la comercializacion para los clientes en recomendar de los
proveedores encuestados de obtener un precio directo y a la vez econémicos
para los clientes para generar mayor demanda y mayor reconocimiento del
producto de la mermelada frente a los competidores populares (industrias
alimenticias) y contener sobre todo las satisfacciones de los clientes (los
consumidores) y también de los proveedores (terceros, como puntos de ventas

del producto de la mermelada del plan de negocio).

Finalmente, como recomendacion adicional, se sugiere también elevar en el
tema financiero sobre los préstamos para asi producir mayores cantidades del
producto de mermelada del plan de negocio; como también buscar adicionar
alternativas de creaciones de nuevos productos de mermeladas con otros tipos
de frutas exdticas que tienen caracteristicas nutricionales (como proteinas y

vitaminas que beneficien la salud de los consumidores).
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Anexo 1. Matriz de Operacionalizacién

Definicién

Definicion
conceptual

Piura, 2020

operacional

Modelo de Plan de negocio y la Comercializacién para la produccion de la mermelada de frutilla, camu camu, pitahaya y chia, San Lorenzo-
Variables

Dimensiones

. Escala de los
Indicadores

Correa & Ramirez & Castafio (2010)
afirmé: El plan de negocio se define como
un documento que determina la propuesta
de negocio desde un aspecto comercial,
administrativo, técnico y financiero de un

plan de proyecto empleando manuales para

poner en avance el plan de negocio.
Mediante este plan de negocio se expresa
los objetivos y normas mediante estrategias
en un presente y en un futuro (p.21)

El plan de negocio se va realizar
V1: Plan de mediante la atencién de
Negocio recoleccién de datos, la encuesta
y el cuestionario.

McCarthy (1995) afirmé " La
comercializacion es la realizacion de . . o
L h Para medir la comercializacion se
. actividades comerciales que se coloca el . . .
V2: " ) L . va realizar mediante la atencién de
flujo de bien y servicio del productor hacia el L
. ) ) recoleccion de datos, la encuesta
consumidor con el fin de complacer hacia los . .
N L . y el cuestionario.
clientes y realizacion de objetivos de una
empresa [...] “(p. 25)

Comercializacion

R Técnica Instrumento Items
indicadores
Necesidades que se
solicita complacer
Analisis e Investigacion . . R
de Mercados Capacidad de pago Encuesta Cuestionario 1; 2; 3; 4;
Productos o servicios
sustitutos Escala de Likert:
(1) Totalmente en
Magquinarias y equipos Desacuerdo (TD)
(2) En Desacuerdo (ED)
(3) Indiferente (1)
Estudio Técnico Costos de produccion (4) De Acuerdo (DA) Encuesta Cuestionario 5;6;7;8
(5) Totalmente de Acuerdo
Localizacién del Q)
negocio
Flujo de Caja del plan
de negocio
Valor Actual Neto
Estudio Financiero (VAN) Encuesta Cuestionario 9; 10; 11; 12
Tasa Interna de
Retorno(TIR)
Mercado
Financiamiento 13: 14: 15: 16:
Canales de distribucion Escala de Likert: Encuesta Cuestionario ’ :|17- s 105
(1) Totalmente en :
Desacuerdo (TD)
Ventas (2) En Desacuerdo (ED)
(3) Indiferente (1)
(4) De Acuerdo (DA)
(5) Totalmente de Acuerdo
Precio Directo an
Clientes Encuesta

. . 18; 19; 20; 21;
Cuestionario
Satisfaccion del cliente

22

Fuente: Elaboraciéon Propia



Anexo 2. Instrumento

Cuestionario

Es muy grato presentarme ante usted, el suscrito José Erick Benites Mamani, con cédigo
de matricula Nro. 7000992904, aspirante al grado de Bachiller en Ingenieria Industrial en la
Universidad Cesar Vallejo. La presente encuesta forma parte de un trabajo de investigacion
titulado: “Modelo de Plan de negocio y la Comercializacion para la producciéon de la
mermelada de frutilla, camu camu, pitahayay chia, San Lorenzo- Piura, 2020”, el cual
tiene fines exclusivamente académicos y se mantendra absoluta reserva.

Agradecemos su colaboracion por las respuestas brindadas de la siguiente encuesta:

Instrucciones: Lea detenidamente las preguntas formuladas y responda con seriedad,

marcando con un aspa en la alternativa correspondiente.

Variable 1: Plan de Negocio

Escala auto valorativa del control interno

Totalmente de Acuerdo (TA) =5
De Acuerdo (DA) =4
Indiferente m =3
En Desacuerdo (ED) =2

Totalmente en Desacuerdo (TD) =1

Dimensiones / items

Variable 1: Plan de Negocio

TA

DA

D

Dimension 1: Andlisis e Investigacion de Mercados

1) ¢ Se siente satisfecho con el producto(mermelada) que has recibido?

2) ¢, Considera que los precios son importantes al momento de adquirir el
producto de mermelada sea la marca que sea?

3) ¢ Usted o algun familiar consume en su alimentacion diaria ( sea en la
mafana, tarde o noche) el producto de mermelada ?

4) ¢ En caso que exista un nuevo producto que sea beneficioso para su
salud, estaria dispuesto a comprarlo?

Dimension 2: Estudio Técnico

5) ¢,Cree usted que es importante que el puesto de negocio se encuentre
en un lugar céntrico (como por ejemplo en una avenida concurrido)?

6) ¢ Es adecuado instalarse cerca de un supermercado ( como por

ejemplo Metro, Tottus, Plaza Vea, Economax) para atender a los clientes
5

7) ¢, Es indispensable que la instalacion de la localizacion del negocio
cumplan con los certificados propuestas por la INDECI (Instituto Nacional
de Defensa Civil)?




8) ¢ Cree usted que es indispensable que la instalacién de la localizacion
del negocio cumplan con los certificados propuestas por la municipalidad
de San Lorenzo (Piura)?

Dimensidon 3: Estudio Financiero

9) ¢ Cree usted que estaria dispuesto a pagar por el producto de la
mermelada a un precio accesible ( entre s/2.50 a s/ 5.50)?

10) ¢, El producto de la mermelada cuentas con las caracteristicas
necesarias de poder incrementar las ventas en su puesto de negocio?

11) ¢ Usted afirma que le genera ganancias el precio de venta del producto
a los consumidores?

12) ¢ Considera usted que el producto de la mermelada puede ser rentable
en un transcurso de tiempo?

CUESTIONARIO

Es muy grato presentarme ante usted, el suscrito José Erick Benites Mamani, con cédigo
de matricula Nro. 7000992904, aspirante al grado de Bachiller en Ingenieria Industrial en la
Universidad Cesar Vallejo. La presente encuesta forma parte de un trabajo de investigacion
titulado: “Modelo de Plan de negocio y la Comercializaciéon para la producciéon de la
mermelada de frutilla, camu camu, pitahayay chia, San Lorenzo- Piura, 2020”, el cual
tiene fines exclusivamente académicos y se mantendra absoluta reserva.

Agradecemos su colaboracién por las respuestas brindadas de la siguiente encuesta:

Instrucciones: Lea detenidamente las preguntas formuladas y responda con seriedad,
marcando con un aspa en la alternativa correspondiente.

Variable 2: Comercializacion

Escala auto valorativa del control interno

Totalmente de acuerdo (TA) =5
De acuerdo (DA) =4
Indiferente m =3
En desacuerdo (ED) =2

Totalmente en desacuerdo (TD) =1




Dimensiones / items

Variable 2: Comercializacion

TA

DA

TD

Dimension 1: Canales de Distribucién

1) ¢Cree usted que estaria bien con implementar la venta mediante via
online (como redes sociales o paginas webs)?

2) ¢ Considera usted que es efectivo adquirir el producto con fecha de pago
semanal ?

3) ¢Usted cree que es requerido vender el producto de mermelada en
supermercados ( como por ejemplo Maxi Ahorro, Plaza Vea, Tottus o
Metro)?

4) ¢ Es efectivo poner publicidades en nuestros medios de transportes?

5) ¢ Usted considera que seria importante financiar la innovacion de nuevos
productos de mermeladas ( con diferentes frutas exoticas variadas)?

Dimensidon 2: Clientes

6) ¢, Considera usted que los clientes adquieren periédicamente el producto
de la mermelada?

7) ¢Cree usted que el producto de la mermelada le ha originado
inconformidad con algunas caracteristicas del producto?

8) ¢ Usted cree que ha recibido algunas quejas o sugerencias del producto
(la mermelada)?

9) ¢Qué tan satisfecho se encuentra con nuestros servicios brindado del
producto de la mermelada?

10) ¢ Usted afirma que el precio es considerado el aspecto mas importante
en el momento de la compra para los consumidores?




Anexo 3. Otros anexos

Tamano de la muestra

Nivel de confianza

Nivel de
% Error Confianza Z
1 99% 2.58
5 95% 1.96
10 90% 1.65

Fuente: Elaboracion propia

Z/\z*N*p*q

en2*(N-1)+ (Z/2*p*q)

Dénde:

Z=1.96

p= Porcentaje de la poblacion que tiene el atributo deseado

g= Porcentaje de la poblacion que no tiene atributo deseado=1-p
N= Tamafio de la poblacion

e= Error de estimacion maximo aceptado

n= Tamano de la muestra

n= (1.96) A2*(60)*(0.50)*(0.50)
0.0572*(60-1) + (1.9642*(0.50)* (0.50)

n=52.01



Confiabilidad del instrumento

Rangos

Valoracion de la fiabilidad de los

items
0,81a1l Muy Alta
0,61a0,80 Alta
0,41a 0,60 Moderada
0,21a0,40 Baja
0,01a 0,20 Muy Baja
a= K [1- Vi]
K- 1 Wi
¥(Simbolo sumatoria)
o(ALFA) = 0.848150319
K(N° de items) 22
Vi(varianza de cada item) 6.2775

Vt(varianza total )

32.96972222

De acuerdo al resultado anterior, se concluy6 que el instrumento con el cual se

ha realizado la confiabilidad del instrumento; se demuestra que tiene la

valoracion de la fiabilidad “Muy Alta” con relacién a los 22 items evaluados, ya

gue finalmente se obtuvo el Alfa de Cronbach de 0.848150.



ionario

Anexo. 4. Confiabilidad de Cuest

P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20 P21 P22 SUMA

P1

88
87
89
86
89
85

83

87
88
89
89
94
92
90
91

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

91

94
93
93
95
96
96
93
96
98
99
100
102
101
101
101
101
106
102
102
101
102
100
100

22

23

24
25

26

27

28
29
30
31

32

33

34
35

36

37
38
39
40

98
100

98
100
102
102
102
100
102
102
102
102
102
102
102
102
102
102
100
100
101

| N S O W N W W S
MMM NNGnNnNnNnNnNnn

a1
42
4
as
46
47
48
49
50
51
5
53
5.
55
5
57
5
5.

0.1475 0.01638889 0.12888889

0.01638889 0.19333333 0.26222222

0.

1.3475

0.16

0.14972222

0.3475 0.26972222 0.2

3. 0.14972222 0.14972222

0.26 0.

0.14972222

7

: Elaboracion propia

Fuente



CARTA DE PRESENTACION

Dra. Ing. Luz Graciela Sanchez Ramirez

Presente

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO.

Me es muy grato comunicarme con usted para expresarle mi saludo y asi mismo,
hacer de su conocimiento que, Yo José Erick Benites Mamani, siendo estudiante del
programa de pregrado de la EAP de Ingenieria Industrial en la sede Lima Este, requiero
validar los instrumentos con los cuales recogeré informacion necesaria para poder
desarrollar mi investigacion y con la cual optaremos el grado de Bachiller.

El titulo de mi tesis de investigacion es: “Modelo de Plan de negocio y la
Comercializacién para la produccion de la mermelada de frutilla, camu camu,
pitahaya y chia, San Lorenzo- Piura, 2020”, y siendo imprescindible contar con la
aprobacion de docentes especializados para poder aplicar los instrumentos en mencién,
hemos considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas
educativos y/o investigacién educativa.

El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:

- Carta de presentacion.

- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
- Matriz de operacionalizacion de las variables.

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole nuestros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos de usted,
no sin antes agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente.

Benites Mamani, José Erick

D.N.I: 75192995



DEFINICION CONCEPTUAL DE LAS VARIABLES Y DIMENSIONES

Variable 1: Plan de Negocio

Correa, Ramirez y Castafio (2010) afirmo:

El plan de negocio se define como un documento que determina la propuesta de negocio
desde un aspecto comercial, administrativo, técnico y financiero de un plan de proyecto
empleando manuales para poner en avance el plan de negocio. Mediante este plan de
negocio se expresa los objetivos y normas mediante estrategias en un presente y en un
futuro (p.21)

Dimensiones de la variable:

Dimensién 1: Andlisis e Investigacion de Mercados

Correa, Ramirez y Castafio (2010) afirmo:

En un plan de negocio siempre es necesario investigar y recolectar datos sobre el estilo del
mercado, puesto que rapidamente se identifica a los competidores potenciales (sea
empresas 0 negocios), ya que también esto ayuda a reconocer y determinar el éxito (punto
clave) de un proyecto como la identificacion de los posibles consumidores como por ejemplo
gue es lo que demandan, la capacidad de pago, que productos adquirir y el precio,

conocimientos de productos o servicios sustitutos (p.23)

Dimension 2: Estudio Técnico

Correa, Ramirez y Castafio (2010) afirmé:

Dicho estudio mencionado se orienta desde la produccion hasta la adquisicion final del
producto o servicio (venta final), que tiene el objetivo el negocio (empresa) con calidad y
conociendo el precio final de la produccién o la prestacion del servicio. Plantear el producto,
la tecnologia a usarse (como por ejemplo las maquinarias, equipos e instalaciones), los

recursos humanos, los procesos operativos, la localizacion del negocio y balances técnicos
(p.25)



Dimension 3: Estudio Financiero

Correa, Ramirez y Castafio (2010) afirmo:

Dicho estudio mencionado se orienta en como obtener ingresos (capital) para que un
negocio o empresa pueda marchar en camino, como también obtener beneficios o apoyo
financiero. Dicho estudio mencionado puede tomar en consideracion el VAN (valor actual
neto), TIR (tasa interna de retorno), flujo de caja, la rentabilidad y la endeuda; puesto que

con todo lo mencionado se diagnosticara el presupuesto requerido para el negocio (p.28)

Variable 2: Comercializacidon

McCarthy (1995) afirmé: " La comercializacion es la realizacion de actividades comerciales
gue se coloca el flujo de bien y servicio del productor hacia el consumidor con el fin de

complacer hacia los clientes y realizacién de objetivos de una empresa [...] "(p. 25)

Dimensiones de la variable 2:

Dimension 1
Produccioén

McCarthy (1995) afirmo:

Es la elaboracién o creacion de productos o servicios que se somete al rendimiento de las
actividades productivas con la eficiencia y eficacia, con la finalidad de que el producto
cumpla con todos los reglamentos para la satisfaccién del cliente, para conseguir las

ventajas competitivas frente a los competidores (p.25)

Dimension 2

Canales de Distribucion

McCarthy (1995) afirmo:

Los canales de distribucién son llamados también como plaza, ya gue es una herramienta
0 mecanismo para que los productos estén disponibles hacia los clientes en una cantidad

demandada, mediante de la mano de la comercializacion y el transporte para llevar el

producto a los lugares de ventas. (p.25)



Dimensién 3
Clientes

McCarthy (1995) afirmo:

Los clientes son una ente o sociedad con necesidades de consumo de una gran demanda,
gue adquieren bienes o recursos en la plaza. La empresa debera estudiar los indicadores
contribuye en la satisfaccion de los clientes para asi haber logrado la idea de la empresa,

ya que concluye el precio de venta a percibir por el servicio o bien (p.25)



MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable 1: Plan de Negocio

Financiero

de negocio

Valor Actual Neto
(VAN)

Tasa Interna de
Retorno (TIR)

Dimension Indicadores items Escala de Valores
Dimension 1: Analisis | Necesidades que se | 1;2; 3; 4; Escala de Likert:
e Investigacion de solicita complacer
(1) Totalmente en
Mercados _
Capacidad de pago Desacuerdo (TD)
Productos o servicios (2) En Desacuerdo
sustitutos (ED)
Dimension 2: Estudio | Maquinarias y 5:6:7:8 (3) Indiferente (1)
Técnico equipos
(4) De Acuerdo (DA)
Costos de produccién
(5) Totalmente de
Localizacion del Acuerdo (TA)
negocio
Dimension 3: Estudio | Flujo de Caja del plan | 9; 10; 11; 12




Variable 2: Comercializaciéon

Dimension Indicadores items Escala de
Valores

Dimension 1: Mercado 1;2;3;4;5; Escala de Likert:

Canales de Financiamiento (1) Totalmente en

Distribucion Ventas Desacuerdo (TD)
(2) En
Desacuerdo (ED)
(3) Indiferente (1)
(4) De Acuerdo

Dimension 2: Precio Directo 6:7:8:9;10 | (DA)

Clientes Satisfaccion del (5) Totalmente de

clientes Acuerdo (TA)




Anexo 5. CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:

Modelo de Plan de negocio y la Comercializacion para la produccion de la mermelada de frutilla, camu camu, pitahaya y chia, San Lorenzo- Piura, 2020

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! [Relevancia? | Claridad® Sugerencias

Variable 1: Plan de Negocio

1 | Dimensioén 1: Andlisis e Investigacion de Mercados Si No | Si | No | Si | No

¢ El publico que adquiere el producto de la mermelada, se
siente satisfecho y dichoso?

¢, Considera que los precios son importantes al momento
de adquirir el producto de mermelada sea la marca que
sea?

¢ Usted o algan familiar consume en su alimentacion diaria
( sea en la mafiana, tarde o noche) el producto de
mermelada ?

¢En caso que exista un nuevo producto (mermelada) que
sea beneficioso para la salud, sus clientes (consumidores)
estarian dispuesto a adquirirlo?

2 Dimension 2: Estudio Técnico Si No Si No Si No

¢,Cree usted que es importante que el puesto de negocio
se encuentre en un lugar céntrico (como por ejemplo en
una avenida concurrido)?

¢ Es adecuado instalarse cerca de un supermercado (
como por ejemplo Metro, Tottus, Plaza Vea, Economax)
para atender a los clientes ?




¢ Es indispensable que la instalacion de la localizacién del
negocio cumplan con los certificados propuestas por la
INDECI (Instituto Nacional de Defensa Civil)?

¢,Cree usted que es indispensable que la instalacion de la
localizacion del negocio cumplan con los certificados
propuestas por la municipalidad de San Lorenzo (Piura)?

Dimensidon 3: Estudio Financiero

Si

No

Si

No

Si

No

¢, Cree usted que estaria dispuesto a pagar por el producto
de la mermelada a un precio accesible ( entre s/2.50 a s/
5.50)?

¢, El producto de la mermelada cuentas con las
caracteristicas necesarias de poder incrementar las ventas
en su puesto de negocio?

¢Usted afirma que le genera ganancias el precio de venta
del producto a los consumidores?

¢ Considera usted que el producto de la mermelada puede
ser rentable en un transcurso de tiempo?

Variable 2: Comercializacion

Dimension 1: Canales de distribucion

Si

No

Si

No

Si

No

¢,Cree usted que estaria bien con implementar la venta
mediante via online (como redes sociales o paginas
webs)?

¢ Considera usted que es efectivo adquirir el producto con
fecha de pago semanal ?




¢ Usted cree que es requerido vender el producto de
mermelada en supermercados ( como por ejemplo
Economax, Plaza Vea, Tottus o Metro)?

¢ Es efectivo poner publicidades en nuestros medios de
transportes?

¢Usted considera que seria importante financiar la
innovacion de nuevos productos de mermeladas ( con
diferentes frutas exéticas variadas)?

Dimension 2: Clientes

Si

No

Si

No

Si

No

¢, Considera usted que los clientes adquieren
periédicamente el producto de la mermelada?

¢, Cree usted que el producto de la mermelada le ha
originado inconformidad con algunas caracteristicas del
producto?

¢ Usted cree que ha recibido algunas gquejas o sugerencias

del producto (la mermelada)?

¢, Qué tan satisfecho se encuentra con nuestros servicios
brindado del producto de la mermelada?

¢ Usted afirma que el precio es considerado el aspecto
mas importante en el momento de la compra para los
consumidores?




ANEXO 6. Validacién de Instrumentos

1. Validacion de instrumento por medio de la Dra. Luz Graciela Sanchez Ramirez con su respectiva evidencia de visto
bueno.

ﬁ UNIVERSIDAD Cfsan Vawieso

¢ Usted afirma que el precio es considerado el aspecto
mas importante en el momento de la compra para los x x x
consumidores?

Observaciones (precisar si hay suficlencia): Si hay suficlencia

Opinion de aplicabllidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dra. Ing. Sanchez Ramirez, Luz Graciela DNI: :
Especialidad del validador: Gestion de Operaciones y Productividad

9| nencia: El hem coresponde al concepto tednco formulado.

“Rel ia: El itam 68 8propiado para rep 8l componante O dimenssdin
especifica del constructo

IClaridad: Se entiende sin dficultad aiguna ol enunciado del Rem. es concso.
exacto y directo

Nota: Suficioncia, so dice suficiencia cuando los items planteados son J w
suficientes para medir la dmensidn . S

Firma del Experto Informante.

Lima 03 de octubre del 2020



2. Validacion de instrumento por medio del Dr. Javier Francisco Panta Salazar con su respectiva evidencia de visto

bueno.

ﬁ UNIVERSIDAD Césan VALLEsO

sUsted afirma que el precio es considerado el aspecto

consumidores?

mas importante en el momento de la compra para los x x

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir[ ]
Apollidos y nombres del juez validador. Dr. Javier Francisco Panta Salazar

Especialidad del validador: Gestion de Operaciones y Productividad

'Pertinencia: El lem corresponde al concepto tedrico formulado.
*Relevancia: El item os apr 3O para rep ol ponente o dimension

*Claridad: Se entiende sin dificultad siguna el enuncado del itemn, es conciso,
0xacto y drecto

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los itlems planteados son
suficientes para medir la dimensidon

No aplicable [ ]

DNI: SR

Firma del Experto Informante.

Lima 03 de octubre del 2020




3. Validacion de instrumento por medio del Mg. Romel Dario Bazén Robles con su respectiva evidencia de visto bueno

ﬁ UNIVERSIDAD César VALLEJO

¢ Qué tan satisfecho se encuentra con nuestros servicios x X x
brindado del producto de la mermelada?

¢ Usted afirma que el precio es considerado el aspecto
mas importante en el momento de la compra para los X X X
consumidores?

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Mg. Ing. Romel Dario Bazan Robles DNI:

Especialidad del validador: Productividad y Relaciones Industriales

Pertinencia: El item commesponde al conceplo tedrico formulado,
IRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension
especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso,
exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante.

Lima 05 de octubre del 2020



Anexo 7. Firmay Autorizacion de los encuestados










Anexo 8. Evidencia del Producto con el Proveedor
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA INDUSTRIAL

Declaratoria de Originalidad del Autor

Yo, BENITES MAMANI JOSE ERICK estudiante de la FACULTAD DE INGENIERIA Y
ARQUITECTURA de la escuela profesional de INGENIERIA INDUSTRIAL de la
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - LIMA ESTE, declaro bajo juramento que todos
los datos e informacion que acompafian la Tesis titulada: "MODELO DE PLAN DE
NEGOCIO Y LA COMERCIALIZACION PARA LA PRODUCCION DE LA MERMELADA
DE FRUTILLA, CAMU CAMU, PITAHAYA Y CHIA, SAN LORENZO- PIURA, 2020", es de
mi autoria, por lo tanto, declaro que la Tesis:

1. No ha sido plagiada ni total, ni parcialmente.

2. He mencionado todas las fuentes empleadas, identificando correctamente toda cita
textual o de parafrasis proveniente de otras fuentes.

3. No ha sido publicada, ni presentada anteriormente para la obtencién de otro grado
académico o titulo profesional.

4. Los datos presentados en los resultados no han sido falseados, ni duplicados, ni

copiados.

En tal sentido asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de la informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad

César Vallejo.

Nombres y Apellidos Firma

BENITES MAMANI JOSE ERICK . - )
Firmado digitalmente por:
DNI: 75192995 JBENITESMA el 14-02-2021

ORCID 0000-0002-5515-6809 19:56:48

Caddigo documento Trilce: INV - 0105299
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