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PRESENTACION

Sefiores Miembros del Jurado:

El actual informe de investigacion de la tesis titulada “Propuesta de un plan de
negocio para la creacién de una panaderia especializada en productos nutritivos
en la ciudad de chiclayo - 2016” tiene la finalidad de alcanzar el grado académico
de licenciado en Administracion de Empresas. De acuerdo a ello mi investigacion
lo he estructurado de la siguiente manera:

Capitulo I: Este capitulo contiene la Introduccion, en la cual se describe la realidad
problemética a nivel internacional, nacional y local; asi mismo la tesis que ha
desarrollado algunas de las variables y teorias que sustentan mi investigacion. Se
define el problema, los objetivos y la justificacion.

Capitulo Il: Este capitulo contiene el Método, donde se describe el tipo de
investigacién que se ha utilizado, en este caso una investigacién descriptivo y un
disefio propositivo, el cuadro de la operacionalizacion de la variable, se define la
poblacién, muestra y los métodos de recoleccién de datos.

Capitulo 1lI: En este capitulo se describen y se muestra mediante tablas y graficos
los resultados obtenidos en la aplicacion de nuestros instrumentos de recoleccién
de datos, ademas de su respectiva interpretacion.

Capitulo IV: Este capitulo contiene la Discusion, se establecen comparaciones
para definir si los objetivos establecidos en la investigacion se cumplieron
correctamente.

Capitulo V: Este capitulo contiene las Conclusiones, por la cual es la sintesis de la
investigacién que guarda relacion con cada objetivo determinado.

Capitulo VI: En este capitulo se describen las Recomendaciones, se desarrolla
sugerencias que la futura empresa debe aplicar para mejorar la variable
investigada.

Capitulo VII: Este capitulo con tiene las Referencias, es la bibliografia que ha sido

utilizada en el desarrollo de esta investigacion.
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RESUMEN

La presente tesis tiene la finalidad de disefiar un Plan de Negocio para la creacion
de una panaderia especializada en productos nutritivos en la ciudad de Chiclayo —
2016.

La técnica que se utilizd para la recoleccion de datos fue la encuesta y su
instrumento fue el cuestionario, cuya elaboracion consta de 15 premisas el cual

uno fue aplicado a los habitantes de la ciudad de Chiclayo entre 18 a 64 afos.
Se identificé que un 87.47 esta de acuerdo en consumir productos de panificacion
con un valor nutritivo en la ciudad de Chiclayo, garantizando asi la viabilidad de

este proyecto.

Se concluye la viabilidad de crear una panaderia especializada en productos

nutritivos en la ciudad de Chiclayo 2016.
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ABSTRACT

This thesis has the purpose of designing a Business Plan for the creation of a
bakery specializing in nutritious products in the city of Chiclayo - 2016.

The technique that was used for data collection was the survey and its
instrument was the questionnaire, whose elaboration consists of 15 premises
which one was applied to the inhabitants of the city of Chiclayo between 18 to
64 years.

It was identified that a 87.47 agrees to consume baked goods with a nutritional
value in the city of Chiclayo, thus ensuring the viability of this project.

It was concluded the feasibility of creating a Bakery that specializes in

nutritional products in the city of Chiclayo 2016.

Key words: Business Plan, structure of the business plan, business idea, design

of a business plan, bakery.
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I. INTRODUCCION
1.1. Realidad Problemaéatica

De acuerdo con Karin Weinberger afirma que generalmente existen muchos
emprendedores que estan hallando en la actividad empresarial una forma de vida
con las mismas motivaciones para todos como: personas que tienen obstaculos
para conseguir un trabajo, desean se independientes, otros por desarrollo
personal, mayores beneficios laborales u otros porque han descubierto una
oportunidad de negocio y quieren explotarla; pero debemos tener en cuenta que
cualquiera sea el motivo antes mencionado, el emprendedor, para crear una
nueva empresa o una nueva unidad de negocio es necesario y Gtil desarrollar un
plan de negocio, ya que es una herramienta que le va a permitir evaluar la
probabilidad de éxito ante una nueva aventura empresarial y poder asi reducir el
riesgo e incertidumbre que cualquier actividad no planificada tiene. Agrega
ademas que toda idea de negocio se debe hacer un analisis con la finalidad de
reducir el riesgo de fracaso, entonces este andlisis forma parte de un plan de
negocio que va a permitir controlar el crecimiento del negocio propuesto. Es tan
fundamental el planeamiento en general, por eso hay un dicho que dice “Sino
sabemos donde vamos, terminaremos en otra parte”, no dejemos las mejores
oportunidades de negocio y debemos materializar los suefios maravillosos en

proyectos factibles. (Weinberger, 2009)

Por otro lado, enfocandonos al sector de la panificacién, el consumo del pan viene
cambiando desde hace 30 afios, ahora las empresas panificadoras compiten con
una mayor diversificacion de productos para satisfacer las nuevas demandas del
cliente, de la mano de una buena atencion. Ademas el sector panadero y
pastelero tiene que ir avanzando junto con las nuevas necesidades del mercado,
el consumidor de hoy estd cambiando en referencia a su estilo de vida, pasa mas
tiempo fuera de casa y exige mayor calidad en los productos que consume y si a
todo esto le agregamos lo importante que es para la sociedad la preocupacion por
su nutricién, por la cual buscan alimentos que mas nutran a que sacien. Incluso
segun los expertos del sector recomiendan que para que los nuevos empresarios

puedan entrar en este sector con ciertas garantias, se necesita la incorporacion



de avances tecnoldgicos, tener la calidad como bandera, ofrecer mucho mas que
pan, un nuevo concepto de panaderia con barra de degustacion.

(Emprendedores.es, 2016)

En nuestro Perd, segun ASPAN, existen diesciocho mil panaderias por la cual
generan doscientos mil puestos de trabajo, sin embargo precisa que de las
panaderias existentes en nuestro pais, apenas el 0.5% utilizan la quinua u otros
granos andinos para la fabricacion de sus productos. Esto significa una gran
oportunidad, ya que hay un gran mercado por explotar y que los consumidores
estan dispuestos a pagar por la diferenciacion de dichos productos (Asociacion

Peruano de Empresarios de la Panaderia y Pasteleria, 2014).

Ademas en un articulo de la pagina del Grupo La Republica, informd que el
Comité Gremial de Manufactura de La Camara de Comercio y Produccién de la
Libertad (CCPLL) declar6 que existen muchas panaderias informales y se
gestionan de manera empirica, debido a que este negocio viene de tradicion
familiar, pero sin ninguna formacién académica ni técnica. Agregé ademas que si
estas empresas no se modernizan e innovan no podrian hacer frente a este
mercado cada vez mas competitivo y por ende desapareceran. Hace mas de una
década, las panaderias de nuestro Peru fueron acusados de progagar
enfermedades como el cancer a través del bromato de potasio, una sustacia que
inflaba el pan para no elevar su precio, luego el uso de esta materia prima fue
prohibido, cambiandolo por enzimas naturales, pero aun asi sigue la sospecha en

el imaginario de la sociedad (Grupo La Republica, 2015).

En la ciudad de Chiclayo, si bien es cierto, existen muchas empresas
panificadoras pero muy poco vienen innovando en referencia al formato de sus
productos, presentaciones, el servicio, etc; ademas no muestran ese compromiso
de ofrecer productos nutritivos para los consumidores que provenga de cereales y
granos que producimos; tal es el caso de la quinua, kiwicha, maca, linaza, etc; es
mas la mayoria de estas panaderias aun vienen operando empiricamente como lo

anuncio anteriormente La Republica.



Por todas las razones anteriormente expuestas y viendo que hay un gran
mercado por explotar se propone un plan de negocio para crear una panaderia
especializada en elaborar productos diferenciados, es decir que sean nutritivos (a

base de semillas y cereales de nuestro pais) en la ciudad de Chiclayo.

1.2. Trabajos Previos

1.2.1. A Nivel Internacional

Alarcon & Ramirez (2013), realizaron la investigacion: Estudio de factibilidad para
la produccion y comercializacion de cupcakes en Pereira, de la Facultad de
Ingenieria Industrial de la Universidad Tecnoldgica de Pereira en Colombia. Tuvo
como objetivo general realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una
empresa productora y comercializadora de cupcakes en Pereira. El tipo de
investigacion que se considerd en este estudio fue de alcance descriptivo, se
consideré como poblacion a 127230 personas entre 15 y 49 afios de edad de la
ciudad de Pereira, obteniendo como muestra a 383 personas a encuestar.
Concluyeron que no es factible crear una empresa de este rubro ya que sus
ingresos no cubren los diferentes gastos que se proyectan, y si bien es cierto la
venta de cupcake es un producto que tiene buena participacién en el sector de la
reposteria a través un alto porcentaje de demanda pero a la vez se puede ver un

crecimiento en la oferta.

De este informe, podemos deducir que el proyecto de inversion de los
investigadores no es viable debido a la falta de participacibn de mercado y por
ende sus ventas no cubren con los gastos proyectados. Ademas deben
implementar estrategias para incrementar el volumen de ventas como: fidelizar a
sus clientes, gestionar alianzas estratégicas con empresas organizadoras de

eventos, catering que les ayuden a aumentar su participacion en el mercado.

Sanchez & Mesias (2012), en su estudio de investigacion titulado: Propuesta de
un plan estratégico para la empresa Panaderia Alex ubicada en el distrito
Metropolitano de Quito periodo del 2012 — 2016, en la Facultad de Ciencias
Econdmicas de la Universidad Central de Ecuador, cuyo objetivo general era

disefiar la propuesta del Plan Estratégico para esta panaderia para mejorar los



procesos productivos, maximizar la rentabilidad con infraestructura adecuada y
magquinaria eficiente. El tipo de investigacion que se consideré en este estudio fue
de alcance descriptivo; se consideré como poblacién a los 31263 habitantes de la
ciudad de Cotocollo y se tom6 una muestra de 100 personas. Concluyeron que la
elaboracion de un plan estratégico para la Panaderia y Pasteleria Alex, permite
orientar las actividades propias de la gestion administrativa por parte de los
dirigentes, y es una alternativa viable social y econdmica de implementar. En el
diagnoéstico se lograron establecer los principales limitantes y problemas que
afectan el desarrollo de la actividad que realiza la panificadora. Indicaron ademas
que la propuesta no solo implica un plan de mejoramiento, sino toda una
planificacion, lo que contribuird a generar sostenibilidad y rendimiento a mediano

y largo plazo.

Después de las consideraciones anteriores podemos destacar que las empresas
deben realizar un plan estratégico, definiendo el rumbo hacia donde la empresa
quiere llegar, logrando los objetivos propuestos, no sin antes realizar un analisis
FODA para saber que debilidades hay que potenciar y cuales son las fortalezas
que tenemos para seguir mejorando y lograr el éxito que todos deseamos.

Rincén (2011), en su tesis titulada: Plan de negocios para la creacion de la
empresa Pasteleria Innovacién Casera Ltda. destinada a la producciéon y
comercializacion de productos de pasteleria y reposteria en la localidad de
Chapinero de La Ciudad De Bogota, en Facultad De Ciencias Administrativas y
Contables de la Universidad de la Salle - Colombia. Tuvo como objetivo general
disefiar un plan de negocios para la creacion y consolidacion de la empresa
Pasteleria Innovacion Casera LTDA destinada a la produccién y comercializacion
de productos de pasteleria y reposteria en la localidad de Chapinero, en la cuidad
de Bogota mediante el estudio de las necesidades de mercado y situacion
econdémica de la localidad para establecer la viabilidad de desarrollo del proyecto.
El tipo de investigacibn que se consider6 en este estudio fue de alcance
descriptivo, se tomo6 en cuenta como poblacion 122089 habitantes de la ciudad de
Chapinero, obteniendo como muestra a 384 individuos. Llegé a concluir que

existe un amplio nicho de mercado de consumidores interesados de por los



productos pasteleros y/o reposteros tradicionales y en sus versiones light y
dietética, esto debido a la tendencia en el cuidado de la imagen y de la salud de
los consumidores, lo que proporciona seguridad para que el desarrollo del
proyecto sea factible y exista una expansion hacia mercados institucionales o

especializados como el de las personas con patologias como la diabetes.

De este trabajo de investigacion podemos decir que es evidente entonces que los
consumidores cada vez tienen preferencias por demandar de productos que
vayan acorde con la dieta y el cuidado de la salud e imagen de estos; es una
tendencia que las panaderias no pueden dejar por alto los grandes cambios de
preferencias, ademas debemos estar a la vanguardia de los cambios que se
vienen dando en el mercado, conocer lo que ellos necesitan para poder satisfacer
dichas necesidades y si es posible sobrepasar sus espectativas brindandoles un

valor agregado.

1.2.2. A Nivel Nacional

Almeyda (2014), en su estudio de investigacion titulado: Estudio de pre-factibilidad
para la produccién y comercializacion de galletas a base de granos andinos en
Lima Metropolitana enfocada a los niveles socioeconémicos B y C, en la Facultad
de Ciencias e Ingenieria de la Pontifica Universidad Catdlica del Pera. El objetivo
general de la presente tesis fue determinar la viabilidad econémica y financiera
del estudio. El tipo de investigacién que se consideré en este estudio fue de
alcance descriptivo; se consider6 como poblacion a los 3.2 millones de habitantes
entre 7 a 27 afios Lima Metropolitana y se tom6 una muestra de 281 personas.
Concluy6 que nuestro pais se encuentra en una moderada situacion econoémica,
presentando valores positivos de sus principales indicadores macroecondémicos,
lo que beneficia a la inversion privada. Asimismo, el pais cuenta con condiciones
favorables para el cultivo y consumo de granos andinos. Ademas se concluye del
Estudio de Mercado, el nicho de mercado adolescentes, jovenes y adultos es el
adecuado para que la demanda del proyecto aumente a lo largo del tiempo.
Ademas agrego que el salvado de granos andinos, se considera un recurso critico

ya que un elevado precio de compra ocasionaria la no viabilidad del proyecto.



Es evidente entonces que para que este negocio sea viable también debemos
fidelizar a nuestros proveedores de harina de dichas semillas andinas, si es
necesario establecer alianzas estratégicas con éstas para que asi nos nos falte
esta materia prima, indispensable para la produccién de nuestros productos,
destacando también que nuestro Per( es una gran proveedor de dichos granos y
que es viable las condiciones para su cultivo. Por lo tanto si aseguramos a
nuestros proveedores, estamos asegurando el abastecimiento de nuestras

materias primas que son recursos indispensables para toda empresa.

Bazan (2013), realizé un estudio de tesis titulado: Plan de marketing para
incrementar la participacion de mercado del taller de Panaderia del Proyecto
Amigo en la ciudad de Huamachuco, en la Facultad De Ciencias EconOmicas de
la Universidad Nacional de Trujillo. Su objetivo general fue: realizar una propuesta
de plan de marketing que permita incrementar la participacion de mercado del
taller de panaderia del proyecto amigo en la ciudad de Huamachuco. El tipo de
investigacion que se considero en este estudio fue de alcance descriptivo, con un
disefio transversal correlacional - causal; se consider6 como poblacion a 136221
familias de la ciudad de Huamachuco y se tom6 una muestra de 383 familias.
Lleg6 a concluir que la aplicacion de un plan de Marketing tiene mucha influencia
en las ventas de una empresa y que una de las que mayor éxito tendria es la
comunicacién y la promocion de ventas, factores que ayudarian a la empresa a
progresar y sobre todo a ser la preferida al momento de que el cliente elija donde

comprar pan.

Con referencia a lo enterior debemos tener en cuenta que un buen plan de
marketing ayudaria mucho a posicionar una marca en un mercado tan competitivo
por la cual se deben plantear buenas estrategias y asi ser los preferidos de
nuestros clientes, superando las expectativas de ellos, donde se sientan parte
importante de nuestra empresa. Ademas hoy en dia toda empresa debe realizar
estrategias de marketing y asi poder incrementar las ventas de la organizacion y

obtener mejores rentabilidades.



Cumpa (2012), realiz6 la investigacion: Mejora de la produccion, almacenaje y
distribucion de una panificadora usando métodos operativos, en la Facultad de
Ingenieria de la Universidad de Piura. Su objetivo general fue: Mejorar los
procesos de produccion, almacenaje y distribucion de una pequefia empresa
panificadora mediante la aplicacion de métodos operativos conocidos, aplicados
en empresas de distintos rubros que permitan tomar decisiones adecuadas a fin
de obtener mayores beneficios. El tipo de investigacion que se considero en este
estudio fue de alcance descriptivo, se consideré6 como poblacién y muestra a los
trabajadores de la empresa. Llegé a concluir que es recomendable dejar de
producir ciertos tipos de pan que no eran tan rentables, con lo que quedaria
tiempo disponible para poder producir mas de los sugeridos y obtener mayores
utilidades y asi ya no se necesitaria contratar nuevo personal. Sin embargo,
manifiesta que se dejaria de satisfacer a ciertos clientes que buscan ciertos panes
que se dejarian de lado en su produccién, corriendo el riesgo que acudan a la
competencia, por lo que recomienda realizar un plan de marketing con el objetivo
de definir las cantidades minimas a producir de cada tipo de pan y ver si es

necesario contratar a mas personal para el area de produccion.

De lo anterior podemos rescatar que todo tipo de empresa debe gestionar todos
SUS procesos ya sean operativos o administrativos, para reduccir costos e
incrementar la rentabilidad de la empresa, garantizando al detalle la calidad y
nutricion de los productos. Ademas debemos conocer que productos nos generan
mayor ganancia y cuales no, para asi poder decidir con respecto a las cantidades
a producir de dichos productos, obviamente buscando mejores margenes de

ganancia para la empresa.

1.2.3. A nivel local

Ypanaqué (2015), realiz6 la investigacion: Estudio econdmico financiero para
instalar una cadena de panaderias en la ciudad de Lambayeque, en la Facultad
De Ciencias Econdmicas Contables y Financieras de la Universidad Nacional

José Faustino Sanchez Carriébn, Huacho-Peru. El objetivo era determinar la

satisfaccion de las necesidades del consumo del pan de los habitantes de la



ciudad de Lambayeque y determinar la rentabilidad, elaborando un estudio previo
al quinto afio de inversion. En tal sentido se realiz6 una investigacion de tipo
descriptiva de corte transversal; para ello se tomé una muestra aleatoria de 372
consumidores que compran pan de manera regular en las principales panaderias
de la ciudad de Lambayeque. La investigacion llegé a las siguientes conclusiones:
El tamafio familiar mads comun encontrado en el distrito de Lambayeque fue entre
4 y 6 miembros por familia llegando a un 84.1% aproximadamente, el 62.1% de
familias compran pan dos veces al dia, en tanto que un 33.6% lo hace solo una
vez al dia, y solo el 2.7% de ellos compran tres veces al dia. En la ciudad de
Lambayeque existe una cantidad de trece panaderias legalmente instaladas las
cuales seran nuestras principales competencias y hay que tomar en cuenta que la
panaderia y pasteleria “Sol de oro” tiene un total de cuatro establecimientos lo
que indica que existe un publico que aun no es cubierto por la oferta existente en
el mercado. La mayoria de consumidores prefiere comprar el producto en una
panaderia (79.8%); en tanto que el 12.9% lo hace en una tienda cerca de su
residencia. Finalmente que la inversién en la cadena de panaderias “Panaty” es

viable.

De esta investigacion podemos destacar que en la ciudad de Lambayeque, adn
existe un gran publico por atender en el sector de la panificacién, también
debemos tener en cuenta que el promedio de integrantes por familia es 5, cifra
que nos sirve para considerar al momento de proyectar la demanda o produccion.
Ademas la gran mayoria de familias prefieren adquirir sus productos de
panificacion en las mismas panaderias, y por Gltimo que invertir en una cadena de

panaderias es viable.

Moya (2014), realizé una investigacion: Planificacién y control de la produccion
para incrementar la productividad en la empresa Estrella del Norte de
Lambayeque, en la Facultad de Ingenieria de la Universidad Catodlica Santo
Toribio de Mogrovejo. Tuvo como objetivos: el diagnostico de los actuales
problemas en la produccion de la empresa Estrella del Norte de Lambayeque y
disefiar un sistema de planificacion y control de la produccion, para mejorar la

productividad, la eficiencia fisica y econdmica; mejoras que traeran consigo la



satisfaccion del cliente y el incremento de las utilidades de la empresa. En tal
sentido se realiz6 una investigacion de tipo descriptiva. No se realizé ningun tipo
de encuestas ya que se considerd la oferta y demanda historica para la
proyeccion de su produccion y ventas. Concluy6 que se consideran importantes y
principales soluciones: la capacitacion continua al personal, concientizandolos de
tal manera que les facilite cumplir las metas comunes de la empresa, trayendo
como consecuencia el incremento de la eficiencia en el area de produccion y la

reduccion de los tiempos muertos durante todo el proceso.

De las conclusiones anteriores,cabe resaltar que el mejor activo que puede tener
toda empresa es el recurso humano, por lo tanto debemos motivarlos a que
lleven a cabo sus actividades con gusto y dedicacién, lo cual proporciona un alto
rendimiento de parte de la empresa. Debemos lograr que se sientan miembros
elementales de la panaderia, capacitarlos para que desarrollen sus habilidades y
se muestren cada vez mas productivos, muy aparte de los incentivos econémicos

gue se les debe cumplir.

Lindao (2010), realiz6 un proyecto de tesis titulado: Analisis del proceso de
evaluacion de desempefio en la panaderia Panottis de Chiclayo, en la Facultad de
Administracion de la Universidad de Chiclayo. Tuvo como objetivo evaluar el
desempefio de los trabajadores de la panaderia Panottis. En tal sentido se realizé
una investigacion de tipo descriptiva. Se tomo como muestra a todos los
colaboradores que laboran en la empresa. Llegé a concluir que las normas, reglas
y politicas de la empresa no son claras para los empleados, el gerente tiene
conocimiento de ellas pero no las tiene planteadas en documentos donde estas
puedan ser observables por los empleados. Algunas de estas reglas conocidas
por los empleados coincidian con las propuestas por el gerente; al hacer la
pregunta de los cargos que ocupaban, las funciones de estos son mdltiples no
solo hacen lo que concierne a su puesto sino muchas otras funciones, estas
funciones coincidian con las reglas asumidas por los empleados es decir no
tienen claro esa diferencia. Entonces ellos no tienen claro el desempefio que

esperan de parte de los gerentes, ellos no tienen claro los objetivos de sus



puestos de trabajo; desde ese punto las evaluaciones no pueden ser eficaces ya

gue siempre se empieza por definir normas y objetivos.

Hecha la observacion anterior, debemos definir el perfil y las funciones de los
trabajadores, para que estos puedan tener un buen desempefo y lograr con los
objetivos que se les traza; una panaderia no tiene porque dejar de crear valor en
los productos y servicios que afrece a sus clientes. Ademas este antecedente es

una muestra de la manera empirica como funcionan ciertas empresas.

1.3. Teorias Relacionadas al Tema

1.3.1. Plan de negocio:

Segun Weinberger (2009, pag. 33), nos dice que el plan de negocio es un
documento que se redacta en forma clara, precisa y sencilla, que es el resultado
de un proceso de planeacion; es de gran utilidad para guiar un negocio, ya que
describe desde que objetivos lograr hasta las actividades diarias que se

desarrollarén para lograrlos.

Un plan de negocio “es aquel documento que identifica, describe y analiza una
oportunidad de negocio, examina su viabilidad, y desarrolla las estrategias y
procedimientos para convertir dicha oportunidad en un proyecto empresarial
concreto”. (Zorita, 2015, pag. 23)

Con referencia a un Plan de Negocio, Arbaiza (2015, pag. 21), nos dice que es un
documento de presentacion de la empresa, que describe los productos y servicios
que ofrece, asi como todos los factores que intervienen en el desarrollo de sus
operaciones, implica asi el planeamiento, con especial cuidado de las fuentes de

financiamiento.

1.3.2. Beneficios

De acuerdo con Castro & Rufino (2010 pag. 28), mencionan los beneficios

principales de realizar un plan de negocio, las cuales son:
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Es una herramienta de disefio y de simulacién: Porque nos permite realizar una
serie de simulaciones y plantear escenarios que permitan a todo emprendedor
anticiparse a ciertos problemas que podrian suceder en la realidad.

Es una herramienta de marketing y de comunicacion: Nos indica que si queremos
buscar financiamiento externo, el plan de negocio, es lo Unico que se le va a
poder mostrar a los inversores externos por la cual estos van a pedir méas
informacion sobre el negocio como: marketing, financiacion etc. Por lo tanto debe
empezar a ser atractivo, reflejando la profesionalidad del equipo emprendedor
desde su portada.

Es una herramienta de control: Indica que el empresario debe realizar previsiones
acerca de los gastos, ingresos y una serie de objetivos de los primeros afios de
puesta en marcha la empresa, teniendo en cuenta que las desviaciones que se
presenten una vez constituida la empresa tendran que ser analizados por los
emprendedores.

Es un mecanismo de coordinacion: Este constituye un instrumento adecuado para
organizar las acciones individuales de los distintos socios. Es recomendable que
cuando se elabore este documento esten implicados todos los promotores y a la

vez sean asumidos por todos.

1.3.3. Objetivos

Segun Zorita (2015), indica que el plan de negocio tienes dos objetivos concretos,
las cuales son:

a. Objetivo interno: Permite al emprendedor de una oportunidad de negocio llevar
a cabo un profundo estudio de todas la variables que afectarian a dicha
oportunidad, aportandole la informacidn necesaria para determinar con elevada
certeza la viabilidad del proyecto.

b. Objetivo externo: Sera la carta de presentacion de los emprendedores, y del
proyecto, ante terceras personas como: bancos, inversores institucionales y
privados, sociedades de capital de riesgo, organismos publicos y otros agentes
implicados a la hora de solicitar cualquier tipo de colaboracién y apoyo financiero.

11



1.3.4. Caracteristicas

Segun Zorita (2015), nos dice que un Plan de Negocio debe tener las siguientes
caracteristicas:

a. Eficaz: Debe contener la informacion necesaria que a los emprendedores del
proyecto les sea util para analizar en profundidad todas las implicaciones que
suponen la puesta en marcha de su proyecto, y cuya informacion que un eventual
inversor espera saber.

b. Estructurado: Debe tener una estructura simple y clara que sea facil de seguir.
c. Comprensible: Debe estar escrito con claridad, con palabras precisas y evitar
jergas y conceptos muy técnicos. Las cifras y tablas deben ser simples y de facil

comprension, es decir facil de leer.

1.3.5. Consecuencias de la Falta de Planificaciéon

Si no se planifica, Zorita (2015, pag. 15), nos dice que vamos a tener muchas
consecuencias, como:

Falta de control.

Varias situaciones imprevistas.

Inexistencia de una medida para evaluar el éxito o fracaso de la gestion.

Ausencia de una guia de accion.

Falta de criterios para decidir inversiones y gastos.

Peligroso factor de costes, genera: desperdicio de dinero, tiempo y oportunidades.

1.3.6. Tipos de Planes de Negocios

De acuerdo con Weinberger (2009, pag. 40), describe los siguientes tipos de
planes de negocios mas representativos, las cuales son:

a. Plan de negocio para empresa en marcha: Este plan es cuando las
organizaciones aumentan sus unidades de negocio para su desarrollo y
crecimiento, por lo tanto debe ser planificado ya que si no lo hace generaria el
fracaso de esta unidad e inclusive hasta la quiebra de la empresa. Este plan debe

evaluar la nueva unidad de negocio de manera independiente, la distribucién de
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los costos fijos de la empresa, entre todas las unidades de negocios, incluida la
nueva. Ademas debe describir las fortalezas y debilidades de la organizacion.

b. Plan de negocios para nuevas empresas: Para las nuevas empresas, este se
convierte en una herramienta de disefio y parte de una idea inicial a la cual se le
va dando forma y estructura para su puesta en marcha. En este tipo de plan se
detalla la idea del negocio, los objetivos a lograr, las estrategias, y los planes de
actividades respectivas para el logro de las metas.

c. Plan de negocios para inversionistas: Su redaccion debe ser claro, sencillo y
contener la informacion relevante para una evaluacion financiera confiable. para
atraer el interés de los inversionistas, por eso es de suma importancia que
contenga la informaciébn necesaria sobre la idea o la empresa en marcha,
informacion que demuestren la factibilidad financiera del negocio y el retorno de la
inversion, por eso debe ser claro, sencillo, y contener la informacion relevante
para una evaluacion financiera confiable.

d. Plan de negocio para administradores: Estos planes deben contener el nivel de
detalle necesario para guiar las operaciones de la empresa como: los objetivos,
las estrategias, las politicas, los procesos, los programas y los presupuestos de
todas las areas funcionales de la empresa.

1.3.7. Estructura de un Plan de Negocio

“Existen diferentes presentaciones de planes de negocios, esto varia de acuerdo
con la complejidad del proyecto y el estilo de trabajo del empresario”.
(Arbaiza, 2015, pag. 24)

En esa misma idea, Weinberger (2009, pag. 43), indica que no existe una Unica
estructura que pueda servir a los diferentes usuarios o destinatarios de este plan
de negocio, por lo tanto cada emprendedor debe definir una estructura que vaya
de acuerdo a los requerientos del destinatario, audiencia o publico demandante.
Sin embargo el modelo de estructura para una empresa nueva debe contener lo
siguiente: resumen ejecutivo, formulacion de la idea del negocio, analisis de a
oportunidad, analisis del entorno, analisis de la industria y del mercado,

planeamiento estratégico (analisis FODA, visién, misidn, objetivos estratégicos,
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estrategia genérica, fuentes de ventajas competitivas, alianzas estratégicas), plan
de marketing, plan de operaciones, disefio de la estructura y plan de recursos
humanos, proyeccion de los estados financieros, evaluacion financiera,

conclusiones y recomendaciones.

1.3.7.1. Resumen Ejecutivo

El resumen ejecutivo presenta de manera breve el contenido de todo el plan de
negocio, especificamente las conclusiones de los estudios realizados para su
elaboracion. Aqui se da a conocer la idea central del negocio, la oportunidad de
mercado que se ha identificado y los argumentos claves que sustentan la
posibilidad de éxito. (Arbaiza, 2015, pag. 27)

De acuerdo con la idea anterior, Castro & Rufino (2010, pag. 40), nos dice que el
resumen ejecutivo es una ficha técnica o tarjeta de presentacion de la empresa
gue se desea crear, es decir es un resumen del plan de negocio que proporciona
al lector un entendimiento general del proyecto, recalcando el objetivo de nuestro
proyecto empresarial y cual es su potencial o viabilidad.

Ademas, para Weinberger (2009, pag. 44), el resumen ejecutivo es una
presentacion resumida de los aspectos mas atractivos del plan de negocio que se
ha elaborado. Agrega también que es la seccion mas importante del plan de
negocio y que incluso a veces es la Unica que se lee y que a medida que este
despierte la curiosidad del inversionista va a motivar a seguir conociendo la idea

del negocio.

1.3.7.2. Idea del Negocio

Como sostiene Weinberger (2009, pag. 50), “una idea del negocio suele ser el
concepto de empresa, es decir cual es la esencia de la empresa o0 su razén de

ser; esta idea de negocio generalmente proviene de una mirada al entorno o un

analisis del empresario”.
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Después de lo anterior expuesto sobre idea de negocio, se puede decir entonces
que si esta idea de negocio se concreta ya estariamos hablando de la misma
descripcion del negocio, ademas para Castro & Rufino (2010), coinciden que “en
la descripcion del negocio se describe cual es la denominacion de nuestra
empresa, que sector y que actividad vamos a desarrollar, en funcion a la

necesidad que se va a satisfacer”.

1.3.7.3. Analisis del Mercado

De acuerdo con la Arbaiza (2015, pag. 52), nos indica que el andlisis de mercado
estd compuesto por distintas actividades de investigacion y reflexion la cual
abarca:

a. El andlisis del entorno: Es una respuesta estratégica frente a los cambios del
medio donde opera la empresa, es recopilar informacion con el fin de identificar
las oportunidades para aprovecharlas y amenazas para cotrarestarlas. Los
factores que se analizan son: sociales, econdémicos, politicos, tecnoldgicos,
ecolégicos y geograficos.

b. El analisis de la industria o sector: Analizar la industria hace referencia a todas
las empresas que compiten entre si debido a que fabrican productos similares o
gue pueden funcionar como sustitutos de determinados productos; analizar el
sector es identificar los factores que influyen en el ingreso y la supervivencia de

una empresa en el mercado.

Sin embargo Castro & Rufino (2010, pag. 70), conceptualizan el andlisis del
entorno como el conjunto de influencias o factores externos que influyen en los
resultados y actividades de las compafilas como el macroentorno y el

microentorno.

Ademas Weinberger (2009, pag. 51), nos dice que el analisis del entorno es
fundamental para descubrir oportunidades sobre la base de las cuales podrian
surgir ideas de negocios. Los factores que podrian influir de manera positiva o
negativa para una empresa son: factores econémicos, factores politicos y legales,

factores tecnoldgicos y factores ambientales.
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1.3.7.4. Plan Estratégico

Para Arbaiza (2015, pag. 84), el plan estratégico tiene que ver con planificar
correctamente la estrategia de la empresa, esto implica anticiparse a situaciones
fortuitas que se presenten durante el desarrollo de las actividades de la empresa y
darle solucion de manera exitosa, también implica adelantarse a las acciones de
la competencia y otros grupos que puedan perjudicar a la empresa. Ademas
indica que es aqui donde se define la visidon, misidn, estrategias de la empresa

para el logro de los objetivos.

El plan estratégico de una empresa se inicia con una relacion de las variables que
pudieran representar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
(FODA) para ella. Ya sea para una empresa nueva o en marcha, deben iniciar por
las oportunidades y amenazas que pudieron identificar en el andlisis del entorno y
de la industria, para luego presentar las fortalezas y debilidades de la empresa o

del equipo gerencial. (Weinberger, 2009, pag. 64)

Andlisis FODA:

En el andlisis FODA se debe determinar o identificar las fortalezas y debilidades
de la empresa a crear, lo cual debemos realizar un andlisis interno, siendo
conciente de las capacidades y recursos que poseemos o0 deberiamos desarrollar
para generar y mantener una ventaja competitiva sostenible. Este analisis
consiste en que la estrategia se realiza de acuerdo a cuatro grupos de
consideraciones las cuales son: debilidades, amenazas, fortalezas vy
oportunidades. (Castro & Rufino, 2010 , pag. 78)

“En el analisis FODA se estudia la relacion entre oportunidades y recursos, con
énfasis en la competitividad de la compafia: las capacidades y ventajas distintivas
gue la diferencien de sus competidores, como base de la estrategia para

conseguir éxito en el mercado”. (Arbaiza, 2015, pag. 91)
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Vision de la empresa:

Para Arbaiza (2015, pag. 64), “la vision empresarial se define como es visto el
futuro por la empresa, lo que desea ser a mediano y largo plazo; es estratégica ya
que guia las actividades de la empresa hacia el logro de sus objetivos en el
mercado”. En la misma idea, Weinberger (2009) dice que la vision es lo que la
empresa quieres ser en el futuro, que generalmente responde a la vision o suefio

del emprendedor y suele establecerse por un peridédo superior a tres afios.

Misién de la empresa:

“La misién es la identidad o razén de ser de la empresa y que funciona como una
carta de presentacion al mercado. Este anuncio menciona el rubro de la empresa
y describe en manera breve como los encargados de las actividades lo llevan a
cabo”. (Arbaiza, 2015, pag. 86)

En este mismo orden de idea, Weinberger (2009, pag. 143), define la mision como
la razén de ser de la empresa, la finalidad por la que fue creada. Se define los
objetivos fundamentales, las actividades que se realizan, las personas a quienes

se dirige y el como, donde y porqué se realizan las actividades.

Obijetivos estratégicos:

Todo objetivo debe cumplir con tres condiciones las cuales son:
Establecerse para toda la organizacion.

Establecerse de manera permanente.

Establecer en términos cuantitativos, en la medida de los posible.
(Weinberger, 2009, pag. 66)

Estrategias Genéricas:

Segun Porter (2008), existen tres estrategias y son:

Liderazgo en costos: Consiste en ofrecer bienes o servicios con un costo menor al
de la competencia o al mas bajo posible. Requiere de una elevada venta por

volumen para conseguir rentabilidad.
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Diferenciacién: La empresa debe destacar por ser diferente y Unica en el sector;
logrdndose con un producto exclusivo o de calidad muy superior al de la
competencia. Dicha estrategia se basa en la percepcion del consumidor, quien
otorga valor al producto o servicio segun la importancia que tenga para €l, y por
ello es capaz de pagar mas.

Enfoque o segmentacion: Lo eligen generalmente las empresas con una sola
unidad de negocio 0 que no tienen la capacidad de atender a un gran namero de
clientes. Se basa en seleccionar un segmento, un nicho del mercado y ofrecerles

productos o servicios que necesite.

1.3.7.5. Plan de Marketing

De acuerdo a Arzaiza (2015, pag. 109), define el plan de marketing como “el
programa donde se plantea los objetivos alineados con la estrategia de la
empresa y se orienta a que los productos o servicios ingresen al mercado,
llegando al cliente final con la calidad ofrecida, a tiempo y en la cantidad

demandada.”

Ademas para Castro & Rufino (2010, pag. 85), “un plan de marketing es un
programa para vender los bienes y servicios que la empresa produce o
comercializa, ademas los mejores planes de marketing son aquellos que
describen el mercado de la empresa, deseos, necesidades y preferencias de los

clientes”.

El plan de marketing debe comenzar con una definicion del segmento de mercado
0 publico objetivo al que se pretende llegar y cudl es el posicionamiento que la
empresa quiere lograr, es decir, cbmo quiere el empresario que la empresa sea
vista 0 recordada. Con respecto a los objetivos del marketing, aparte de la
segmentacion de los clientes, se debe tener en cuenta otras variables como su
tamafo, el nivel de facturacion previsto, el volumen de ventas, recursos
tecnoldgicos, econdmicos y humanos, la linea de producto, etc. Tener en cuenta
gue el principal ojetivo de este plan esta relacionado con las ventas.

(Weinberger, 2009, pag. 69)
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Posicionamiento:

Con respecto a este tema, Weinberger (2009, p4g. 75), nos dice que con la
finalidad de ocupar un lugar en la mente del consumidor o cliente, el empresario
debe buscar diferenciarse para poder ser recordado por algun atributo en
particular. Por lo general, se utiliza algunos de los elementos de la mezcla de
marketing para lograr un posicionamiento diferenciado. Estas diferencias deben
ser significativas para que puedan ser facilmente percibidas y recordadas por el
publico objetivo. Es importante remarcar que para lograr un posicionamiento y
ser recordado, debe existir una demanda lo suficientemente grande, que valore el
beneficio adicional y que sea capaz de reconocer una mejora sustancial respecto
a los productos o servicios ofrecidos por la competencia. Por lo general, las
empresas utilizan los atributos de su posicionamiento como parte de su logotipo,
como eslogan en sus campafas publicitarias 0 como elementos importantes de
sus campafas de comunicacion. Estos atributos, forman parte del concepto de

negocio.

Para esta estrategia la empresa so6lo debe enfocarse en quellos atributos o
diferencias que a nuestro publico objetivo les interese. La diferenciacion esta
basada en distinciones importantes desde el punto de vista del cliente quien
distingue lo que ofrece una empresa con lo que ofrece la competencia, es decir
que el posicionamiento esta relacionado mas con lo que percibe el consumidor

que con la realidad en si misma. (Castro & Rufino, 2010 , pag. 89)

Mezcla del marketing:

Para Weinberger (2009, pag. 70), la mezcla del marketing se utiliza para
posicionar los productos o servicios en el mercado objetivo y se define con las 4
P: producto, precio, promocion y plaza.

Ademas Zorita (2015, pag. 66), agrega que el marketing mix engloba las
decisiones especificas a adoptar y las actividades de marketing a realizar con la
finalidad de lograr los objetivos propuestos y se concreta con decisiones

referentes a politicas del: producto, precio, distribucion y comunicacion.
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1.3.7.6. EIl Plan de Operaciones

Siguiendo a Castro y Rufino (2010, 104-105), afirman que el objetivo fundamental
de un plan de operaciones consiste en definir los medios materiales, técnicos y
humanos que se necesitan, incluyendo todo el proceso para producir el producto
0 prestar el servicio.

Aprovisionamiento: Se describen todas la materias primas o inputs que se
necesitan para desarrollar de una manera eficaz y eficiente los procesos del
producto o servicio, por la cual se tendra que analizar a los proveedores con
quienes se trabajara, teniendo en cuenta los precios, condiciones de pagos,
procedencia, origen y otras caracteristicas con referencia a los materiales.
Fabricacion o prestacion de servicios: para la fabricacion de un producto o la
prestacion de un servicio se necesitan de los siguientes recursos:

Recursos tangibles: describir los recursos productivos necesarios como:
Instalaciones: caracteristicas del local, medidas, ubicacién, planos, precio de
adquisicion o alquiler.

Maquinaria: con qué maquinarias o0 aparatos debe contar la empresa para la
produccién.

Otros activos: elementos de transporte, equipos informaticos, etc.

Recursos humanos: los emprendedores del negocio deben determinar la mano de
obra que se necesita en términos cuantitativos y cualitativos para que la empresa
logre desarrollar los procesos de produccién de manera adecuada.

Proceso productivo: conjunto de actividades y recursos interrelacionados que
transforman elementos de entrada (input) en elementos de salida (output), con un
valor agregado para el cliente. Se debe describir todos los procesos y
subprocesos que la empresa desarrolla para fabricar los productos o prestar un

servicio.

Ademas, como nos indica Weinberger (2009, pag. 76), que un plan de
operaciones tiene como fin establecer:
Los objetivos de produccion en funcion al plan de marketing.

Los procesos de produccion en funcion a los atributos del proceso o servicio.
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Los estandares de produccion que haran que la produccién sea eficiente, se logre
satisfacer la demanda de los clientes y la rentabilidad esperada de los accionistas.
El presupuesto de inversion para la transformacion de insumos en productos o

Servicios.

1.3.7.7. Disefo Organizacional y Plan de Recursos Humanos

Disefio Organizacional:

El disefio organizacional se refiere a seleccionar una estructura que va a permitir
lograr las metas de la empresa, es decir se definira como organizar a los
empleados definiendo sus funciones y responsabilidades para hacer frente con
éxito, a la demanda y los cambios del entorno. Definir las funciones permite
delegar tareas, responsabilidades, supervisar, controlar el trabajo de los
empleados y evaluar los resultados y el desempefo. El autor nos indica que es
fundamental definir el tamafio de la empresa ya que de ello depende el nimero de
colaboradores que se requiere para realizar las actividades.

(Arbaiza, 2015, pag. 166)

Mientras que Zorita (2015, pag. 122), afirma que el proceso de organizacion de
una empresa consiste en dividir y agrupar los trabajos a realizar en tareas
individuales, definir las personas que cumpliran dichas tareas. Agrega ademas
que a medida que las empresas se hacen mas complejas, se debe establecer las
relaciones de autoridad y dependencia entre todas las personas que tienen

mando sobre otras y esto se expresara mediante un organigrama.

Teniendo en cuenta las referencias anteriores, se debe definir un organigrama,
que consiste segun Weinberger (2009, pag. 88), “en una representacion gréfica
de la estructura de una organizacion, se puede conocer como se han agrupado

las tareas y cudéles son los niveles jerarquicos en la organizacion”.
La gestion de recursos humanos:

De acuerdo con Arbaiza (2015, pag. 176), argumenta que: “la gestion basada en

competencias y en el capital humano supone considerar a las personas como el
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principal activo del negocio. Implica entender que son la razén de ser de cualquier

emprendimiento, pues sin su concurso la empresa no existe”.

Los pasos fundamentales para desarrollar un buen plan de recursos humanos
segun Castro & Rufino (2010, pag. 122-124), son los siguientes:

Determinacion del nUmero de personas necesarias para la empresa.

Organigrama de la empresa: es la representacion gréafica de la estructura de la
empresa. Es la representacion simplificada del esquema jerarquico vigente de
ella. Si la empresa es nueva se debe indicar cual es su configuracién que piensa

tener y cudl cree que seran las lineas de evolucion al respecto.

Descripcion de las funciones, tareas y responsabilidades de cada puesto: por
cada puesto de trabajo que existe en la empresa se establecera de manera
concreta las funciones y tareas que se deben realizar, ademas se definen las
responsabilidades que cada puesto conlleva, para poder definir la persona que

esta a cargo de cada accion que se realice en la empresa.

Descripcién de perfiles de los puestos: El perfil de un determinado puesto
depende de las funciones y tareas que deba realizar la persona en dicho puesto.
Las personas son el corazén de toda empresa, y en gran parte de las pymes que
se dedican al sector de servicios. Debemos ser consciente que las personas son
el verdadero almacén de los conocimientos, la experiencia y las habilidades de

una empresa.

Reclutamiento y seleccion: El reclutamiento es el proceso de identificar e interesar
a candidatos capacitados para cubrir un puesto vacante. Las técnicas de
reclutamiento mas habituales son: candidatos presentados por lo socios,
contactos con asociaciones gremiales, contactos con universidades, anuncios en
diarios, agencias de reclutamiento, entre otras. Luego de reclutar se hara el
proceso de seleccion y se hara a traves de entrevistas personales o dinamicas de
grupos, ademas por pruebas de idoneidad tales como: pruebas de conocimiento o

capacidad, pruebas psicométricas y pruebas de personalidad.
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Debemos recordar que la mejor idea de negocio, el mejor modelo, el mejor plan
de negocios y el proyecto mas rentable pueden resultar un fracaso si el equipo

empresarial no es el adecuado. (Weinberger, 2009, pag. 116)

1.3.7.8. Analisis Econémico y Financiero

Segun Arbaiza (2015, pag. 191), define que el analisis econdmico y financiero
permite establecer el monto inicial necesario para poner en marcha el negocio y
presupuestar los costos destinados a la ejecucion de cada uno de los planes. En
efecto, con esta informacién podemos realizar estimaciones sobre la rentabilidad
del negocio y elegir las fuentes de financiamiento que mejor se ajusten a la

capacidad econémica de la empresa.

Weinberger (2009, pag. 93), agrega que el plan econdmico financiero es

importante para:

Determinar los recursos econdmicos necesarios para la realizacion del plan de
negocios.

Determinar los costos totales del negocio, es decir, los costos de produccion,
ventas y administracion.

Determinar el monto de inversion inicial necesario para dar inicio al negocio.
Determinar las necesidades de financiamiento.

Determinar las fuentes de financiamiento.

Proyectar los estados financieros, los cuales serviran para guiar las actividades de
la empresa cuando esté en marcha.

Evaluar la rentabilidad econémica y financiera del plan de negocios.

Ademas Weinberger (2009, pag. 104-111), agrega que un plan econdmico
financiero debe informar las siguientes cuestiones:

Datos, Supuestos y Politicas Economicas y Financieras: Los datos relevantes
para las proyecciones son aquellos objetivos establecidos a lo largo del plan de
negocios. En este sentido, el volumen de ventas estimado, el precio de venta, el

volumen de descuentos estimados, los costos unitarios, los costos totales, los
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costos fijos y variables y todos los gastos proyectados, son datos que deben

tomarse en consideracion para el plan financiero

Plan de Ventas de la Nueva Empresa o Unidad de Negocio: Cuando se
elabore el flujo de caja de la nueva unidad de negocio, es fundamental que el
empresario proyecte los ingresos de manera independiente y no los sume a los

ingresos actuales de la empresa.

Andlisis de Costos: Los componentes de ingresos, costos y gastos, estimados a
lo largo del plan de negocios, permitiran hacer un analisis de costos con la
finalidad de proyectar estados financieros y evaluar la rentabilidad del negocio.
Los costos de produccion son todos los costos relacionados de manera directa o
indirecta, con los procesos productivos de la empresa.

Punto de Equilibrio: Una vez determinados los costos fijos y variables, es
importante que el empresario conozca cual es el numero minimo de productos o
servicios que debe vender para que la empresa no pierda dinero, es decir, para
gue sus ingresos sean iguales a sus costos.

El punto de equilibrio normalmente se establece en unidades fisicas o unidades
monetarias, y es sumamente (til para conocer cuanto es lo minimo que se debe
vender para que los gastos fijos de la empresa y los gastos variables de las

unidades producidas estén cubiertos.

Inversion Inicial: El presupuesto de inversion inicial incluira todos los activos
fijos, tangibles e intangibles, que se necesitan para iniciar las operaciones del
negocio. Algunos activos fijos pueden ser terrenos, unidades de transporte,
maquinarias, mobiliario, herramientas, computadoras, mientras que algunos
activos intangibles pueden ser licencias de computacion, patentes, transferencias

de tecnologia, entre otros.

Capital de Trabajo: EIl capital de trabajo es el recurso econémico adicional,
diferente de la inversion inicial, que se requiere para poner en marcha la empresa.
El capital de trabajo sirve para financiar la primera produccion de la empresa

antes de recibir sus primeros ingresos por ventas. El capital de trabajo servira
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para financiar materia prima, pagar mano de obra directa, otorgar créditos en las

primeras ventas y contar con ciertos gastos que implica el negocio.

Fuentes de Financiamiento: Una vez calculada la inversion inicial y el capital de
trabajo necesarios hay que determinar las fuentes econémicas para financiar las
operaciones de la empresa.

En lineas generales, el financiamiento puede venir de:

Por lo general, los préstamos iniciales son otorgados por familiares, amigos y
proveedores. Son procesos simples e informales, con condiciones favorables y
muy bajas o nulas tasas de interés. Sin embargo los préstamos suelen ser

reducidos y no siempre estan disponibles en el momento preciso.

Otra fuente de financiamiento interesante al inicio de las operaciones son las
ayudas del Estado. Por lo general el dinero esta disponible, pero es indispensable
hacer un plan de negocios y a veces el proceso es largo y burocratico.

Si se trata de financiar terrenos, las hipotecas son la mejor alternativa, en
términos econdmicos, mientras que el leasing es la mejor alternativa para

financiar maquinarias, equipos y vehiculos.

Los créditos bancarios pueden ser Utiles para cualquier tipo de financiacion. Son
muy flexibles pero se necesitan avales personales o garantias, por lo cual un
empresario que recién comienza sus actividades, dificilmente podr4 acceder a
créditos bancarios. Sin embargo, el empresario podria financiarse con su propia

tarjeta de crédito, pero es un financiamiento muy caro y riesgoso.

Otra alternativa de financiamiento es el capital de riesgo. Suele ser empleada por
negocios muy innovadores y de alto riesgo. Para acceder a este financiamiento es
indispensable la presentacién de un plan de negocios muy sélido y los beneficios

del negocio seran compartidos con la entidad que dio el capital de riesgo.
Proyeccion de Flujo de Caja: El flujo de caja muestra todos los ingresos y

egresos, actuales y futuros, que tiene o tendra un plan de negocios. Empieza con

la inversion inicial y luego se incluye la proyeccion de ventas. La cifra de ventas
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sera calculada en base a la estimacién de la demanda hecha como resultado del
sondeo de mercado y a las politicas de precios y descuentos establecidas por el
plan de marketing. En segundo lugar se incluyen los gastos y finalmente el
financiamiento.

En resumen, el flujo de caja debe considerar tres aspectos importantes:

Ingresos: Total de cantidad vendida multiplicada por el precio unitario de venta.
Egresos: Suma de costos de fabricacion + costos administrativos + costos de
comercializacion.

Financiamiento: amortizaciones de intereses y capital.

Andlisis de Rentabilidad: Cualquier persona que invierta en un negocio desea
una rentabilidad, la cual puede variar en funcion al riesgo del negocio y a sus
propias expectativas. Sin embargo, cualquier inversionista esperaria una
rentabilidad superior a la tasa de interés que ofrecen las entidades bancarias,
pues poner el dinero en el banco tiene un riesgo significativamente menor. En ese
sentido, la rentabilidad del negocio deberia ser superior a la rentabilidad de los
certificados bancarios a plazo fijo, pues esta alternativa de inversion tiene un
minimo riesgo.

Los indices generalmente utilizados para determinar la rentabilidad del plan de
negocios son:

La relacion Beneficio Costo: que debera ser mayor a 1

La Tasa Interna de Retorno: que debera ser mayor a la tasa de interés a largo
plazo del mercado.

El Valor Actual Neto: que debe ser positivo.

Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado de la Empresa: También llamado
Estado de Resultados, es un estado financiero que muestra la ganancia (utilidad)
o pérdida de un periodo determinado, es decir, la rentabilidad del negocio desde

un punto de vista operativo.

El Balance General Proyectado: Muestra la situacion financiera de una empresa
en un momento determinado. Es una “fotografia” de la empresa que muestra los
activos (lo que la empresa tiene), los pasivos (lo que la empresa debe) y el

patrimonio, es decir lo que la empresa vale (diferencia entre activos y pasivos).
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1.3.8. Demanda
La demanda es la cantidad de productos o servicios que los consumidores estan

dispuestos a adquirir para la satisfaccion de sus necesidades. (Weinberger, 2009)

La demanda se refiere a las cantidades de un producto que los consumidores
estan dispuestos a comprar a los posibles precios del mercado.
(Fischer & Espejo, 2011)

1.3.9. La Competencia

El andlisis de la competencia es fundamental y sirve para tomar decisiones, en la
medida que se comparen los atributos y caracteristicas de las empresas o
productos que compiten entre si. Antes de analizar a los posibles competidores,
es indispensable que el empresario tenga muy claro con quiénes esta
compitiendo y con quiénes no. Cuando se trata de productos diferenciados,
nuevos o innovadores, no es facil determinar con quién se compite de manera
directa y por eso resulta atil hacer un analisis de los grupos estratégicos. El
andlisis de los grupos estratégicos es un marco de referencia basico para el
andlisis de la competencia, el posicionamiento y la productividad de las empresas
en una industria. Con este analisis el empresario podra definir quiénes son sus
competidores directos, es decir, aquellos que venden un producto, bien o servicio
igual o casi igual al que él ofrece; y quiénes son sus competidores indirectos o
sustitutos, es decir, aquellos que buscan satisfacer las mismas necesidades pero

con un producto, bien o servicio distinto. (Weinberger, 2009, pag. 57)

1.3.10. Caracteristicas del Producto

Cuando se le describe el producto se esta haciendo referencia a: su disefio, sus
caracteristicas, sus bondades, su calidad y la calidad de los servicios anexos; la
cantidad, disponibilidad y variedades del producto; los atributos del envase y
empaque, el servicio postventa, la marca y los beneficios que aporta. Hoy se
habla del producto aumentado, pues el producto incluye todos los servicios
relacionados con él, incluyendo los servicios de pre y postventa, como puede ser

la garantia o un curso de capacitacibn para su adecuado uso. Ademas, el
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concepto incluye la calidad del servicio ofrecido y el ambiente en el que se brindo
el producto o servicio. (Weinberger, 2009, pag. 71)

Segun Abrams (2003), nos dice que gran parte de de los clientes compran
beneficios antes que caracteristicas: el cliente valora ciertos articulos que mejoren
su vida de alguna manera. Esta mejora puede provenir de su funcionalidad; su
productividad; el ahorro de tiempo o dinero; la sensacion de bienestar, estatus,
seguridad; incluso de aumento de autoestima que le genera. Un amplio espectro
de beneficios y de atributos fisicos, emocionales, psicologicos y financieros
influyen en la adquisicion de un bien; sin embargo, dificiimente se podran cumplir
todos, por lo tanto, seria un error prometerle al cliente todos los beneficios antes
mencionados: el valor agregado y el mensaje deben enfocarse en uno o dos de

ellos.

1.3.11. Viabilidad del Proyecto

De acuerdo a Weinberger (2009, pag. 114), el plan de negocios debe terminar con
algunas conclusiones, que por lo general responderan a los siguientes términos:
Viable en términos econdémicos: Es decir, si es posible conseguir los recursos
econdmicos necesarios para poner en marcha la empresa y obtener una
rentabilidad que satisfaga las expectativas de sus duefios.

Viable en términos operativos: El Perl es un pais con grandes oportunidades,
seguramente muy rentables, pero que no es posible desarrollarlas por razones
operativas. Por ejemplo, muchos lugares del pais tienen maravillosos atractivos
turisticos, pero las zonas son inaccesibles y la posibilidad de contar con servicios
de buena calidad es remota. Si hubiera una carretera para llegar a la zona con
cierta comodidad, disponibilidad de servicios publicos como luz, agua y teléfono,
gente de la zona capacitada para brindar servicios al turista y un empresario

optimista y perseverante, seguramente la empresa seria viable.
Viable en términos sociales: En el Peru existe mas de un ejemplo de proyectos

rentables y operativamente viables, pero que por razones sociales no se pueden

llevar a cabo. Cuando un gran proyecto como la ampliacién de la capacidad de un
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puerto o0 aeropuerto, no se puede poner en marcha debido a las protestas de
sindicatos y movimientos sociales, los empresarios reconocen la influencia y el

impacto de esta variable para el desarrollo de su empresa.

Viable en términos ambientales: Hoy en dia, el Estado y los gobiernos locales y
regionales, tienen politicas muy claras en cuanto a las actividades que podrian
tener impactos negativos en el ambiente de su jurisdiccion. Por ello, las empresas
deben tomar en consideraciéon las politicas vigentes y ademas los costos que

implica para la empresa cumplir con lo establecido por la Ley.

Rentabilidad del proyecto es atractiva para los inversionistas: Cada inversionista
espera una rentabilidad distinta, en funcién al riesgo que el proyecto pudiera
tener, al potencial de crecimiento del negocio y a sus propias expectativas.
Cualquiera fuera la expectativa del inversionista, la rentabilidad del proyecto
deberia ser mayor a la de cualquier otra opcion de inversion con el mismo nivel de

riesgo.

1.4. Marco Conceptual

Cliente potencial: Se refiere al cliente que conociendo o no el producto o servicio
de una empresa probablemente consumiria el producto o servicio si lo conociera.
(Weinberger, 2009)

Costo: Son los montos relacionados de modo directo o indirectamente con los
procesos de produccién para elaborar un bien o prestar un servicio.
(Weinberger, 2009)

El posicionamiento: Se refiere a lograr a que el consumidor recuerde la imagen
del producto, ya sea por algun atributo diferencial que lo haga sobresalir entre
otros productos de la misma clase. Dicho atributo diferencial puede asociarse con
la identidad de la compafia (a través del logo o del slogan de comerciales, el
merchandising, entre otras), por la cual estos esfuerzos de posicionamiento deben

justificarse en términos financieros. (Arbaiza, 2015)
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Estados financieros: Son documentos que muestran la situacion contable y
financiera de una empresa en cierto peridédo, también muestran el desempefio de

la empresa y estimar el calculo del impuesto a la renta. (Weinberger, 2009)

Flujo de caja: Es una herramienta que sirve para saber la cantidad de efectivo que

ingresa y sale de la empresa en un tiempo determinado. (Weinberger, 2009)

Flujo de caja econOmico: Es el ejercicio que refleja las posibilidades de un
negocio o proyecto en funcién de la inversion que requiere para su puesta en
marcha, sin importar la forma como se financia. En este analisis se considera que
el inversionista (0 duefio) es quien estd financiando enteramente el plan o

proyecto. (Weinberger, 2009)

Flujo de caja financiero: Realiza el mismo procedimiento que el flujo de caja
econdémico, pero considerando algunas alternativas de financiamiento, como
podria ser un préstamo bancario. En este andlisis se incorporan, ademas, los

costos relacionados con el crédito o préstamo obtenido. (Weinberger, 2009)

Investigacion de mercados: Es la recopilacion y analisis de la informacién que se
adquiere de una situacion especifica del mercado y que permite tomar decisiones
estratégicas para el desarrollo econdmico y comercial de ua empresa.
(Weinberger, 2009)

Las estrategias: Son las respuestas que todo emprendedor da a interrogantes
como: en qué consiste su empresa, cual es su situacion actual y hacia donde se
quiere dirigir, ya sea en el entorno publico o privado. Esta orientado en un largo
plazo lo cual implica tener una vision sobre el futuro de la empresa.

(Arbaiza, 2015)

Macroentorno: Comprende aquellas influencias de naturaleza como: politica,
econdmica, social y tecnoldgica (PETS) que inciden por igual a todos los sectores
y empresas que desarrollen sus actividades dentro de dicha area.

(Castro & Rufino, 2010)
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Microentorno: Es el conjunto de empresas que comercializan el mismo producto u

ofrecen un servicio semejante en determinado espacio. (Castro & Rufino, 2010 )

Planificacion: Es el proceso de definir los objetivos y determinar los cursos de
actividades méas adecuados para lograr los objetivos, con los recursos disponibles

en el tiempo adecuado. (Weinberger, 2009)

Precio: Referida al valor monetario que se asigna a un producto o servicio. Se
puede decir también que es la cantidad que el consumidor esta dispuesto a pagar

para satisfacer una necesidad o deseo. (Weinberger, 2009)

Proceso productivo: Son acciones que involucra un conjunto de operaciones,
herramientas, maquinarias y personas encaminadas a generar, crear o fabricar un

bien o un servicio de un cierto periddo. (Weinberger, 2009)

Producto: Es un bien o servicio que posee un conjunto de atributos tangibles
(empaque, color, calidad,marca) e intagibles (el prestigio de una marca o la
percepcion obnetida con referencia a un producto o servicio) que satisfacen las

necesidades de un segmento de consumidores. (Weinberger, 2009)

Promocion: Son las actividades que informan y persuaden al publico objetivo o

consumidor para que adquieran cierto producto o servicio. (Weinberger, 2009)

Ventaja competitiva: Son caracteristicas o atributos de una empresa o producto
que lo difiere de su competencia y esto es muy dificil de imitar, esto se puede
alcanzar a través de estrategias de diferenciacion en el producto y ala vez en el

servicio. (Weinberger, 2009)
1.5. Formulacion del Problema

¢De qué manera se podra disefiar un Plan de Negocio para la creacion de una

panaderia especializada en productos nutritivos en la ciudad de Chiclayo — 20167
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1.6. Justificacion del Estudio

Relevancia Teorica:

Disefiar un plan de negocio es indispensable para un emprendedor porque nos va
a permitir hacer un analisis del entorno donde se desarrollara la nueva empresa o
nueva unidad de negocio y poder asi reducir el riesgo, ademas hacer un plan de
negocios no es una tarea sencilla. Implica un gran esfuerzo adicional por parte del
empresario y muchas horas de trabajo de todo un equipo de personas, pero este
esfuerzo determinara la diferencia entre el éxito y el fracaso de una iniciativa
empresarial y sin lugar a dudas prepara a la empresa para ingresar a competir
con mayores posibilidades de crecimiento y desarrollo.

Relevancia Practica:

Ademas la propuesta de este plan de negocio para una panaderia especializada
en productos nutritivos para la ciudad de Chiclayo es interesante ya que se
ofrecera productos altamente nutritivos, debido a que se empleara materia prima
de alta calidad y diferenciada a otras panaderias por los ingredientes tales como
harina de quinua, camote, ajonjoli, kiwicha, linaza, entre otras semillas que
integrandolos en un so6lo producto se convierte en un super alimento beneficioso
para la salud por sus propiedades nutritivas. Un superalimento a un precio
accesible al consumidor, de esta manera contribuiremos a la poblacion a
consumir productos a base de ingredientes de nuestro pais y mejorar su calidad
de vida.

Hoy en dia los padres muchas veces por falta de tiempo, buscan productos que
alimenten adecuadamente a sus hijos. Una gran oportunidad para nuestra idea de
negocio. Ademas por ser un producto basico de la canasta familiar, este debe ser

altamente nutritivo.

Relevancia Economica:

De acuerdo a los analisis financieros, econdmicos y el costo/beneficio
proyectados, este plan de negocio que se propone para crear una panaderia
especializada en productos nutritivos en la ciudad de Chiclayo es suficientemente

rentable para realizar la inversion que se planea.
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Relevancia Social:

Podemos decir ademéas que es de suma importancia realizar un plan de negocio
para que la pequefia industria nacional existente en este campo, crezca, se
afiance y fortalezca; generando nuevos puestos de trabajo de manera directa e

indirecta, que beneficien a mas familias peruanas a nivel nacional.

Estoy convencido que esta es una gran oportunidad para nosotros, los
estudiantes de la Universidad César Vallejo, poner en practica nuestras
capacidades adquiridas a lo largo de la carrera de Administracion, aportando
nuestros conocimientos para mejorar la gestion empresarial, generar valor,
contribuyendo a obtener mejores resultados y tomar la mejores decisiones

mediante politicas y acciones adecuadas que seran beneficiosos para la empresa.

1.7. Hipoétesis

No en todas las investigaciones cuantitativas plantean hipotesis. El hecho de que
formulemos o no hipétesis depende de un factor esencial: el alcance inicial del
estudio. Las investigaciones cuantitativas que formulan hipétesis son aquellas
cuyo planteamiento define que su alcance sera correccional o explicativo, o las
gue tienen un alcance descriptivo, pero que intentan pronosticar una cifra 0 un
hecho. (Hernandez, 2010)

En referencia a la clasificacion anterior, el presente trabajo de investigacién no

amerita hipotesis, por ser de caracter descriptivo.

1.8. Objetivos
1.8.1. Objetivo General

Disefiar un Plan de Negocio para la creacion de una panaderia especializada en
productos nutritivos en la ciudad de Chiclayo — 2016.

1.8.2. Objetivos Especificos
Evaluar mediante una encuesta que tan importante es para el cliente la propuesta

de crear una panaderia especializada en productos nutritivos en la ciudad de
Chiclayo — 2016.
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Diseflar las adecuadas estrategias de marketing para una panaderia

especializada en productos nutritivos en la ciudad de Chiclayo — 2016.

Determinar la viabilidad econémica y financiera para una panaderia

especializada en productos nutritivos en la ciudad de Chiclayo — 2016.
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CAPITULO Il
METODO
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. METODO
2.1. Tipo de Estudio

Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y
los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro
fendmeno que se someta a un analisis. Es decir, Unicamente pretenden medir o
recoger informacién de manera independiente o conjunta sobre los conceptos o
las variables a las que se refieren, esto es, su objetivo no es indicar cobmo se

relacionan estas. (Hernandez, 2010)

Con referencia a lo anterior, el tipo de estudio que se aplic6 en esta investigacion
es de alcance descriptivo, los mismos que consistié en describir caracteristicas,
situaciones, contextos y eventos de los diferentes elementos de universo de la
poblacion, es decir permite identificar en la ciudad de Chiclayo quienes son los
clientes, cuales son sus preferencias, y sus motivaciones frente a un producto

novedoso nutritivo tan basico en la canasta familiar.

2.2. Disefio de Investigacion

De acuerdo con Hernandez (2010) es propositiva ya que presenta una propuesta
para dar solucion al problema. Esta claro que no existe una formula Unica para
realizar la identificacion del sistema de control interno; sin embargo, se cuenta con
principios fundamentales, establecidos de manera explicita. Igualmente, no existe
una metodologia Unica; sin embargo, se desprende de las multiples experiencias
en los diferentes paises. El disefio de la presente investigacibn puede ser

diagramado o esquematizado de la siguiente forma:

M - e — P

En donde:
M = Representa la muestra de estudio
O = Representa la informacion relevante o de interés que recogemos.

P = Propuesta
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2.3. Variables de Operacionalizacion

Las variables son caracteristicas observables, susceptibles de adoptar distintos
valores o ser expresados en varias categorias. Existen diferentes tipos de
variables y de acuerdo al nimero de variables el presente trabajo tiene una
variable unidimensional. Una variable unidimensional son las estadisticas de una
sola variable, es el caso de considerar independientemente un aspecto de un

fendbmeno estudiado. (Correa & Alvarado, 2014)

2.3.1. Definicion Conceptual

Variable: Plan de negocio

El plan de negocio es un documento de presentacion de la empresa, describe los
productos y servicios que ofrece, asi como todos los factores que intervienen en
el desarrollo de sus operaciones, lo cual implica el planeamiento, con especial

cuidado de las fuentes de financiamiento. (Arbaiza, 2015)

2.3.2. Operacionalizacion

La operacionalizaciéon es un proceso metodolégico que consiste en desagregar
deductivamente las variables que componen el problema de investigacion,

partiendo desde lo mas general a lo mas especifico, es decir las variables se

dividen en dimensiones, indicadores e item. (Carrasco, 2009)
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Tabla 1:

Operacionalizacion de variables

VARIABLE

DIMENSION

INDICADOR

ITEM

INSTRUMENTO

Plan de Negocio

Demanda.

Aceptacion de
nuestros productos.

1. ¢En su hogar consumen pan?

11. ¢ Usted acepta comprar en una
panaderia que le ofrezca productos
nutritivos a base de harinas de
quinua, linaza, kiwicha, maca y otros
granos nutritivos?

Frecuencia de
consumo

Inversion de los
clientes en productos
de panificacion.

2. ¢ Usted cuantas veces como
minimo por semana consume pan?

3. ¢ Aproximadamente cuanto de
dinero invierte Usted, cada vez de
consume pan?

Caracteristicas de los potenciales
consumidores.

Productos de mayor
preferencia.

4. ¢ Usted qué tipo de pan consume
con mayor frecuencia?

Factores influyentes
en la compra.

.5. ¢ Para Usted cudl es el factor que
mas influye en la decision de su
compra?

Tiempo de mayor
consumo de los
productos.

7. ¢Usted en qué turno compra su
pan?

8. ¢ Usted en qué estacion del afio
consume mas pan?

Complemento de los
productos.

9. ¢ Usted con qué bebida acompafa
el consumo de pan?

El cuestionario

38




Competencia.

Competencia mejor
posicionada en el
sector.

10. ¢ Cual de las panaderias del
centro de Chiclayo, es de su
preferencia?

Producto

Caracteristicas del producto.

Envase del producto

Precio del producto

12. ¢ Usted a base de qué harina
preferiria un pan?

14. ¢ En qué empaque preferiria
Usted que le despachen su pan?
13. ¢ Usted cuanto pagaria por un
pan de alto valor nutritivo?

Canal de comercializacion.

Distribucion del
producto

6. ¢, En qué lugar, Usted adquiere el
pan?

15. ¢ En qué ubicacion prefiere que
se instale nuestra panaderia?

Viabilidad del proyecto.

Andlisis Econémico

Andlisis Financiero

Andlisis Costo-
Beneficio

VAN

TIR

B/C

Fuente: Elaboracién propia
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2.4. Poblacién y Muestra
2.4.1. Poblacion

“Se entiende por poblacion al conjunto finito o infinito de elementos con
caracteristicas comunes, para los cuales seran extensivas las conclusiones de la
investigacion. Esta queda limitada por el problema y por los objetivos del estudio”
(Arias, 2006)

Después de la definicion anterior en esta investigacion, se ha segmentado al
grupo de la Poblacion Econdmicamente Activa de la Ciudad de Chiclayo de 18 a
64 afos de edad que respresenta a 103768 habitantes segun INEI , con el objeto
de conocer sus caracteristicas, gustos y preferencias con respecto al consumo del
pan.

2.4.2. Muestra

El tamafio de la muestra se determinara mediante la siguiente férmula:

n= z2pgN

z2pq+e?(N-1)

Donde:

n = Tamafo de la muestra

N =Tamafio de la poblacion= 103768

Z = Nivel de confianza al 95% establecido por el investigador = 1.96

p = 0.5 Proporcién de individuos de la poblacién que tiene las caracteristicas que
si aceptan consumir nuestros productos.

g = 0.5 Proporcion de individuos de la poblacion que no tienen las caracteristicas
gque aceptar consumir nuestros productos.

e = Margen de error permisible = 5%
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Reemplazando:
n = (1.96)? (0.5) (0.5) (103768)
(1.96)2 (0.5) (0.5) + (0.05)2 (103768-1)
n =382.75 que equivale a 383

Para el célculo de la muestra se eligié el muestreo aleatorio simple, como no se
realiz6 una prueba piloto se asumié un valor de p de 0.5 y de q de 0.5, ademas se
asumio un porcentaje de error del 5% ,un nivel de confianza del 95%, datos que
establecieron el valor Z de 1.96 y un N de 103768 personas de la ciudad de
Chiclayo, de acuerdo a estos datos se calcul6 el tamafio de la muestra de 383

personas a encuestar.

2.5. Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de Datos, Validez y
Confiabilidad
2.5.1. Técnicas de Recoleccion de Datos

Las técnicas que se utilizaron en el presente trabajo son:

La Encuesta:

Es una técnica de recoleccion de datos , donde se obtiene la informacion tal como
se necesita , preparada deliberadamente y con objetivo estadistico. Permite
observar y registrar caracteristicas en las unidades de analisis de una
determinada poblacién o muestra, delimitada en el tiempo y en el espacio.

(Correa & Alvarado, 2014, pag. 34)

Después de lo anterior expuesto, nuestro trabajo utilizé como técnica la encuesta,
con el animo de conocer el perfil y habitos de compra de los consumidores de
productos de panificacion de la ciudad de Chiclayo.

2.5.2. Instrumentos de Recoleccion de Datos

El cuestionario:

Segun los autores Correa & Alvarado (2014, pag. 32) definen: “el cuestionario es

un instrumento constituido por un conjunto de preguntas sistematicamente
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elaboradas, que se formulan al encuestado o entrevistado, con el propésito de

obtener los datos de las variables consideradas en el estudio”.

Para la presente investigacion se recolectd informacion a través de un
cuestionario previamente disefiado, la cual consta de 15 preguntas del tipo de
escogencia multiple, en ella se proporcioné al entrevistado una lista de
alternativas para que sefiale una alternativa de acuerdo a su criterio.

De esta manera se conocié las motivaciones, actitudes y opiniones de los
encuestados con referencia a la creacién de una panaderia especializada en

productos nutritivos en la ciudad de Chiclayo.

2.6. Métodos

Los métodos que se consideraron en la presente investigacion fueron los
siguientes:

Deductivo: Porque se hizo uso de los conocimientos generales sobre un Plan de
Negocio, para proponer un disefio para crear una panaderia especializada en

productos nutritivos en la ciudad de Chiclayo.

Analitico — Sintético: Este andlisis lo hemos empleado en la medida en que
recogimos la informacién empirica y tedrica. En la informacién empirica se
procedi6 a cuantificar y a organizar la informacién para dar una fiable

interpretacion.

2.7. Validaciéon y Confiabilidad del Instrumento

2.7.1. Validacién

Juicio de expertos:

Es definido como un criterio conocedor de individuos con un trayecto en el tema,
gue otras personas lo reconocen como diestros competentes en esto, también
deben brindar informacion, evidencia, juicios Yy valoraciones. Solo los
profesionales con conocimiento en el tema de industria o disciplina, que tengan

relacion con el proyecto que estan ejecutando, pueden brindar su opinion
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referente al tema. Esta clase de datos puede ser recogida interna y externamente
de la empresa, de manera gratuita o a través de una contratacion, en sociedades
de profesionales, en entidades estatales como la camara de comercio,

instituciones gubernamentales, universidades. (Escobar & Cuervo, 2008)

2.7.2. Confiabilidad del Instrumento

El Alfa de Cronbach:

El alfa de cronbach es un factor o multiplicador méas habitual que se ubica en
direccion a la estabilidad interna de un ensayo. El Alpha de Cronbach utiliza de la
reciprocidad media entre las afiadiduras de una prueba si estos estan igualados
con un desvio modelo de uno; o en la covarianza medio entre los items de un
nivel, si los items no estan nivelados. El multiplicador o coeficiente del alpha de
cronbach puede coger valores entre 0 y 1; donde: O quiere decir que es confiable
nulo y 1 significa que es de confianza completa. Este método cree que los items
tienen una relacion positiva entre ellos, ya que miden en cierto grado una forma
en comun. Si no es asi, no existe razon alguna para pensar que deban estar

relacionados con el resto de items que estan escogidos. (Massuh, 2011)

Tabla 2:
Alfa de Cronbach
Alfa de Cronbach N de elementos
0,856 15

Fuente: Elaboracion propia

El estadistico de fiabilidad mediante el programa estadistico SPSS se obtuvo un
coeficiente de 0.856 de las 15 premisas que conforma el cuestionario que fue
aplicado a las personas mayores de edad desde los 18 afios en la ciudad de
Chiclayo. Segun Hernandez (2010), sefialan que un coeficiente de confiabilidad
sera mas significativo mientras mas se acerque el coeficiente a uno (1), lo cual
significara un menor error de medicion. La medicion va de 0 a 1, tal como se

muestra a continuacion: de 0, 00 a 0,19 representa un nivel de confiabilidad muy
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débil; de 0,20 a 0,39 débil; de 0,40 a 0,59 tiene un nivel moderado; por su parte,
de 0,60 a 0,79 es fuerte; y, finalmente, de 0,80 a 1,00 significa un grado de

confiabilidad muy fuerte.

2.8. Métodos de Analisis de Datos

Para el siguiente trabajo de investigacion, se utilizd el método de la estadistica
descriptiva, para obtener resultados en términos de porcentajes, frecuencias,
representados en graficos y tablas que contienen los resultados de la
investigacion. El proceso de los datos obtenidos en las encuestas se llevo a cabo

a través del programa estadistico SPSS version 22 y el Microsoft Excel.

2.9. Aspectos Eticos

De acuerdo con las teorias de Minch (2014), los criterios que se utilizaron para

garantizar la calidad y la ética de la investigacion fueron los siguientes:

Credibilidad: Es lograda cuando los hallazgos del estudio son declarados como
reales por los expertos que participan en el estudio y por quienes han
experimentado o estado en contacto con el fendmeno investigado. Este criterio se
alcanza porque el investigador en repetidas ocasiones regresara al lugar de la

investigacion para confirmar los hallazgos y revisar algunos datos particulares.

Auditabilidad o confirmabilidad: Referida a la neutralidad de la interpretacién o
andlisis de la informacién, que se logra cuando otro(s) investigador(es) pueden
seguir “el camino” al investigador original y llegar hallazgos similares. Se utilizara
un cuestionario para la recoleccién de informacién , las que seran transcritas en el
programa Word, luego se describira las caracteristicas de los informantes y su
proceso de seleccion, y analizara la trascripcion de las interrogantes a los

informantes, los contextos fisicos, interpersonales y sociales.
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Transferibilidad o aplicabilidad: Se refiere a la posibilidad de transferir o extender
los resultados a otros entornos o agrupaciones. Se trata de examinar que tanto se
ajustan los resultados con otro entorno, donde se describié detalladamente el
lugar y las caracteristicas de las personas del fendmeno estudiado. Por ello, este
trabajo fue realizado con altura cientifica, garantizando la transparencia de esta

investigacion.
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[ll. RESULTADOS

Tabla 3:
Sexo de los encuestados
Sexo n %
Masculino 88 22.98%
Femenino 295 77,02%
Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

Figura 1: Sexo de los encuestados

B Masculing
Bremenino

Figura 1: Del tatal de los encuestadas el 77.02% pertenecen al sexa femening v
el 22.98% al sexo masculing.

Fuente: Elabaracién propia
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Tabla 4:

Edad de los encuestados

Rango de edades n Porcentaje
18-25 afios 48 12,53%
26-30 afios 124 32,38%
31-40 afios 112 29,24%
41-50 afios 75 19,58%
51 afios a mas 24 6,27%
Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

Edad de los encuestados

M 135-25 aflos
W 25-30 ANOS
B 31-40 A0S
J41-50 ANOS
Es51- A MAS

Figura 2: De |os encuestados, el 12.53% tienen entre 18-25 afios, el 32.38%
entre 26-30 afios, el 29.24% entre 31-40 afos, el 19.58% entre 41-50 afios vy el

6.27% de 51 afios a mas.
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 5:

Consumo del pan en el hogar

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Si 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

Consumo del pan en el hogar

M si

Figura 3:E| 100% de los encuestados respandieran que en su haogar si consumen pan.

Fuente: Elabaracion propia
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Tabla 6:

Frecuencia de consumo como minimo de pan semanalmente

Veces de consumo Frecuencia Porcentaje
Una vez 61 15,9%
Dos veces 80 20,9%
Tres veces 66 17,2%
Cuatro veces 80 20,9%
Cinco veces 49 12,8%
Seis veces a mas 47 12,3%
Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

Frecuencia de consumo como minimo de pan semanalmente

M Una vez

Bl Dos veces

B Tres veces

M Cuatro veces

L Cinco veces

B Seis veces a mas

Figura 4: Del total de los encuestados, el 15.93% consume pan una vez a la semana, el
20.89% dos veces, el 17.23% tres veces, el 20.89% consume cuatro veces, el 12.78%
cincoveces y el 12.27% de seis a mas veces a la semana.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 7:

Dinero que invierten para la compra de pan

Dinero n %
S/.1.00 53 13,84%
S/.2.00 89 23,24%
S/.3.00 105 27,42%
S/.4.00 72 18,8%
S/.5.00 28 7,31%
S/.6.00 a més 36 9,4%
Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

Dinero que invierten para la compra de pan

s/ 1.00
Bs/200
[Csr3.00
Bs/400
Cs/s5.00
B s/ 6.00amas

Figura 5: Del total de los encuestados dijeron que de las veces que compran pan el 13 .84%
invierte S/.1.00 el 23.24% S/.2.00, el 27.42% S/.3.00, el 18.80% S/4 .00, mientras que el
T.31% invierte S/.5.00 v el 9.40% de 5/.6.00 a mas.

Fuente: Elabaoracion propia
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Tabla 8:

Tipo de pan que que consumen

Tipo de pan n %
Panes salados 40 10,44%
Panes tradicionales 133 34,73%
Panes dulces 60 15,67%
Panes especiales 50 13,05%
Panes integrales 100 26,11%
Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

Tipo de pan que consume

dijeran consumir panes especiales.
Fuente: Elabaoracidn propia

B Fanes salados

B Fanes tradicionales
M Panes dulces
Oranes especiales
BFanes integrales

Figura 6: Del total de los encuestados el | el 34 73% consumen panes tradicionales, el
26.11% panes integrales, el 15.67% panes dulces, el 13.05% panes salados v el 10.44%
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Tabla 9:

Factor principal que més influye en la decisién de su compra

Factor n %
Ubicacion 61 15,93%
Precio 97 25,33%
Atencion 60 15,67%
Diversidad 69 18,02%
Calidad 96 25,07%
Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

Fuente: Elaboracion propia

Factor principal que mas influye en la decisién de su compra

B Ubicacion
[l Precio

B Atencian
M Diversidad
M calidad

Figura 7: Del total de los encuestadaos el 15.83% dijo que el factor principal que mas influye
en la decision de su compra es por la ubicacion | el 25.33% por en precio, el 15.67% paor la
calidad, el 18.02% por la diversidad v el 25.07% por la calidad.
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Tabla 10:

Lugar donde adquiere un pan

Lugar n %
Tiendas 45 11,75%
Supermercado 56 14,62%
Panaderia 282 73,63%
Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

Lugar donde adquiere un pan

14,62% M Tiendas
DSupermercadu
B Franaderia

Figura 8: Del total de los encuestados el 73.63% respondid que adquieren el pan en una
panaderia, el 14.62% en un supermercadoy un 11.75% en tiendas.

Fuente: Elaboracidn propia
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Tabla 11:

Turno de compra de pan

n %
Tarde 42 10.97%
Noche 157 40.99%
Mafiana 184 48,04%
Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

Turno de compra de pan

B Tarde
Enache
Cmanana

Figura 9: Del tatal de los encuestadas, el 48.04% confirmaron comprar su pan en el
turno de la mafana, el 40.93% en la noche y el 10.97% por la tarde

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 12:

Estacion del afio donde consumen mas pan

Estacion n %
Verano 72 18,8%
Otofio 92 24,02%
Primavera 96 25,07%
Invierno 123 32,11%
Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

Estacion del afio donde consume mas pan

24,02%

Figura 10: Del tatal de los encuestados, el 32.11% dijeran conumir mayar pan en invierno

Bverano
[]Otorio

B Frimavera
B invierno

de, el 25.07% en primavera, el 24.02% en otofio v el 18.80% en verano.

Fuente: Elabaracion propia
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Tabla 13:

Bebida con la que acomparia el consumo de pan

Bebida n %
Café 121 31,59%
Leche 93 24,28%
Jugo 72 18,8%
Chocolate 86 22,45%
Gaseosa 11 2,87%
Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

18,80%
24,28%

gaseosa.
Fuente: Elabaracian propia

Bebida con la que acompafia al consumir pan

W Cafe
ClLeche

B Jugo

O Chocalate
[IGaseosa

Figura 11: Del total de los encuestados el 31.59% dijeron consumir pan acampafiado
con café, 24 28% con leche el 22 45% con leche, el 18.80% con jugoy un 2.87% can
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Tabla 14:

Panaderia mejor posicionada en el centro de Chiclayo

Panaderia n %
Panottis 38 9,92%
Tortipan 56 14,62%
Don Julio 82 21,41%

El Padrino 96 25,07%

Don Benny 111 28.98%

Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

14 62% Tortipan y el 9.92% panaderia Panottis.
Fuente: Elabaracian propia

Panaderia mejor posicionada en el centro de Chiclayo

B Panattis

O Tortipan

B Dan Julio
LI El Padrina
B Dan Benny

Figura 12: Del tatal de los encuestados, el 28.98% dijo que la panaderia de su preferencia
es Don Benny, el 25.07% |a panaderia El padrino, el 21 41% panaderia Don Julio, &l
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Tabla 15:

Aceptacion de consumo por nuestros productos nutritivos

Respuesta n %
No 48 12,53%
Si 335 87,47%
Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

Nivel de aceptacion de nuestros productos nutritivos a base granos nutritivos

o
Hsi

Figura 13: Deltotal de los encuestadaos el 87 47% aceptaria cansumir nuestras productos
a base de granos nutritivas y el 12 53% dijo no.

Fuente: Elabaracian propia




Tabla 16:

Harina nutritiva preferida para consumir un pan

Harina n %
Harina de camote 42 10.97%
Harina de linaza 78 20,37%
Harina de kiwicha 80 20,89%
Harina de maca 88 22.98%
Harina de Quinua 95 24,8%
Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

Harina nutritiva preferida para consumir un pan

[JHarina de camote
B Harina de linaza
OHarina de kiwicha
B Harina de maca
Harina de Quinua

Figura 14: Del tatal de encuestados el 24 80% prefiere consumir un pan a base de
harina quinua, el 22.98% a base de maca, el 20.89% a base de kiwicha, el 20.37% a base

de linaza v el 10.97% a base de harina de camote.
Fuente: Elaboracion prapia
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Tabla 17:

Precio que pagarian por un pan de alto valor nutritivo

Precio n %
$/.0.20 75 19,58%
S/.0.25 92 24,02%
$/.0.30 102 26,63%
$/.0.40 95 24,8%
S/.0.50 19 4.96%
Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

Precio que pagaria por un pan de alto valor nutritivo

Hsi020
Osin2s
Hsio030
Osin40
Ws/050

Figura 15: Del total de los encuestados, el 26.63% esta dispuesto a pagar S/.0.30

020y el 4 96% a S/.0.50 céntimos.
Fuente: Elabaoracion propia

céntimas par un pan nutritivo, el 24 80% a S/040 el 24.02% a S/0.25 el 1958% a S/
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Tabla 18:

Empaque que prefiere para el despacho del pan

Empaque n %
Cajita 50 13,05%
Bolsa plastica 109 28,46%
Bolsa de papel 224 58,49%
Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

Empaque que prefiere para el despacho del pan

B Cajita
M Bolsa plastica
OBolsa de papel

Figura 16: Del tatal de encuestados el 58 49% prefiere que le despachen el pan en
una bolsa de papel, el 28 .46% prefiere en bolsa plasticay el 13.05% en una cajita.

Fuente: Elaboracian propia
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Tabla 19:

Preferencia de la ubicacion de nuestra panaderia

Ubicacion n %
Av. Saenz Pefia 15 3,92%
Av. Pedro Ruiz 31 8,09%
Av. Bolognesi 90 23,5%

Av. San José 112 29,24%

Av. Balta 135 35,25%

Total 383 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a la poblacion de la ciudad de Chiclayo en Octubre del 2016.

Preferencia de la ubicacion de nuestra panaderia

B v, Saenz Pefia
Oav. Pedro Ruiz
B2y Bolognesi
Clav. San José
[Jav. Balta

Figura 17: Del total de los encuestados el 35.25% prefiere que la panaderia se instale en
la Av. Balta, el 29.24% prefiere en |a Av. San José, el 23.50% en la Av. Bolognesi, el 8.09%
en la Av. Pedro Ruiz y tan solo un 3.92% en la Av. Saenz Pefia.

Fuente: Elaboracian propia
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IV. DISCUSION

Como se propone disefiar un plan de negocio para creacion de una panaderia
especializada en productos nutritivos en la ciudad de Chiclayo se ha obtenido los
siguientes resultados los cuales serdn discutidos por cada dimension de la

variable unidimensional sustentado bajo una teoria o antecedente.

La dimensién demanda, se puede sefialar que del total de los 383 encuestados el
100% (Ver figura 3) consumen este producto como es el pan, confirmandose
entonces ser un acompafante dentro de su canasta familiar y de sus habitos
alimenticios de la poblacion Chiclayana. Ademas el 87.47% (Ver figura 13) de los
encuestados dijeron que si aceptarian consumir panes nutritivos por la cual esto
demuestra la gran motivacion de la gente y los dispuesto que estan por pagar por
un producto diferenciado, demostrando asi un acuerdo de lo dicho por la ASPAN
gue es una gran oportunidad de mercado por explotar.

También podemos mencionar que del total de encuestados, un gran porcentaje, el
20.89% (Ver figura 4) consumen pan como minimo 4 veces a la semana, el
mismo porcentaje dijeron consumir pan 2 veces a la semana como minimo.
Ademas cada vez que compran pan el 27.42% y 23.24 (Ver figura 5) invierten
S/.3.00 y S/.2.00 respectivamente por compra; estos datos son importantes para
tenerlos en cuenta ya que nos servira para la proyeccion de la produccion y
ventas de la empresa. Ademas Los objetivos del proceso de produccion deben
establecerse en funcién a la demanda estimada y a la capacidad de produccién
disponible. (Weinberger, 2009)

En la dimension caracteristicas de los potenciales consumidores, se puede
analizar de la encuesta que con respecto al factor que mas influye al momento de
decidir comprar un pan en un determinado establecimiento es el precio y la
calidad con 25.33% y 25.07% (Ver figura 7) respectivamente, lo que hace pensar
que cada vez mas la gente exige calidad y buen precio; siguiéndole la diversidad
de los productos con un 18.02%, luego otro factor como la ubicacion de la
panaderia y la atencion con 15.93% y 15.67% respectivamente. También

podemos sefalar que el 48.04% de los encuestados compran el pan por la
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mafana y el 40.99% por la noche (Ver figura 9); inclusive dijeron un 32.11% que
en invierno es donde mas consumen pan, le sigue la estacion de la primavera con
un 25.07%, otofio con 24.02 y verano con 18.80% (Ver figura 10).

Cabe mencionar también que el tipo de pan que consumen un 34.73% de los
encuestados dijeron el pan tradicional, luego el 26.11% panes integrales y el
15.67% panes especiales (Ver figura 6) esto demuestra lo anunciado por Rincon
(2011) en su plan de negocios que cada vez lo consumidores estan interesados
en productos pasteleros y reposteros en sus veriones light y dietéticas y ademas
esta informacién debemos tenerlo en cuenta para el plan de produccion de la
empresa. Ademas podemos sefialar que la mayoria de los encuestados (31.59%)
consume su pan acompafiado de un delicioso café, otros con leche (24.28%) y
chocolate (22.45%), entonces debemos tenerlo en cuenta ya que una de las
estrategias de la empresa es brindar el producto acompafado de un aperitivo.
Segun Weinberger (2009) cuando se trata del lanzamiento de nuevos productos o
servicios, es recomendable hacer un sondeo de mercado que permita conocer

cdmo se comportan nuestros potenciales clientes.

La dimension competencia sefiala que las panaderias del centro de Chiclayo
preferida por los encuestados son: Don Benny con 28.98%, luego El padrino
25.07 y Don Julio con 21.41% (Ver figura 12), entonces con estos datos podemos
deducir cual es la competencia que estd mejor posicionada en este sector del
centro de Chiclayo.

Entonces teniendo en cuenta lo dicho por Weinberger (2009) que antes de
analizar a los posibles competidores, es indispensable que el empresario tenga
muy claro con quiénes esta compitiendo y con quiénes no. Es decir debemos

conocer quienes son nuestras competencias tanto directas como indirectas.

La dimension caracteristicas del producto, con respecto a esta dimension y
analizando los resultados de las personas encuestadas, podemos sefalar que el
24.80% preferiria consumir nuestro pan a base de harina de quinua, el 22.98% de
maca, el 20.89% de kiwicha, otro 20.37% prefieren del linaza (Ver figura 14);
ademas el 58.49% prefiere que le despachen su pan en bolsa de papel y el

28.96% en bolsa plastica (Ver figura 16); ademas con respecto al precio del
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producto el 26.63% esta dispuesto a pagar S/.0.30 céntimos por cada pan, el
24.80% a S/.040 y el 24.02% a S/.0.25 céntimos (Ver figura 15). Estos
indicadores son importantes a considerar para la mezcla del marketing de la
empresa.

De acuerdo con Weinberger (2009) el primer elemento de la mezcla de marketing
es el producto o servicio. Cuando se le describe se esta haciendo referencia a: su
disefio, sus caracteristicas, sus bondades, su calidad y la calidad de los servicios
anexos; la cantidad, disponibilidad y variedades del producto; los atributos del

envase y empaque, el servicio postventa, la marca y los beneficios que aporta.

La dimensién canal de comercializacion, el 73.63% de los encuestados adquieren
su pan directamente de una panaderia, el 14.62% en un supermercado de la
ciudad y el 11.75% en tiendas o bodegas cerca a sus viviendas. Tal como lo
afirmé Ypanaqué (2015) en un estudio de investigacion para instalar una cadena
de panaderias en la ciudad de Lambayeque, que la gran mayoria prefiere adquirir
su pan directo de una panaderia, una mayor razén para que la empresa decida
comercializar su producto a través de este canal con un formato innovador.
Teniendo en cuenta lo dicho por Weinberger (2009), que debemos definir la forma
como se llegara al cliente o consumidor final, para ello es necesario analizar
cudles son los canales de distribucion que la industria tiene. Por lo tanto se les
preguntd a los encuestados el lugar donde recomiendan que se instale la
panaderia y un 35.25% de los encuestados recomienda en la Av. Balta, y el
29.24% en la Av. San José (Ver figura 17).

La dimension viabilidad del proyecto, después de haber identificando los datos,
supuestos y politicas que guiaran las proyecciones econémicas y financieras del
nuevo emprendimiento, hemos obtenido un VAN (VANE= S/. 142153.51 y
VANF=S/. S/. 121352.34), una TIR (TIRE=65% y TIRF=46.01%) y un B/C de
S/.2.30 lo cual como dice Weinberger (2008) que se continuara con el desarrollo

del Plan de Negocio solo si es clara la oportunidad de negocio y es viable.
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V. CONCLUSIONES

A lo largo de la presente investigacion, tras realizar un analisis de los resultados
obtenidos para proponer un plan de negocio para una panaderia especializada en

productos nutritivos en la ciudad de Chiclayo, se puede concluir lo siguiente:

Al realizar el analisis del mercado en la ciudad de Chiclayo se ah encontrado la
gran motivacion y aceptacion de la gente y lo dispuesto que estan por esta idea
de negocio, es decir de consumir un producto diferenciado por su valor nutritivo y
hecha a base de granos de nuestra region, demostrando asi lo que es una gran

oportunidad de mercado por explotar.

La estrategia de marketing para posicionar la marca en el mercado Chiclayano,
debe estar enfocado en la diferenciacion, basado en el valor nutricional y la buena
atencion al cliente haciéndoles que se identifiquen con nuestra propuesta de

valor.

Ademas se concluye que el negocio de una panaderia que produce y comercializa
productos nutritivos a base de granos andinos en la ciudad de chiclayo es viable
econdmicamente y financieramente rentable, pues presenta valores positivos del
VAN (VANE=S/. 142153.51 y VANF=S/. S/. 121352.34) y una TIR (TIRE=65% y
TIRF=46.01%) mayor que el WACC y COK evaluado; ademas de ser

operativamente viable y socialmente responsable.

Podemos decir como conclusion general que el disefio de un Plan de Negocio
para poner en marcha una iniciativa empresarial, en este caso para una
panaderia especializada en productos nutritivos, tiene que ser econémicamente

rentable, operativamente viable y socialmente responsable.
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VI. RECOMENDACIONES

Como su ventaja competitiva de este proyecto es el valor nutricional, entonces se
recomienda que la empresa garantice esta ventaja cumpliendo con las registros
sanitarios necesarios, las buenas practicas de manufactura y rigurosas medidas

de higiene.

Para llevar al éxito este proyecto, se necesita de un personal adecuado
reconociendo lo importante que es para la empresa el capital humano, pues para
elaborar estos productos se requiere de mucha paciencia, delicadeza y gusto por
el trabajo. Buscar siempre elementos que otorguen un valor agregado tanto para
el producto como para el servicio, logrando asi diferenciar a la empresa de los

demas.
Se recomienda que este plan de negocio se ponga en marcha, por ser un negocio

rentable y viable, s6lo debemos ponerle pasion y coraje para arriesgarse a poner

en marcha esta iniciativa empresatrial.
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VIl. PROPUESTA
7.1. Resumen Ejecutivo

La Panaderia “NUTRYPAN” S.R.L sera una empresa panificadora cuyo fin es
dedicarse a la elaboracion de productos nutritivos utilizando materia prima tanto de
la region y sus alrededores de nuestro Peru con alto valor nutritivo como la harina
de quinua, ajonjoli, linaza, kiwicha entre otras semillas ricas en nutrientes
convirtiéndolo en un superalimento que mejora la calidad de vida e ingesta de la
poblacion Chiclayana. Asi mismo contaremos con el recurso humano de gran
experiencia en el sector, la maquinaria necesaria para elaborar los productos y se
cumplira con las certificaciones de salubridad (Certificado sanitario, HACCP, BPM)

que garanticen nuestra ventaja competitiva como lo es el valor nutricional.

Dentro de la poblacion Chiclayana existen panaderias que no cubren este tipo de
necesidades ya que sus productos son elaborados de harinas clasicas, es por ello
que nos hemos centrado en esta necesidad ofreciéndoles este producto

mejorando su salud por su alto valor nutritivo.

Panaderia “NUTRYPAN” esta financiado 30% (32800.53) con capital propio entre
activos tangibles, intangibles y capital de trabajo y un 70 % (76534.56) financiado
con un préstamo por una entidad financiera, dando un total de inversién de S/.
109335.09 nuevos soles.

Esta empresa, se convertira en lider dentro del rubro panadero al ofrecer
productos diferenciados y sobre todo un ALTO VALOR NUTRITIVO, sin embargo,
es necesario realizar una Propuesta de Plan de negocio para este tipo de

panaderia para guiar rumbo al éxito de esta empresa.

Panaderia “NUTRYPAN” proyecta una evaluacion financiera obteniendo un Valor
Neto Actual de: (VANE= S/. 142153.51 y VANF=S/. S/. 121352.34) y una TIR
(TIRE=65% y TIRF=46.01%), el costo de oportunidad (COK) que se utilizé fue del
25% que pertenece al rubro de Panaderia y Pasteleria, observandose asi que

este negocio es muy atractivo y rentable.
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7.1.1. Idea del Negocio

La idea del negocio consiste en crear una panaderia que produzca panes,
pasteles, tortas y otros productos alimenticios, destacando el valor nutricional, en
el centro de la ciudad de Chiclayo. Dichos productos seran elaborados a base de
harinas con granos nutritivos de nuestro pais como quinua, kiwicha, cebada,
maca, linaza entre otros, por la cual su alto valor nutritivo brinda energia al ser
consumidos en la primera hora del dia y por ser un alimento basico dentro de la
canasta familiar contribuyendo a adquirir buenos habitos alimenticios de nuestros
clientes. Ademas debe primar el buen servicio en cuanto al buen trato, rapidez y

pasion, generando valor.

7.1.2. Anélisis de la Oportunidad

Hoy en dia los padres muchas veces por falta de tiempo, buscan productos que
alimenten adecuadamente a sus hijos. Una gran oportunidad para nuestra idea de
negocio. Ademas por ser un producto de primera necesidad dentro de la canasta
familiar, este debe ser altamente nutritivo. Es por ello que nace la idea de una
panaderia con productos diferenciados a base de granos oriundos del pais,

beneficiosos para la salud.

Ademas esta propuesta de plan de negocio se elaboré al ver la realidad de
nuestra ciudad de Chiclayo que no cuenta con panaderias que brinden productos
de alto valor nutritivo y brindar energia al ser consumidos en la primera hora del

dia, contribuyendo a adquirir buenos hébitos alimenticios de nuestros clientes.

Nuestros productos beneficiaran a la poblacién Chiclayana desde el segmento B
al D, seran consumidos desde nifios hasta ancianos, aquellos que tienen un estilo
de vida desde el conservador hasta el moderno, que desean cuidar su salud

consumiendo un producto de alto valor nutritivo y asi mejorar su calidad de vida.

7.2. Andlisis del Entorno

Segun Asociacion Peruano de Empresarios de la Panaderia y Pasteleria (2014),

ASPAN, indica que el atractivo sector de las panaderias y pastelerias no se
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detiene. En algunos distritos ya hay hasta dos o tres de estos negocios por
manzana. La competencia no le resta atraccion a este mercado. En el Peru
concentra 10 mil locales de este tipo solo en Lima y 20 mil en el ambito nacional,
segun estimados de la Asociacion Peruana de Empresarios de la Panaderia y
Pasteleria (ASPAN). El progreso mostrado en los ultimos afos por las pasteleria
de Peru es importante, al haber incrementado su oferta, asi como la innovacion
de sus puntos de ventas, lo que ha dado lugar a la creacién de negocios rentables

y con alto impacto social.

Segun el Ministerio de la Produccidn, la concentracion de pastelerias después de
Lima se ubica en Arequipa (7%), La Libertad y Piura (5%), asi como el Callao (4.5
%), Lambayeque (4.4 %), Junin (4 %) y Cusco (3.2 %). Sin embargo, existe un
segmento del sector panaderias pastelerias que no esta acompafando el
crecimiento por falta de capacitacion y proyeccion de futuro.

Existe interés de pequefos y grandes inversionistas por llegar a los segmentos B,
C y D de la poblacién. Es que la mayoria de empresarios saben que se trata de
un rubro de rotacién muy rapida y, lo mas importante, permite recuperar el capital

inicial en los primeros seis meses de operacion.

7.2.1. Factores Econdmicos

Con la reduccién del Impuesto a la Renta de 30% a 28% entre el 2015 y el 2016,
a 27% en el ejercicio fiscal de los afos 2017 y 2018 y a 26% desde el 2019 se
mejorara los indicadores de evasion y de informalidad de las empresas.

El aumento de la Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) segun datos de INEI-
Encuesta Nacional de Hogares, favorecera significativamente a las empresas,

debido a que las personas tendran un mayor poder adquisitivo.

Los sueldos y salarios son una obligacion basica de los empresarios hacia sus
trabajadores y la principal fuente de ingresos para que las familias puedan
acceder a los alimentos, es de suma importancia puesto que debido a ello existe
la disponibilidad para obtener el producto ofertado. Si los ingresos sufren un
desfase afectaria los productos que brinda la panaderia “NUTRYPAN”.
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La Inflacion: Al disponer los productos de sustitutos directos, las panaderias se
veran afectadas por la inflacidon, directamente en el nivel de precios, ya que al
existir un aumento de los precios, estas optaran por bienes que les proporcione
igual o mayor satisfaccion, causando inestabilidad en el consumo y oferta. Incluso
al existir el aumento de los precios, la panaderia se vera afectada en lo
relacionado a precios de materias primas y salarios, puesto que la empresa
tendra un déficit en el presupuesto destinado para la adquisicién de los diferentes
bienes y servicios necesarios para el correcto funcionamiento de las actividades

de la panaderia.

7.2.2. Factores Politicos y Legales

El nuevo DL 1086 que complementa a la Ley MYPE 28015, se aplica en el Peru
desde Agosto de 2009, mediante la cual las Micro y Pequehas empresas
(Microempresa: de 01 a 10 trabajadores con ventas anuales hasta 1700 UIT)
podran constituirse y formalizarse en menos de 72 horas, valiéndose de una serie
de beneficios, como por ejemplo acceder a los trabajadores y sus familias al SIS
(Sistema Integrado de Salud) familiar, aportando solo el 50 % de la afiliacion,
mientras que el Estado se encargara de la otra mitad. La mencionada norma
también permitird que una Microempresa tenga una planilla reducida y manejable,
pues estara exonerada de aportar la Compensaciéon por Tiempo de Servicios
(CTS), gratificaciones, asignacion familiar, participacion en las utilidades y pdliza
de seguro de vida (Régimen Laboral Especial). Mientras que para la pequefa
empresa se reconoce el pago del 50% de la CTS al afio, hasta un maximo de 3
remuneraciones; asi como el pago del 50% de las gratificaciones de Julio y
Diciembre.

La ley de Defensa al Consumidor 29571, la cual protege al consumidor o usuario
final por medio de INDECOPI. Esta ley también nos obliga a exigir a nuestros
proveedores materia prima de calidad y sobre todo con el cumplimiento de las

certificaciones de sanidad que garanticen el valor nutritivo de nuestros productos.
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7.2.3. Factores Tecnolégicos

La repercusién de la tecnologia se manifiesta en nuestros productos, nuevas
maquinarias, nuevas herramientas, nuevos materiales y servicios. Por ello dan a
conocer maquinaria exclusiva para panificacion como los hornos inteligentes, las
amasadoras, las nuevas batidoras, cocinas y accesorios para un mejor acabado
del producto.

La maquinaria utilizada en los procesos de produccion tanto en las medianas y
grandes empresas panificadoras son de gran importancia ya que contribuye a que
nuestros panaderos obtengan un producto final de calidad; cabe mencionar
también a la constante modernizacion de las exhibidoras y vitrinas que hay en el

mercado de la panificacion y que dan una mejor vision al formato del local.

7.2.4. Factores Socioculturales

Nuestra gastronomia y reposteria es de las mas diversas del mundo, como lo
demuestra el hecho que es el pais con mayor numero de platos y postres como
tortas, bocaditos.

Hoy el consumidor peruano esta cambiando, su estilo de vida, pasa mas tiempo
fuera de casa y exige mayor calidad en los productos que consume. Ahora las
personas exigen alimentos de mayores estandares de calidad, que sean dietético
y cuidan mucho su salud.

Referirse a panaderia y pasteleria fina, es hablar de tres factores: la calidad,
frescura del producto y la salud de las personas. Es por ello que en busca de que
los panaderos peruanos mejoren sus productos y elaboren una nueva variedad de
productos con alto valor agregado, la empresa peruana de productos de consumo
masivo Alicorp inaugurd hace 2 afios su centro de Innovacién en Panificacion y
Gastronomia, con la finalidad de perfeccionar y crear nuevos productos y
servicios, para luego transferir estos conocimientos a todos los panaderos del
Peru. De esta manera Alicorp asumié el rol principal del desarrollo de la

panificacion en el Peru.
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7.2.5. Andlisis del Mercado
7.25.1. Los Clientes

El perfil del cliente tipico de “NUTRYPAN” incluye los siguientes factores

geograficos, demogréficos, psicologicos y estilos de vida.

Factores geograficos:

Panaderia “NUTRYPAN” tendra como radio de accion el cercado de la ciudad de
Chiclayo.

Factores demograficos:

El mercado potencial esta representado por la Poblacion Econdmicamente Activa
de 18 a 64 anos.

Sexo tanto femenino como masculino.

Tienen un ingreso mensual desde bajo a alto, aproximado de S/. 850,00.
Factores psicolégicos:

Nuestros clientes buscan satisfacer sus necesidades fisiolégicas (hambre) y
sociales.

Buscan un agradable sabor, saludable y ademas que garanticen su calidad y una
buena atencion.

Estilos de vida de los clientes Chiclayanos

= Buscan calidad y precio, lo que nuestro
producto le brindara.

|+ Al evaluar el costo y beneficio que tiene el
producto se sentira satisfecho y lo
comprara.

« Consumiran nuestro producto por la calidad
que les brinda.

* Pensando en la familia adquiriran nuestro
producto por sus beneficios y su garantia

nutricional >

+ Aquellos que necesitan un producto
accesible y de buen precio.

Figura 18: Estilos de vida de los clientes Chiclayanos.

Fuente: Elaboracion propia
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7.2.5.2. LaCompetencia

La competencia directa:

La competencia directa son todas las empresas que ofrecen el mismo producto y
servicio en un determinado mercado. Para nuestra empresa si existe competencia
directa en la regién, entre ellos tenemos panaderias y supermercados, de todas
ellas hemos considerado las siguientes:

A través de un estudio de mercado realizado se obtuvo como resultado que la
Bagueteria Snack Don Benny EIRL esta mejor posicionada en el mercado en
Chiclayo, siguiéndole el orden la Panaderia Pasteleria y Bodega El Padrino
E.LR.L.

Panaderia el Padrino:

Razon Social: Panaderia Pasteleria y Bodega El Padrino EIRL

Nombre Comercial: Panaderia El Padrino

Ubicacion: Av. Luis Gonzales N° 740 Chiclayo

Productos: Pan, pasteles y tortas, galletas y crackers, snack salados.
Ventaja Competitiva: Sus 35 afios de experiencia y variedad de productos.

Canales de Distribucion: El canal que utiliza es directo: productor al consumidor.

Tabla 20:

Panaderia El Padrino

Fortalezas Debilidades
Variedad de productos. Deficiencias en el servicio.
Ubicacion estratégica. Administracion empirica.

Maquinaria que ha cumplido su vida Util, deben ser

Personal especializado. .
cambiados.

Experiencia en el mercado. Poca publicidad y marketing.

Fuente: Elaboracion propia
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Bagueteria Snack Don Benny Eirl:

Razon social: Bagueteria Snack Don Benny Eirl

Nombre comercial: Bag. Snack Don Benny EIRL

Direcion: Av. Balta N° 465 CHICLAYO

Fecha de Incio: 20 de enero de 1997

Productos: Pan, Helados, Pasteles y tartas, Snack salados.

Ventaja Competitiva: Sus 19 afios de experiencia, variedad y calidad de
productos.

Canales de Distribucion: El canal que utiliza es directo: Productor al Consumidor.

Tabla 21:

Panaderia Don Benny

Fortalezas Debilidades
Local Propio y moderno. No realizan marketing.
Variedad de productos. Espacio pequefio para la demanda de publico.
Ubicacion estratégica. No usan redes sociales para promocionarse
Personal Capacitado. Poca planificacion de actividades.

Fuente: Elaboracion propia

Competencia Indirecta: Son empresas que intervienen en el mercado buscando
satisfacer las necesidades de los clientes con productos sustitutos. En este
contexto encontramos a los negocios informales como panaderos ambulantes,
comerciantes en el rubro de la panaderia que se encuentran en el mercado
central de la ciudad de Chiclayo, asi mismo bodegas que estan dentro del

perimetro de nuestra zona de influencia.
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7.3. Planeamiento Estratégico
7.3.1. Core Businnes

Mejoramos la calidad de vida e ingesta de nuestros clientes.

7.3.2. Vision

Ser una empresa lider en el sector de la panificacion por nuestra calidad de
productos alimenticios en un mediano plazo, teniendo como prioridad el valor
nutritivo, en la provincia de Chiclayo.

7.3.3. Mision

Somos una empresa dedicada a la produccion y venta de productos alimenticios
de panificacion de alta calidad, elaborados con granos nutritivos de nuestra region
para el deleite del paladar y con un excelente servicio, apoyados de un equipo

humano creativo, comprometido y orgulloso.

7.3.4. Valores Compartidos

=
=

Figura 19: Valores compartidos de la empresa
Fuente: Elaboracion propia
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7.3.5. Objetivos Estratégicos

Posicionarnos en los siguientes cinco afios, como la mejor empresa de
panificacion de la provincia de Chiclayo, por la calidad de nuestros productos.
Tener alianzas estratégicas con instituciones que promuevan la elaboracién y el

consumo de panes saludables y nutritivos a través de charlas y capacitaciones.

7.3.6. Estrategia Genérica

Estrategia de diferenciacion: Basada en los siguientes aspectos claves:

Imagen del producto, por presentar un disefio atractivo para el consumidor,
logrando captar su atencion.

Atencion y servicio al cliente contando con personal calificado que demuestre su
cordialidad, amabilidad, garantizando un producto de excelente calidad con una
eficiente entrega en el momento adecuado.

Beneficio, por su alto valor nutritivo que brindaremos.

Calidad/Precio del producto, tomando como referencia el estudio de mercado el
precio es competente y accesible para la calidad del producto que se ofrece de
esta manera el consumidor estara satisfecho por su compra.

Lo importante para nuestros clientes es que repitan la experiencia, y fidelicen para

gue ellos mismos nos refieran a nuevos potenciales clientes.

7.3.7. Fuentes de Ventajas Competitivas

La Panaderia “NUTRYPAN” , tiene como ventaja competitiva el gran VALOR
NUTRICIONAL de nuestros productos, ademas de su precio accesible al
consumidor y la receta propia de casa para su elaboracion basandose en granos
utilizados por nuestros ancestros, realzando nuestra identidad como peruanos. De
esta manera al concentrar una variedad de vitaminas, carbohidratos, proteinas en
él lo convierten en un superalimento con un agradable sabor, textura, olor y sobre
todo muy nutritivo. Asi mismo ofreceremos un servicio personalizado y

diferenciado al brindar un ambiente calido para el consumo de nuestros productos
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7.3.8. Andlisis FODA

7.3.8.1. Fortalezas

Personal especializado para la elaboracion de los productos.
Productos de alto valor nutritivo.

Materias primas e insumos de calidad.

Ubicacién céntrica y de facil acceso.

Buenas maquinarias y accesorios para la etapa productiva.

7.3.8.2. Debilidades

Falta de posicionamiento en el mercado, por ser una empresa nueva.
Poco recurso financiero.

Falta de un sistema informatico para la empresa.

Inexistencia de servicio delivery.

7.3.8.3. Oportunidades

Mercado en crecimiento (Alta demanda potencial).

Entidades financieras que dan crédito a la pequefia y mediana empresa.
Existencia de organizaciones que promueven la elaboracién y consumo de panes
saludables.

Aparecen nuevos proveedores de insumos de panificacion.

Redes sociales.

7.3.8.4. Amenazas

Nuevos competidores en el sector.

Alta sensibilidad del costo de la materia prima.
Cambios en estilos y preferencias de consumo.
Inestabilidad politica.

Inseguridad ciudadana.
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7.4. Matriz EFE, EFly MPC
7.4.1. Matriz EFE

Tabla 22:

Matriz EFE

TOTAL
PONDERADO

FACTORES CRITICOS PARAEL EXITO PESO CALIFICACION

OPORTUNIDADES

1. Mercado en crecimiento (Alta demanda
i 0,15 3 0,45
potencial).
2. Entidades financieras que dan crédito a la
o . 0,13 4 0,52
pequefias y mediana empresa.
3. Existencia de organizaciones que
promueven la elaboracion y consumo de panes | 0,12 3 0,36
saludables.
4. Aparecen nuevos proveedores de insumos de
o 0,07 3 0,21
panificacion.
5. Redes sociales. 0,07 2 0,14
AMENAZAS ‘
1. Nuevos competidores en el sector. 0,13 3 0,39
2. Alta sensibilidad del costo de la materia
] 0,12 3 0,36
prima.
3. Cambios en estilos y preferencias de
0,08 1 0,08
consumo.
4. Inestabilidad politica. 0,07 2 0,14
5. Inseguridad ciudadana 0,06 1 0,06

TOTAL 1 ‘ 2,71

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 23:

Peso de factores externos

PESO DE FACTORES EXTERNOS

No importante 0,0

Absolutamente importante 1,0
CALIFICACION A LOS FACTORES EXTERNOS

Respuesta Superior

Respuesta Superior a la media

Respuesta media

= o w|

Respuesta mala

Fuente: Elaboracion propia
Analisis: Como podemos observar el Total Ponderado (Promedio
Ponderado=2.71) nos indica que la empresa respondera de manera media a las

oportunidades y amenazas existentes en su entorno.

7.4.2. Matriz EFI
Tabla 24:

Matriz EFI

FACTORES CRITICOS PARA EL ) TOTAL
; PESO CALIFICACION
EXITO PONDERADO

FORTALEZAS

1. Personal especializado para la

. 0,14 4 0,56
elaboracion de los productos.
2. Productos de alto valor nutritivo. 0,15 4 0,6
3. Uso de materias primas de calidad- 0,14 4 0,56
4. Ubicacion céntrica y de facil acceso. 0,12 4 0,48
5. Buenas magquinarias y accesorios. 0,08 4 0,32

DEBILIDADES ‘
1. Falta de posicionamiento en el mercado,
0,12 2 0,24

por ser una empresa nueva.
2.. Poco recurso financiero. 0,11 2 0,22
3. Inexistencia de servicio delivery. 0,06 1 0,06
4. Falta de sistemas informéticos. 0,08 1 0,08

TOTAL ‘ 1 3,12

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 25:
Peso factores internos

PESO DE FACTORES INTERNOS
No importante 0,0

Absolutamente importante 1,0

CALIFICACION A LOS FACTORES INTERNOS ‘

Debilidad mayor

Debilidad menor

1
2
Fortaleza menor 3
4

Fortaleza mayor

Fuente: Elaboracion propia

Analisis: Como podemos observar el total ponderado es considerablemente
mayor al promedio ponderado (Promedio ponderado=2.5), siendo este (Total
ponderado=3.12) por lo que indica que la empresa tiene una posicion interna

fuerte.

7.4.3. Matriz del Perfil Competitivo (MPC)
Tabla 26:

Matriz del Perfil Competitivo

FACTORES

CRITICOSPARA PESO CALIFICACION POESEQ};DO COMPETENCIA
EL EXITO
Panaderia Panaderia | Panaderia Panaderia
FORTALEZAS “Nutrvban' “El “Don “Don
yp padrino” Benny” Julio”
1. Personal
especializado parala |, 5, 4 0,8 4 |080| 4 |080| 4 |08
elaboracion de los
productos.
2. Productos dealto |, o 4 1 3 |075| 3 |075| 3 | 075
valor nutritivo.
3. Uso de materias 0,25 4 1 3 |o75| 3 |075| 3 |075
primas de calidad
4. Ubicacitn céntricay | 1 3 0,45 4 [060| 4 |060| 3 |045
de facil acceso.
5. Buenas maquinarias
y accesorios para la 0,15 3 0,45 4 |1060| 4 | 060 | 4 0,6
etapa productiva.

Fuente: Elaboracion propia
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7.4.4. Matriz FODA

OPORTUNIDADES

01. Mercado en
crecimiento.

02. Entidades financieras
que dan crédito a la
pequefia y mediana
empresa.

03. Existencia de
organizaciones que
promueven la elaboracion y
consumo de panes
saludables.

04, Aparecen nuevos
proveedores de insumos de
panificacion.

/ AMENAZAS

AT,
competencias.

A2. Alta sensibilidad del
cosfo de la materia prima.

A3. Cambios en estilos y
preferencias de consumo.,

A4. Inestabilidad politica.
AS5. Inseguridad

Nuevas

",
.

—

Q‘udadana.

4

Figura 20: Matriz FODA

Fuente: Elaboracion propia

Estrategias FO

Usar nuestra ubicacion
estrategica para
aprovechar el crecimiento
de la demanda y captar
nuevos clientes.

Ofrecer nuestros
productos de alto valor
nutritivo y de calidad a
programas del estado que
brinde salud a través de la
alimentacion.

Mantener la calidad de la
materia prima
estableciendo S0CI0S

./J

Estrategias FA

Mantener siempre
nuestros productos de
calidad con un valor
agregado, para
diferenciarnos de la
competencia.

Entablar buenas
relaciones con nuestros
proveedores a fin de
fidelizarlos y poder
negociar el costo de

DEBILIDADES

D1. Faolta de posicionamiento
en el mercado, por ser una
empresa nueva.

D2, Poco recurso financiero.

D3. Inexistencia de servicio
Delivery

D4. Falta de un sistema
informdtico para lo empresa.

Estrategias DO

Obtener un
financiamiento bancario
para invertir en sistemas
informaticos y agilizar los
procesos administrativos

Asociarnos con una
organizacién dedicada a
la investigacion y
desarrollo de la
panificacion que nos
permita mejorar tanto el
conocimiento de los
emnleardns v lns nrocesns

Estrategias DA

Realizar una inversion
para ofrecer servicios
Delivery y poder seguir
diferenciandonos de la
competencia.

Evitar repercusiones en
la calidad y servicio al
cliente por causa de
factores econémicos a

fin que los clientes
vavan a la
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7.45. Balanced Scorecard

Balanced Scorecard

Mejorar la Aumentar las

FINANCIERO Rentabilidad de I3 Vantas
empresa
UA

arca que genere
CLIENTE confianza de Satlscf:tll;cign del
calidad y garantia n

en el cliente

7o

' Optimizar los Gatar(Bar|
PROCESOS Drocesos arantizar la

calidad y el valor
nutricional

stablecer alianzas Sotlafanatan de

estratégicas con
APRENDIZAJ provesdores y los empleados

clientes

Figura 21: Balanced Scorecard

Fuente: Elaboracion propia
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7.5. Plan de Marketing
7.5.1. Objetivos del Marketing

Lograr posicionarnos como una marca de calidad en la mente del publico
Chiclayano.

Fidelizar a nuestros clientes satisfaciendo sus necesidades a través de una
experiencia unica en ellos.

Aumentar el volumen de ventas hasta en un 5% cada ano.

7.5.2. Estrategias del Marketing

Estrategia de diferenciacion: NUTRYPAN, se inclinara por una estrategia de
diferenciacion, por ser diferente y unica en el sector de la panificacion en la ciudad
de Chiclayo, por lo tanto, ofreceremos productos exclusivos que sera percibido
por nuestros clientes basado en la calidad, saludable, sublime al paladar y sobre
todo un buen servicio.

Producto de calidad, porque empleamos las mejores materias primas como son
los granos nutritivos en la elaboracion para su consumo.

Saludable: A través del uso apropiado de los granos andinos para la elaboracion
de los productos, beneficiara la salud e ingesta de las personas que la consumen
debido a las propiedades que tiene.

Sublime al paladar, ya que cuidamos todo el proceso de produccion para
conseguir un aroma sutil, sabor fresco y saludable.

Buen servicio, nos referimos a la buena atencién y comunicacién al cliente.

7.5.3. Mezcla del Marketing

La mezcla de marketing de Panaderia “NUTRYPAN” esta basada en las 4P:
7.5.3.1. Producto:
Los productos a ofrecer son elaborados a base de ingredientes de excelente

calidad como harina de quinua, camote, ajonjoli, linaza y kiwicha y otras, dandole

un alto valor nutritivo.
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Por lo tanto, haremos cumplir nuestra férmula de presentacion del producto
basado en las “3B” (Bueno, Bonito y Barato) con un crecimiento exponencial “N”
(Nutricién).

Bueno: En funcion al sabor y olor que caracteriza al producto.

Bonito: En referencia a sus presentaciones llamativos a la vista.

Barato: Por el precio accesible a nuestro publico.

N: Por el alto valor nutritivo que lo diferencia de los productos tradicionales.

Figura 22: Empaque 1

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 23: Empaque 2

Fuente: Elaboracion propia
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El nombre de la Panaderia sera “NUTRYPAN”, haciendo referencia a un pan

nutritivo, porque se quiere que nuestros clientes mentalicen una panaderia donde

se realice los productos de panificacion mas deliciosos y nutritivos a base de

semillas de nuestro pais, con mucho cuidado y sutileza en su elaboracion,

logrando asi involucrarnos en sus experiencias mas felices de nuestros clientes,

es por ello que se cred un slogan que es “Brindando mas que un pan”.

74

1ds que ur pan ¥

"Brindando n

Figura 24: Logotipo Nutrypan

Fuente: Elaboracion propia

7.5.3.2. Precio

Panaderia NUTRYPAN fija los precios de sus productos en base a:

Rentabilidad para la empresa.
Costos de produccion.

Satisfaccion de los clientes.

Elaborar productos con materia prima de alta calidad acorde con el precio de

venta.
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Nuestros precios, a pesar de ser una panaderia nueva, tendran un precio un poco
mayor al de la competencia, pero sera un precio competitivo y asequible ya que
de acuerdo al estudio realizado nuestros potenciales clientes estan dispuestos a

pagar por un producto diferenciado.

7.5.3.3. Plaza:

El local tendra una ubicacién estratégica en el centro de la ciudad de Chiclayo,
abarcando nuestro mercado meta. Esta decisién se di6 debido a que en nuestra
encuesta pudimos comprobar que la mayoria de nuestro segmento al que va
dirigido nuestro negocio adquiere los productos en las mismas panaderias.

También trabajaremos de manera directa con nuestros consumidores en la
distribucion o ventas del producto ofreciéndoles nuestro catalogo a través de la
red social, cuenta en Facebook, pagina web y en un futuro ofrecer un servicio

Delivery sélo para clientes rentables.

7.5.3.4. Promocion:

Se realizara publicidad a través las redes sociales, entrega de volantes en los
alrededores del local y centro de la ciudad. Ademas de afiches colocados en
nuestro lugar de venta.

Se participara en eventos a través de los cuales se exponen los productos y se
complementara con banners y afiches.

Ofrecer descuentos por cantidad, o descuentos por temporadas.

Crear sorteos o concursos entre nuestros clientes en fechas especiales como “El
dia de San Valentin”, “Dia de la madre”, “Dia del padre”, “Fiestas Patrias”,
“Navidad”, entre otras.

Enviaremos un presente a los clientes rentables el dia de su cumpleanos, asi
buscamos fidelizarlo con nosotros.

Participar en ferias locales para promocionar nuestra marca.

Creacién de pagina electrénica, para crear un medio publico para que lo clientes y

sociedad acceda al portal y visualice los productos, sera un sitio web que servira
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como medio de difusion publicitaria, a la vez contribuira para mejorar el servicio al

cliente.

7.6. Plan de Operaciones

7.6.1. Procesos Productivos

La actividad productiva que realizara la panaderia “NUTRYPAN”, se resume en la
siguiente cadena de valor, donde se identifican 4 etapas: Abastecimiento,

Produccién, Distribucidon y Comercializacion.

FASE 1: Abastecimiento

Es la primera fase donde la Panaderia “NUTRYPAN” inicia sus actividades
productivas, con la adquisicion de materia prima necesaria para la elaboracion de
productos; y comprende las sub-fases de: cotizacion, seleccién de compra y la
adquisicion de insumos.

El objetivo de esta fase es establecer un procedimiento que permita realizar en
forma ordenada la gestion de compras, y este procedimiento se aplique para
cualquier compra que realice. Para el efecto, la empresa trabaja con proveedores
de materias primas que suministran sus productos garantizando su calidad.

Los responsables de estas actividades son ejecutados de manera coordinada por:
Gerente, Administrador y Jefe de Produccion

Los principales productos que demandan son: harinas, huevos, manteca vegetal,

azucar, y demas insumos para pasteles y tortas.

Proceso de adquisicion de materia prima:

Antes de adquirir la materia prima, el jefe de produccidn procede a revisar el stock
en almacén, una vez verificadas las necesidades se procede a realizar el pedido
sea directamente con el proveedor o comunicarle al administrador para que
realice los pedidos determinados.

La recepcion de los productos solicitados se los hace maximo a las 24 horas de

su solicitud y se procede con la produccion.
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Proceso de orden de produccion:
Una vez recibido los pedidos, el Administrador procede a digitalizar en el sistema

la cantidad a producir y el personal de produccion lo realiza a cabalidad.

FASE 2: Produccion

Es la segunda fase del proceso productivo, aqui la empresa ejecuta
minuciosamente las actividades, bajo el proceso de: amasado, coccion,
enfriamiento y empaque.

Amasado:

Antes de iniciar el proceso, se eligen las cantidades y pesos de materia prima
para la produccion deseada.

Se vierten los insumos (harina, huevos, azucar, sal y levadura principalmente,
dependiendo del producto a elaborar se afiaden otros ingredientes) en la
maquinaria especial por un tiempo determinado.

El producto obtenido se deja reposar un tiempo determinado para que actuen los
ingredientes.

A través de la maquina divisora se procede a cortar, luego a dar forma a la masa
cruda y colocar en bandejas de acero inoxidable.

Se deja reposar por unos minutos mas para que tome forma.

Coccion:

Previamente los hornos estan calentados a una temperatura y presion promedio
requerida.

Se ingresa el producto dentro del horno.

Se cocina durante un tiempo determinado.
Enfriamiento:

Una vez cocido el producto se deja enfriar de 10 a 15 minutos para proceder a la

distribucion.
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FASE 3: Distribucion
Una vez lista la produccion, el despachador procede a ubicar los productos en las
vitrinas exhibidoras de la tienda, un ambiente adecuado para la comercializacion

de los panes y demas productos para la venta directa a nuestros clientes.

FASE 4: Comercializacidon

Fase desarrollada por el area de ventas, la cual se encarga de manera eficiente y
cordial brindar la atencién al cliente que demanda la produccién, ademas de
promocionar la oferta productiva. Actividad realizada por el personal asignado al

area comercial, se encarga de las ventas diarias, en horarios de 8:00 am a 8 pm.

HMroceQne L yéenerates

Figura 25: Procesos Generales
Fuente: Elaboracion propia
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Flujograma del Proceso Productivo

N utrypan

PROVEEDORES DE
INSUMOS:
- Harina de Quinua
- Harina de Camote
- Linaza
- Kiwicha
- Ajonjoli
- Entre otros

Figura 26: Flujograma del Proceso Productivo

Fuente: Elaboracién propia
CADENA DEVALOR

INFRAESTRUCTURA

DESARROLLO TECNOLOGICO
RECURSOS HUMANOS

ABASTECIMIENTO

ACTIVIDADES DE APOYO

MARKETING Y

LOGISTICADE || N
ENTRADA OPERACIONES VENTAS

SERVICIO

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 27: Cadena de valor

Fuente: Elaboracion propia
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7.7. Diseno de la Estructura y Plan de Recursos Humanos
7.7.1. Estructura Organizacional

Para la panaderia NUTRYPAN, el capital humano es lo mas valioso que posee la
empresa, pues la elaboracién de dichos productos requiere de dedicacion,
paciencia, delicadeza y gusto por el trabajo. Para ello, se necesita un personal
minimo compuesto de:

Gerente (1)

Jefe de Produccién (1)

Maestro pandero (2)

Operario de panaderia (4)
Auxiliar de limpieza (1)
Despachador (2)

|
Cajero (1)
1 ASISTENTE DE
ADMINISTRADOR ‘ CONTABILIDAD

_ 1
l AREA DE PRODUCCION

JEFE DE PRODUCCION

JEFE DE MARKETING Y
VENTAS

| |

CAJERO
MAESTRO PANADERO DESPACHADORES

OPERARIOS DE

PRODUCCION

Figura 28: Organigrama

Fuente: Elaboracion propia
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7.7.2. Perfil del Profesional, Descripcion de las Funciones

Gerente General:

Planificar, dirigir y liderar el buen funcionamiento de todas las areas de la
empresa.

Representante legal y comercial de la empresa.

Definir y hacer seguimiento de los objetivos de la empresa.

Cumplir y hacer cumplir las normas y disposiciones reglamentarias.

Perfil: Administrador de empresas, Ciencia Econdmicas, o carreras afines

Administrador:

Identificar al personal idéneo para la realizacion de las diferentes funciones que
deben llevar a cabo el equipo.

Supervisar que los servicios y la atencion a los clientes correspondan y siga los
procedimientos propuestos por la empresa, logrando la satisfaccion de los
clientes.

Ensefar a su personal métodos y procedimientos para la produccion y eficiencia
en el servicio.

Comunicar oportunamente las labores diarias de su personal.

Indicar cuales son las metas propuestas por la empresa.

Desarrollar el proceso de gestidon y administracion de la empresa mediante
inventarios, con el fin de controlar los costos de produccion.

Retroalimentar al equipo de trabajo, logrando el entendimiento, correccion por

parte del personal y mejora continua.

Jefe de Marketing y Ventas:

Definir, junto con el administrador y gerente las estrategias de marketing para la
empresa.

Aplicar las medidas de promocion y publicidad, segun la estrategia de marketing
previamente establecida.

Mantener y mejorar la imagen de la empresa.

Establecer los objetivos de ventas.
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Definir la politica de precios y condiciones comerciales en coordinacion con el jefe
de produccion.

Asignacion de las tareas especificas de los vendedores a su cargo y motivacion
del equipo de ventas.

Identificar las necesidades de los clientes y supervision de la aceptacion del
producto.

Perfil: Administrador de Empresas o carreras afines, con especializacion en

mercadeo y experiencia en el cargo.

Jefe de Produccion:

Coordinar, planificar y programar todas las actividades que tienen que ver con la
elaboracion y distribucion del producto.

Debe proveer a la empresa toda la materia prima e insumos necesarios para su
funcionamiento y analizar las cantidades adquiriéndolas al precio mas
conveniente, siempre garantizando la calidad de las mismas.

Controlar los procesos de producciéon para garantizar la calidad de los productos.
Impulsar siempre los procesos a la mejora continua, orientados a la optimizacion
de las operaciones, rentabilidad y servicios al cliente.

Perfil: Administrador, Ingeniero industrial o carreras afines, con experiencia en

cargos afines.

Maestro panadero y pastelero:

Organizar a sus operarios los procesos a realizar en los horarios de trabajo.
Realizar y controlar la limpieza de equipos y maquinaria, con el fin de garantizar la
produccion.

Garantizar la condiciones higiénicas y sanitarias requeridas en la produccion para
asegurar la limpieza y desinfeccion de las diferente areas de trabajo.

Realizar las operaciones de recogida y vertido de residuos, segun normas legales,
a fin de respetar la proteccion del medio ambiente.

Actuar segun normas de seguridad y emergencias minimas, para garantizar su
seguridad.

Efectuar la recepcion de materias primas e insumos y disponerlos en zonas de

almacenamiento temporales.
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Disponer materias primas y productos auxiliares para la preparacion de masas de
pan y/o pasteleria segun la formulacion y atendiendo al proceso para garantizar la
calidad e higiene del producto.

Proceder a elaborar los productos de acuerdo a las formulas y procedimientos
correspondientes.

Perfil: Profesional en industrias o técnico en panificacidén, con experiencia en el

sector.

Operario:

Encargado de preparar y organizar la materia prima, insumos y demas
herramientas para elaborar los productos.

Apoyar al maestro panadero y pastelero en la produccion diaria.

Perfil: Técnico en panificacion, con experiencia

Asesor de Contabilidad:

Se encarga de mantener actualizado el sistema contable y tributario de la
empresa, también apoya la elaboracidén de los presupuestos de costos y gastos.
Asegura el cumplimiento de las obligaciones fiscales y tributarias.

Perfil: Profesional Titulado o técnico en Contabilidad.

7.7.3. Politica General de Recursos Humanos

NUTRYPAN considera que el capital humano de la empresa, es su valor principal,
pues sin su trabajo y compromiso a futuro este proyecto no podria llegar a
concretarse. Y es que los éxitos de cualquier empresa no son otra cosa que el
resultado de una labor en equipo. Un equipo, en todo momento, dispuesto a
trabajar para alcanzar la mas alta calidad en esta actividad; garantizando la
satisfaccion de los clientes, que disfrutan de nuestros productos

Ademas el derecho de cada uno de ellos a ser remunerados de manera digna y
sobre todo reconociendo su esfuerzo, pasién y desarrollo. Una politica de
Recursos Humanos asentada en la pasion, respeto, participacion, la formacion

continua y la orientacién hacia el cliente mediante una actitud positiva
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NUTRYPAN se compromete a mantener la mas alta calidad de sus productos,
apoyada en la capacitacion de los integrantes del proyecto; una colaboracién que
permita mejorar la empresa a cada memento, a través de la participacion.
Comprometerse en maximizar la satisfaccion del cliente; una satisfaccién que, en

el caso de la empresa, vendra dada por el duo empleado/empresa.

7.7.4. Clima Organizacional

Un buen clima laboral depende mucho de la armonia y compromiso con que se
realizan las funciones. En la panificadora las relaciones interpersonales sera una
fortaleza fuerte de impacto, debe haber trabajo en equipo y relaciones cordiales
basadas en el respeto.

Cuando se presente un problema dentro de la empresa se buscaran soluciones

en equipo y se tomaran medidas pertinentes para que no vuelvan a ocurrir.

Capacitacion:

Para la empresa es valioso capacitar al personal con el fin de mejorar la eficiencia
y eficacia de los procesos, serd programada por la administracion sobre algun
tema especifico. Estas capacitaciones se realizan con una frecuencia semestral o
anual.

Teniendo en cuenta que los proveedores organizan capacitaciones que tienen
como propoésito dar un mejor uso a la materia prima utilizada en el proceso
productivo a las que asistira el personal de la panificadora.

Es asi que las capacitaciones representan una fortaleza alta porque ademas de
aumentar los conocimientos de los trabajadores y lograr la productividad en los

procesos es una forma de motivarlos.

7.7.5. Seleccion:

El proceso de seleccion es de gran importancia en el desarrollo a futuro de la
empresa, La Administracion serad quien coordinara la definicion de tareas,

especificaciones humanas y niveles de desempefio que requiere cada area de la

empresa.
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NUTRYPAN apuesta por las personas con juventud de espiritu, es decir esta
relacionado a elegir personas preparados, dispuestas a disfrutar de este trabajo

diario que conlleva este negocio.

Las ofertas de los posibles candidatos serdn recibidas en Administracion, que
llevaran a cabo la seleccion, iniciando por una entrevista personal y si fuera el
caso para el area de produccion unas evaluaciones técnicas. Con este
procedimiento, garantizamos la idoneidad del candidato desde el punto de vista

formativo, sus capacidades técnicas, experiencia previa y aptitudes personales.

Una vez acordado el contrato, es necesario un periodo de formacion que permita
la facil adaptacion del nuevo colaborador, asi como una integracion en la cultura
organizacional de NUTRYPAN desde el inicio; asegurando que todos los

miembros del equipo entiendan y lleven a la practica los valores de la empresa.
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7.8. Plan Financiero:
7.8.1. Presupuesto de Costos
Tabla 27:

Costo de produccién calculado en sacos de harina

N sacos de DISTRIBUCION en kilogramos

LU harina PAN
(Kg.) TORTA (Kg.) | Bizcocheria(Kg.)
MARNANA 30 8 12
NOCHE 30 8 12
TOTAL 60 16 24

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 28:

Produccion diaria, mensual y anual

PRODUCCION DIARIA PRODUCCION MENSUAL PRODUCCION ANUAL
BIZCOCHO
)
900 300 23400 208 (800 280800 2496 93600

900 300 23400 208 7800 280800 2496 93600
1800 16 600 46800 416 15600 561600 4992 187200
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 29:

Costo del pan por unidad de 25 gramos

PAN
EXISTENCIAS CANTIDAD | [C/lU  [TOTAL

MATERIA PRIMA POR UNIDAD DE PAN

COSTOUNITARIODELPAN | ||  [s/.0055

TOTAL S/.0.055
MANO DE OBRA POR UNIDAD DE PAN

PANADEROS DIURNO NOCTURNO | S/. 0.035

TOTAL $/.0.035

COSTOS INDIRECTOS
__OTROSCOSTOSDEPLANTA | [[|  15.0012
TOTAL S/.0.012

TOTAL COSTO POR UNIDAD DE PAN S/.0.102
Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 30:
Costo de la torta por unidad de 1 kilogramo

TORTAS (1 KG.
EXISTENCIAS CANTIDAD TOTAL

MATERIA PRIMA (UNIDAD DE TORTA)

MATERIA PRIMA ] S/. 14.50

TOTAL S/. 14.50

MANO DE OBRA

MAESTRO ] /. 2.50

TOTAL /. 2.50
COSTOS INDIRECTOS
____ EMPAQUESYOTROS || | s.200]
TOTAL /. 2.00
TOTAL COSTO POR TORTA S/. 19.00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 31:

Costos de materia prima de los panes en los préximos 5 afios

2020 2021

UNIDADES 561600 589680 619164 650122 682628

Cvu 0.102 0.105 0.108 0.111 0.115
S/.
TOTAL S/.57,283.200  61,951.781  S/.67,000.851 S/.72,461.420 S/. 78,367.026

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 32:

Costos de materia prima de bizcocheria en los proximos 5 afios

BIZCOCHERIA 2017 | 2018 2019

UNIDADES 156000 163800 171990 180590 189619

Cvu . 0,15 | S/. 0,15 |S/. 0,16 S/. 0,16 | S/. 0,17
S/.
TOTAL S/. 23.400,000 S/. 25.307,100 27.369,629 S/.29.600,253  S/. 32.012,674

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 33:

Costos de materia prima de tortas en los proximos 5 afios

TORTAS
UNIDADES

Cvu

TOTAL S/.94,848.000 S/.102,578.112 S/.110,938.228 S/.119,979.694 S/. 129,758.039
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 34:

Costo total de materia prima de los proximos 5 afios

MATERIA

PRIMA
TOTAL S/.180,211.200 S/.194,898.413 S/.210,782.633 S/.227,961.418 S/. 246,540.274

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 35:

Costos de mano de obra de los préximos 5 afios

MANO DE OBRA
DIRECTA 2017 2018
PANADERO ‘ S/.17,700.00 | S/. 17,700.00 | S/. 17,700.00 | S/. 17,700.00 | S/. 17,700.00

OPERARIOS 1 S/.12,000.00 | S/. 12,000.00 | S/. 12,000.00 | S/. 12,000.00 | S/. 12,000.00
OPERARIOS 2 S/.12,000.00 | S/. 12,000.00 | S/. 12,000.00 | S/. 12,000.00 | S/. 12,000.00

S/.
TOTAL 41,700.000 S/.41,700.000 S/.41,700.000 S/.41,700.000 S/.41,700.000

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 36:
Costos indirectos del afio

COSTOS INDIRECTOS | MENSUAL

Agua . 150.00 S/.  1,800.00
Electricidad S/. 300.00 S/. 3,600.00

Teléfono e Internet S/. 100.00 S/. 1,200.00

Jefe de Produccion S/. 1,500.00 S/. 18,779.40

Empaque S/, 112.00 S/, 1,344.00

Depreciacién S/.  685.54 S/.  8,226.50
Total S/. 2,847.542 S/. 34,949.900

uente: Elaboracion propia

Tabla 37:

Total de costos de produccion de los primeros 5 afios

MP S/. 180,211.20 | S/. 194,898.41 | S/.210,782.63 | S/. 227,961.42 | S/. 246,540.27
MOD S/. 41,700.00 | S/.  41,700.00 | S/. 41,700.00 | S/.  41,700.00 | S/. 41,700.00

CIF S/.34,949.900 | S/.  34,949.90 | S/. 34,949.90 | S/.  34,949.90 | S/. 34,949.90
S/.
287,432.533

S/.304,611.318  S/. 323,190.174

TOTAL S/.256,861.100  S/. 271,548.313
Fuente: Elaboracion propia
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7.8.2. Gastos Administrativos y de Ventas
Tabla 38:

Gasto administrativos y de ventas del afio

ADMINISTRATIVOS COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
ALQUILER S/. 3.000,00 S/. 36.000,00
SUELDOS ADMINISTRATIVOS S/. 6.700,00 S/. 80.400,00
TELEFONO E INTERNET S/. 120,00 S/. 1.440,00

TOTAL S/.9.700,00 S/. 116.400,00

A O O A O O A A\

GASTOS EN PUBLICIDAD S/. 400,00 S/. 4.800,00
CAJERO S/.1.075,00 S/.12.900,00
DESPACHADOR 1 S/. 850,00 S/.10.200,00
DESPACHADOR 2 S/. 850,00 S/.10.200,00

TOTAL S/. 3.175,00 S/. 38.100,00

O O OTA 8 0[0 4.500,00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 39:

Planilla de trabajadores

CONTRIBUCION

LABORAL Y
BENEFICIOS
carco mememcon AZSMEIN | _roTaL
* ESSALUD CTS
9%  8.33%
1 | GERENTE s/ 2,000.00 Sl.
: ,000. 7500 | . 207500 | S/.186.75| 172.85| 359.60| 2434.60
AUXILTAR
3 | CONTABLE §/. 250.00 S/ 250.00 S/.2250| 2083| 4333| 29333
ASISTENTE
4 | ADMINISTRATIVO | S 1,500.00 S/ 1,500.00 | S/.135.00| 124.95| 259.95| 1759.95
JEFE DE
5> | PRODUCCION Si. 1,500.00 S/, 150000 | S/.13500| 124.95| 259.95| 1759.95

MAESTRO S/.

1,400.00 ‘

‘ S/. 1,475.00

% pANADERO 75.00 S/.132.75 1730.62
OPERARIO DE 1.000.00 ‘
8 PRODUCCION1 ' /. 1,00000 [REIRN 1173.30
OPERARIO DE 1.000.00 ‘
PRODUCCION 2 ' SRR S/ 90.00 1173.30
10 | DESPACHADOR 1 | SI. 850.00 S/, 850,00 S.7650| 70.81| 14731| 997.31
11| DESPACHADOR 2 | oI, 850.00 S/ 850.00 S/.7650| 70.81| 14731| 997.31
12 | CAJERO sl 900.00 S/ 900.00 S/.81.00| 7497| 15597 | 1055.97
JEFE DE VENTAS
141 ¥ MARKETING SI. 1,500.00 S/, 150000 | S/.135.00| 124.95| 259.95| 1759.95

S/.
150.00
ANUAL

12,750.00 ‘
MENSUAL |

‘ S/. 12,900.00

S/.
Mano de obra directa S/. 3,475.00 41,700.00
COSTOS FIJOS DE S/.
PLANILLA S/. 9,425.00 113,100.00

S/.
1,161.00

1074.57 2235.57 15135.57

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 40:

Depreciacion de los primeros 5 afios

ANOS
ACTIVO
2018 2019 2020 2021

S/.

1 Horno 30,000.00 | S/.3,000.00| S/.3,000.00| S/.3,000.00| S/.3,000.00| S/.3,000.00
S/.

1 Sobadora tradicional 4,800.00 | S/.480.00 S/. 480.00 S/. 480.00 S/. 480.00 S/. 480.00
S/.

1 Cortadora 2,400.00 | S/.240.00 S/. 240.00 S/. 240.00 S/. 240.00 S/. 240.00
S/.

1 Batidora 2,400.00 | S/.240.00 S/. 240.00 S/. 240.00 S/. 240.00 S/. 240.00

1 Balanza electrénica S/. 360.00 S/. 72.00 S/. 72.00 S/. 72.00 S/. 72.00 S/. 72.00
S/.

1 Tablero de acero 1,440.00 | S/. 144.00 S/. 144.00 S/. 144.00 S/. 144.00 S/. 144.00

8 Coches para S/.

bandejas 1,800.00 | S/. 360.00 S/. 360.00 S/. 360.00 S/. 360.00 S/. 360.00

300 Bandejas de S/.

Acero 4,000.00 | S/.400.00 S/. 400.00 S/. 400.00 S/. 400.00 S/. 400.00
S/.

4 Exhibidoras 19,000.00 | S/.1,900.00 | S/.1,900.00 | S/.1,900.00 | S/.1,900.00 | S/.1,900.00
S/.

1 Congeladora 1,800.00 | S/. 360.00 S/. 360.00 S/. 360.00 S/. 360.00 S/. 360.00
S/.

8 mesas y 32 sillas 2,500.00 | S/.500.00 S/. 500.00 S/. 500.00 S/. 500.00 S/. 500.00

1 escritorio S/.300.00| S/.60.00 S/. 60.00 S/. 60.00 S/. 60.00 S/. 60.00
S/.

Software 1,500.00 | S/. 300.00 S/. 300.00 S/. 300.00 S/. 300.00 S/. 300.00
S/.

Computadora 1,705.00 | S/. 170.50 S/. 170.50 S/. 170.50 S/. 170.50 S/. 170.50

Sl. Sl. Sl. S/. S.

TOTAL DEPRECIACION 8,226.50 8,226.50 8,226.50 8,226.50 8,226.50
Fuente: Elaboracion propia

7.8.3. Presupuesto de Ingresos

Tabla 41:
Presupuesto de ventas de los primeros 5 afios por cada linea de producto

BIZCOCHERIA 2018 2019
UNIDADES \ 187200 196560 206388 216707 227543

0.50 0.53 0.55 0.58 0.61

S/. S/. S/. S/ S/
VVvu

S/. S/. S/.
TOTAL 93,600.000 103,194.000 113,771.385 S/.125,432.952 S/. 138,289.830

2017 2018 2019 2020 2021
UNIDADES ‘ 561600 589680 619164 650122 682628

VVU 0.25 0.26 0.28 0.29 0.30
S/. S/. S/.
TOTAL 140,400.000 154,791.000 170,657.078 S/. 188,149.428 S/. 207,434.744
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2018 2019

S/. S/. S/.
TOTAL 199,680.000 220,147.200 242,712.288 S/. 267,590.298 S/. 295,018.303

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 42:

Presupuesto total de ventas de los primeros 5 afios

S/. S/.
BIZCOCHERIA EERJH S/. 103,194.00 | 113,771.39 S/. 125,432.95| S/. 138,289.83
S/. S/.
PAN 140,400.00 S/. 154,791.00 | 170,657.08 S/. 188,149.43 | S/. 207,434.74
S/. S/.
TORTAS 199,680.00 S/. 220,147.20 | 242,712.29

267,590.30 . 295,018.30

TOTAL S/. 433,680.000 S/.478,132.200 S/.527,140.751 S/.581,172.677 . 640,742.877

Fuente: Elaboracion propia

7.8.4. Punto de Equilibrio
Tabla 43:

Punto de equilibrio

UNIDADES FISICAS

PRODUCTOS 2019 2020 2021
BIZCOCHERIA 187200 196560 206388 216707 227543
PAN 561600 589680 619164 650122 682628
TORTAS 4992 5242 5504 5779 6068
TOTAL 753792 791482 831056 872608 916239
VARIABLES 2017 \ 2018 2019 2020 2021
BIZCOCHERIA

S/. S/. S/. S/. S/.
VVU 0.50 0.53 0.55 0.58 0.61

S/. S/. S/. S/. S/.
CVU 0.15 0.15 0.16 0.16 0.17

S/. S/. S/. S/. S/.
MCU 0.35 0.37 0.39 0.41 0.44
PAN
VVU 0.25 0.26 0.28 0.29 0.30
CVU 0.10 0.11 0.11 0.11 0.11
MCU 0.15 0.16 0.17 0.18 0.19
TORTAS
VVU S/. S/ S/. S/ S/.
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40.00 42.00 44.10 46.31 48.62
sl. sl. sl. sl. sl.

CVU 19.00 19.57 20.16 20.76 21.38
Sl. sl. Sl. sl. Sl.

MCU 21.00 22.43 23.94 25.54 27.24

PROMEDIOS

PONDERADOS
sl. sl. Sl. sl. Sl.

PPVVU 0.58 0.60 0.63 0.67 0.70
Sl. sl. Sl. sl. Sl.

PPCVU 0.24 0.25 0.25 0.26 0.27
Sl. Sl. Sl. sl. Sl.

PPMCU 0.34 0.36 0.38 0.40 0.43

COSTOS FIJOS

TOTALES ‘ 2017 2018 2019 2020 2021
Sl. sl. sl. sl. sl.

*MOD 41,700.00 41,700.00 | 41,700.00 41,700.00 41,700.00
Sl. Sl. Sl. Sl. Sl.

*CIF 34,949.90 34,949.90 34,949.90 34,949.90 34,949.90
sl. sl. Sl. sl. sl.

*GO 134,700.00 | 134,700.00 |134,700.00 134,700.00 | 134,700.00
S/. Sl. S/. S/. S/.

TOTAL 211,349.90 | 211,349.90 | 211,349.90 |211,349.90 |211,349.90

PUNTO DE ‘

EQUILIBRIO

UNIDADES

FISICAS 628534 590606 555205 522140 491237

UNIDADES Sl. Sl. sl. sl. sl.

MONETARIAS 361,615.41 |356,783.68 |352,167.81 347,754.45 | 343,531.33

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 44:

Comprobacion del Punto de equilibrio

COMPROBANDO PUNTO DE EQUILIBRIO

EN UNIDADES
FISICAS 2017 2018 2019
BIZCOCHERIA 135655 | 127469 119828 112692 106022
PAN 203482| 191203 179743 169038 | 150034
TORTAS 289397 | 271934 255634 240410 226181
TOTAL 628534 | 590606 555205 522140| 491237
EN UNIDADES
MONETARIAS
sl. sl. sl. sl. sl.
VENTAS 361,615.41 |356,783.68 |352,167.81 |347,754.45 |343531.33
sl. sl. sl. sl. sl.
COSTOS VARIABLES |150,265.51 |145433.78 |140,817.91 |136,404.55 |132,181.43
MARGEN DE sl. sl. sl. sl. sl.
CONTRIBUCION 211,349.90 |211,349.90 |211,349.90 |211,349.90 |211,349.90
sl. sl. sl. sl. sl.
COSTOS FIJOS 211,349.90 |211,349.90 |211,349.90 |211,349.90 |211,349.90
sl. sl. sl. sl. sl.
UTILIDAD OPERATIVA 0 0 0 0 0

Fuente: Elaboracion propia
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7.8.5. Presupuesto de Inversién

Tabla 45:

Inversién en tangibles

TANGIBLES

TERRENO

INMUEBLES

MUEBLES S/. 4.505,00
MAQUINARIA S/. 68.000,00
EDIFICIOS

TOTAL S/. 72.505,000

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 46:

Inversién en intangibles

INTANGIBLES

GASTOS PRE
OPERATIVOS S/. 2.000,00

LICENCIAS 1500
SOFTWARE S/. 500,00
OTROS 200
TOTAL S/. 4.200,000
Fuente: Elaboracién propia

Tabla 47:

Inversion en capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

180,211.20

S/. 41,700.00

S/. 34,949.90

S/. 99,900.00

S/. 34,800.00

Fuente: Elaboracién propia

S/. 391,561.100

MENSUAL
S/. 15,017.60
S/.  3,475.00
S/ 2,912.49
S/. 8,325.00
S/. 2,900.00
S/. 32,630.092
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Tabla 48:

Total de inversion

4. TOTAL’DE
INVERSION
ACTIVOS TANGIBLES B2 72,505.00

ACTIVOS INTANGIBLES B 4,200.00
| CAPITAL DE TRABAJO | S/. 32,630.092

TOTAL S/. 109,335.092
Fuente: Elaboracién propia

Tabla 49:

Inversion de compras de activos

INVERSION COMPRA DE ACTIVOS FIJOS

1 Horno S/. 30,000.00
1 Sobadora tradicional S/. 4,800.00
1 Cortadora S/. 2,400.00
1 Batidora S/. 2,400.00
1 Balanza electrénica S/. 360.00
1 Tablero de acero S/. 1,440.00
8 Coches para bandejas S/. 1,800.00
300 Bandejas de Acero S/. 4,000.00
3 Exhibidoras S/. 19,000.00
1 Congeladora S/. 1,800.00
8 mesas y 32 sillas S/. 2,500.00
1 escritorio S/. 300.00
1 computadora S/.1,705.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS S/. 72,505.00
INVERSION FIJA INTANGIBLE ‘
Constitucién de la empresa S/. 2,000.00
TOTAL ‘ S/. 2,000.00 ‘

Fuente: Elaboracién propia
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7.8.6. Presupuesto de Financiamiento

Tabla 50:

Financiamiento propio y bancario

ACTIVOS TANGIBLES

ACTIVOS
INTANGIBLES

A.PROPIO

30%

P.BANCARIO

70%

S/. 72,505.00 | S/. 21,751.50 | S/. 50,753.50 | S/. 72,505.00
S/. 4,200.00 | S/. 1,260.00 | S/. 2,940.00 | S/. 4,200.00
S/. 9,789.03 | S/. 22,841.06 | S/. 32,630.09

CAPITAL DE TRABAJO EEIREEYAR{N

TOTAL

PRESTAMO
TNAKM
TIEMPO

S/.
109,335.092

FINANCIAMIENTO

S/. 76,534.56
19%

S/. 32,800.528 S/.

5 ANOS

76,534.564

S/. 109,335.092

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 51:

Amortizaciones e intereses del primer afio del préstamo.

CUOTAS PRESTAMO AMORTIZACIONES INTERES SALDO

1 S/. S/.

enero S/. 1,275.58 1,211.80 75,258.99
S/. S/.

febrero 2 S/. 1,275.58 1,191.60 73,983.41
S/. S/.

marzo 3 S/. 1,275.58 1,171.40 72,707.84
S/. S/.

abril 4 S/. 1,275.58 1,151.21 71,432.26
S/. S/.

mayo 5 S/. 1,275.58 1,131.01 70,156.68
S/. S/.

junio 6 S/. 1,275.58 1,110.81 68,881.11
S/. S/.

julio 7 S/. 1,275.58 1,090.62 67,605.53
S/. S/.

agosto 8 S/. 1,275.58 1,070.42 66,329.96
S/. S/.

septiembre 9 S/. 1,275.58 1,050.22 65,054.38
S/. S/.

octubre 10 S/. 1,275.58 1,030.03 63,778.80
S/. S/.

noviembre 11 S/. 1,275.58 1,009.83 62,503.23
S/. S/.

diciembre 12 S/. 1,275.58 989.63 61,227.65

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 52:

Amotizacioén de intereses en 5 afos

S/

15,306.91

S/.
15,306.91

S/.
15,306.91

S/.
15,306.91

S/.
76,534.56

S/ S/.

SN |3 205,59

Total 28,515.503
Fuente: Elaboracién propia

7.8.7. Presupuesto de Flujo d

Tabla 53:
Flujo de Caja

10,300.28

25,607.190

S/.
S/. 7,391.96 |4,483.65
Sl.

22,698.876

S/.
19,790.563

S/.

e Caja

S/.
1,575.34

S/.

16,882.249 S/.1,575.336

S/.
1,575.34

2017 2018 2019 2020 2021
INGRESOS
S/. S/. S/. S/. S/.
Cobranza x Venta 433,680.00 478,132.20 |527,140.75 |581,172.68 |640,742.88
S/. S/. S/. S/. S/.
TOTAL INGRESOS 433,680.000 478,132.200 527,140.751 581,172.677 640,742.877
EGRESOS
1. Inversiones
S/.
Tangibles 72,505.00
S/.
Intangibles 4,200.00
S/.
Capital de Trabajo  [EPASKA)
2. Costos de S/. S/. S/. S/. S/.
Produccion 256,861.10 271,548.31 |287,432.53 |304,611.32 |323,190.17
S/. S/. S/. S/. S/.
Gts. Admy Ventas 134,700.00 134,700.00 |134,700.00 |134,700.00 |134,700.00

S/.
109,335.092
-S/.
109,335.092

TOTAL EGRESOS

FLUJO
ECONOMICO

FINANCIAMIENTO

S/. S/. S/.
391,561.100 406,248.313 422,132.533
S/. S/. S/.
42,118.900| 71,883.887 105,008.217

S/.
439,311.318
S/.
141,861.359

S/.
457,890.174

S/.
182,852.703

S/.

Prestamo 76,534.56

Amortizacion

S/.
15,306.91

S/.
15,306.91

S/.
15,306.91

S/.
15,306.91

S/.
15,306.91

Interés

FLUJO
FINANCIERO

Fuente: Elaboracioén propia

-S/.
109,335.092

S/. S/.

10,300.28 | 7,391.96

S/. S/. S/.
13,603.397 46,276.698 82,309.341

S/.
13,208.59

S/.
4,483.65

S/.
122,070.797

S/.
1,575.34

S/.
165,970.454
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Tabla 54:
Costo de oportunidad

ROE DE PANADERIA

Fuente: Informacion referenciada de Ministerio de Produccion

Tabla 55:

Costo promedio ponderado

D R ACION D OSTO PRO DIO PONDERADO OBAL D
RSIO % RSIO OSTO A
A. PROPIO S/, 32,800.53 30% | 25.00% | 7.50%
P. BA ARIO S/. 76,534.56 70% | 14.94% | 10.46%
OTA S/. 109,335.09 100%
OSTO D APITAL DESP D P O 14.94%
A 19%
A 20.75%
DO AL RELA O 5.81%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 56:

VAN-TIR

EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA

VAN S/.142,153.51| S/.121,352.34
TIR 65% 46.01%
B/C S/.2.30 S/.2.11

Fuente: Elaboracién propia
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7.8.8. Estado de Resultados

Tabla 57:

Estado de Resultados

ANO 2017

ANO 2018

ANO 2019

ANO 2020

ANO 2021

Ventas Netas

S/. 433,680.00

S/. 478,132.20

S/.527,140.75

S/.581,172.68

S/. 640,742.88

(-)Costo de ventas

S/.180,211.20

S/. 194,898.41

S/.210,782.63

S/.227,961.42

S/. 246,540.27

Utilidad Bruta
(-)Gastos
administrativos

S/. 253,468.80

S/.99,900.00

S/. 283,233.79 ‘

S/.99,900.00

S/. 316,358.12

S/.99,900.00

S/. 353,211.26

S/.99,900.00

S/. 394,202.60

S/.99,900.00

(-)Gastos de Ventas

Utilidad Operativa ‘
(-)Gastos financieros

Utilidad antes de imp. ‘

(-)Impuestos

Utilidad neta

S/. 34,800.00

S/. 118,768.80

S/. 13,208.59
S/. 105,560.21
S/. 29,556.86

Fuente: Elaboracion propia

S/. 34,800.00

S/. 148,533.79

S/. 10,300.28
S/. 138,233.51 ‘

S/. 38,705.38

S/. 34,800.00

S/. 181,658.12

S/. 7,391.96
S/. 174,266.15
S/. 48,794.52

‘ S/.76,003.35 S/.99,528.13 | S/. 125,471.63

S/. 34,800.00

S/. 4,483.65
S/. 214,027.61
S/.59,927.73

S/. 154,099.88

S/. 34,800.00

S/. 259,502.60

S/. 1,575.34
S/. 257,927.27
S/.72,219.63

S/. 185,707.63
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7.8.9. Balance General

Tabla 58:

Balance General Inicial al 31 de Diciembre del 2016

Panaderia NUTRYPAN- EIRL
BALANCE GENERAL INICIAL AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2016

ACTIVO PASIVO
A O CORR PASIVO CORRIENTE

S/.
Efectivo 18,712.49
Cuentas por cobrar
S/.
Inventarios 13,917.60
TOTAL ACTIVO TOTAL PASIVO
CORRIENTE S/. 32,630.09 CORRIENTE
ACTIVO FI1JJO PASIVO NO CORRIENTE
S/. S/.
Activo Tangible 72,505.00 Préstamo 76,534.56
S/.
Activo Intangible 4,200.00 Créditos

Depreciacion

TOTAL PASIVO NO
CORRIENTE S/. 76,534.56

TOTAL ACTIVO NO
CORRIENTE S/. 76,705.00 ECRWA\M V2] V(0] S/. 76,534.56

PATRIMONIO

S/.
32,800.53

Capital
Resultados acumulados

TOTAL PATRIMONIO S/. 32,800.53
TOTAL PATRIMONIO Y S/.
TOTAL ACTIVO S/.109,335.09 JxaSI\Y{®) 109,335.09 |

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXOS

ENCUESTA PARA LA CREACION DE UNA PANADERIA
ESPECIALIZADA DE PRODUCTOS NUTRITIVOS EN LA CIUDAD DE CHICLAYO - 2016
Estimado Sefior (a): Solicitamos su colaboracion respondiendo el siguiente cuestionario, cuya
finalidad es adelantar un Estudio de Mercado para evaluar el grado de aceptacion en la creacion

de una Panaderia especializada en productos nutritivos en la ciudad de Chiclayo.
Sexo: [1Masculino  [JFemenino

Edad: [118 — 25 afios [1 26 -30afios [131-40afios [J141-50afios [151amas

1. ¢En su hogar consumen pan?
a) Si b) No

2. ¢Usted cuantas veces como minimo ala semana consume pan?

a) Una vez b) Dos veces c) Tres veces
d) Cuatro veces e) Cinco veces f) Seis veces a
mas

3. ¢Aproximadamente cuanto de dinero invierte Usted, cada vez de consume

pan?
a) S/.1.00 b) S/.2.00 c) S/.3.00
d) S/.4.00 e) S/.5.00 f) S/.6.00 a méas

4. ;Usted que tipo de pan consume con mayor frecuencia?
a) Panes salados b) Panes dulces c) Panes Integrales
d) Panes tradicionales e) Panes especiales
5. ¢Para Usted cual es el factor que mas influye en la decision de su
compra?
a) Precio b) Calidad c¢) Ubicacion
d) Atencion del personal e) Diversidad
6. ¢ En qué lugar, Usted adquiere el pan?
a) Panaderias b) Supermercados c) Tiendas
7. ¢Usted en qué turno compra su pan?
a) Mafnana b) Tarde ¢) Noche
8. ¢Usted en qué estacion del afio consume mas pan?

a) Primavera b) Verano c) Otoiio d) Invierno
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9. ¢Usted con qué bebida acompafia el consumo de pan?
a) Café b) Leche c) Chocolate
d) Jugos d) Gaseosa
10. ¢ Cuél de las panaderias del centro de Chiclayo, es de su preferencia?
a) Don Benny b) El Padrino c¢) Don Julio
d) Tortipan e) Panottis
11. ¢Usted acepta comprar en una panaderia que le ofrezca productos
nutritivos a base de harinas de quinua, linaza, kiwicha, maca y otros
granos nutritivos?
a) Si b) No
12. ;De la pregunta anterior, Usted a base de qué harina preferiria un pan?
a) Harina de quinua b) Harina de Kiwicha ¢) Harina de maca
d) Harina de camote d) Harina de linaza
13. ¢ Usted cuanto pagaria por un pan de alto valor nutritivo?
a) S/.0.20 b) S/.0.25 c) S/.0.30
d) S/.0.40 e) S/.0.50
14. ¢ En qué empaque preferiria Usted que le despachen su pan?

a) Bolsa de Papel b) Bolsa plastica c) Caja

15. ¢En qué ubicacion prefiere que se instale nuestra panaderia?
a) Av. Balta b) Av. San José c) Av. Bolognesi

d) Av. Pedro Ruiz e) Av. Saenz Pefa

iGRACIAS!
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VALIDACION DE INSTRUMENTOS

“Ano de la consolidacion del Mar de Grau”

CONTANCIA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe A\e\'}ami(o A\ré"\'\‘}af& Suyén

mediante la presente hago constar que el instrumento utilizado para la
recoleccion de datos del proyecto de tesis para obtener titulo profesional de
licenciado en administracion, titulado “PROPUESTA DE UN PLAN DE
NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA PANADERIA ESPECIALIZADA EN
PRODUCTOS NUTRITIVOS EN LA CIUDAD DE CHICLAYO - 2016.”
elaborado por el estudiante Miguel Angel Yaipén Pisfil; reune los requisitos
suficientes y necesarios para ser considerados validos y confiables y por tanto,
aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantean en la

investigacion.

Atentamente.

FIRMA DEL EXPERTO

: . 4
Dr./ Mg/ Lic. Nombre: ﬂ]e'}and(o A\(A h‘l’b‘a ra % LA{J on.

Cargo Actual: P\“G&f esor

Numero de Colegiatura: 0N - 4880
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“Ano de la consolidacion del Mar de Grau”

CONTANCIA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe Yacar %d\’)%&g(‘ ‘Be'mal (arrasco

mediante la presente hago bonstar ‘que el instrumento utilizado para la
recoleccion de datos del proyecto de tesis para obtener titulo profesional de
licenciado en administracion, titulado “PROPUESTA DE UN PLAN DE
NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA PANADERIA ESPECIALIZADA EN
PRODUCTOS NUTRITIVOS EN LA CIUDAD DE CHICLAYO - 2016.”
elaborado por el estudiante Miguel Angel Yaipén Pisfil; redne los requisitos
suficientes y necesarios para ser considerados validos y confiables y por tanto,
aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantean en la

investigacion.

Atentamente.

Chiclayo _(k_, de Octubre del 2016

FIRMA DEL EXPERTO

Tﬂm’n 2 1 (,& ™as CO

Dr./ Mg / Lic. Nombre: Qecary g}&ﬁﬂﬂ}:{,’v

Cargo Actual: Catedrstico

Numero de Colegiatura: R ‘i— 1
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“Afo de la consolidacion del Mar de Grau”

CONTANCIA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

Quien suscribe REFACL AR ACOIM

mediante la presente hago constar que el instrumento utilizado para la
recoleccion de datos del proyecto de tesis para obtener titulo profesional de
licenciado en administracién, titulado “PROPUESTA DE UN PLAN DE
NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA PANADERIA ESPECIALIZADA EN
PRODUCTOS NUTRITIVOS EN LA CIUDAD DE CHICLAYO - 2016.”
elaborado por el estudiante Miguel Angel Yaipén Pisfil; reune los requisitos
suficientes y necesarios para ser considerados validos y confiables y por tanto,
aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos que se plantean en la

investigacion.

Atentamente.

—

| Chiclayo G de Octubre del 2016

FIRMA DEL EXPERTO

JE————

125



Tabla 59:

Matriz de consistencia

PROBLEMA

OBJETIVO GENERAL

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

HIPOTESIS

¢,De qué manera se
podra disefar un Plan
de Negocio para la
creacion de una
panaderia
especializada en
productos nuitritivos en
la ciudad de Chiclayo —
20167

Disefiar un Plan de
Negocio para la
creacion de una

panaderia
especializada en
productos nutritivos en
la ciudad de Chiclayo —
2016.

Evaluar mediante una
encuesta que tan
importante es para el
cliente la propuesta de
crear una panaderia
especializada en
productos nutritivos en
la ciudad de Chiclayo —
2016.

Disefiar las adecuadas
estrategias de
marketing para una
panaderia
especializada en
productos nutritivos en
la ciudad de Chiclayo —
2016.

Determinar la viabilidad
econdmica Yy financiera
para una panaderia
especializada en
productos nutritivos en
la ciudad de Chiclayo —
2016.

El presente trabajo
de investigacion

no amerita

hipotesis, por ser

de caracter
descriptivo.

Fuente: Elaboracion propia
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m UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

RESOLUCION DIRECTORAL N°0768 - 2016 - PEA ~-UCV-CH-2000

Pimentel, 27 de septiembre del 2016

VISTA:

La solicitud presentada por el estudiante Yaipén Pisfil Miguel Angel, de fecha 20 de septiembre del
2018 de la Escuela Profesional de Administracidn del Programa de Educacién para Adultos, en la
que solicita la autorizacion para cambiar el Proyecto de Investigacion; y,

CONSIDERANDO:

Que, el articulo 35° del Reglamento de Grados y Titulos en su Capitulo V, sefala:
EXCEPCIONALMENTE; EN CASO DEBIDAMENTE JUSTIFICADO, Y CON LA APROBACION DEL ASESOR,
PODRA CAMBIARSE POR UNA SOLA VEZ, ELTEMA Y PLAN DE TESIS RESPECTIVO.

Que, la comision integrada por la Directora del Frograma de Educacidn para Adultos, el Coordinador
de Escuela y el asesor han evaluado las razones por las que el estudiante Yaipén Pisfil Miguel
Angel, efectda el cambio de su Proyecto de Investigacion, considerandolo PROCEDENTE, el mismo
que fue sustentado ante el profesor asesor Mag. Merino Ndfiez Mirko en la fecha indicada
obteniendo una nota aprobatoria;

Estando a lo expuesto y en uso de las atribuciones conferidas:
SE RESUELVE:

Art. 1° DEJAR, sin efecto la Resolucion Directoral N °153-2016-PEA-UCV-CH-2000, del 25 de febrero
del 2016, en la que se aprueba el proyecto de tesis titulado: “Anélisis de la Calidad de Servicio ysu
Influencia en el Nivel de Satisfaccién del cliente del Banco Ripley- Chiclayo 2016",

Art. 2° AUTORIZAR, al estudiante Yaipén Pisfil Miguel Angel, modificar y registrar el nuevo Proyect_o
de Tesis: “PROPUESTA DE UN PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA PANADERIA
ESPECIALIZADA EN PRODUCTOS NUTRITIVOS EN LA CIUDAD DE CHICLAY0-2016".

Art. 3° DESIGNAR, al docente Mag. Merino Ndfiez Mirko como asesor especialista del proyecto de
tesis aludido en el Articulo 2°, a cargo del mencionado estudiante.

Art. 4° COMUNICAR, a la Direccidn de Escuela, Oficina de Grados y Titulos, que queda sin efecto la
referida resolucion.

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE.

gda Quiroz
démica PEA

rsidad César Vallgjo - Chiclayo

Cc: Direccién de Escuela, SUBE, Interesado (a), Archivo.

CAMPUS CHICLAYO

tme {Km. 2.5
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