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CAPITULO I

1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1 Laidea del negocio

El plan de negocio que vamos a desarrollar es la elaboracion y distribucion de pan a
base de Maca y Kiwicha, porque queremos que al momento que nuestros clientes consuman
el pan de molde se complemente con estos ingredientes nutritivos ya que contienen
vitaminas, minerales que te ayuda a tener mayor energia durante el dia , consideramos
importante elaborar el pan de molde con estos 2 ingredientes porque unos de los problemas
que afecta a nuestro pais es la desnutricion y sobre todo la desnutricién infantil , con este
producto queremos que nuestros clientes lleven a su mesa un producto nutritivo que puede
ser consumido por todos los miembros de la familia.

Nuestro punto de venta estara situado en el Distrito de Santiago de Surco (344 242),
Av. Préceres cdra. 4 donde se realizara la elaboracion y la distribucion de nuestros productos.
Mediante este plan de negocio queremos aprovechar nuestros recursos nutritivos que nos
brinda nuestro Pais, la oportunidad de desarrollo de nuestro plan de negocio es muy amplio
debido que el producto es innovador, nutritivo que la mayoria lo consume en su desayuno o

cena, tenemos un amplio mercado para desarrollarnos.

1.2 Descripcion y nombre del negocio

Se elaborara y distribuird pan a base de maca y kiwicha, el desarrollo de productos
panificados funcionales es un requerimiento actual, ya que favorecen a la prevision de
padecimientos y optimizan la salud de los individuos, sin embargo, para que eso se produzca

los panes deberan poseer ingredientes que le ofrezcan funcionalidad y favorezcan la salud de

11
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los consumidores, por eso al usar harinas a base de cereales andinos como la kiwicha, y la
maca por su alto valor nutritivo y elevado componente de fibra contribuye a la mejora de una
alimentacion més saludable.

El pan es una comida con mucha fibra, vitaminas, minerales y diferentes nutrientes,
que acrecienta su valor nutritivo con el acompafamiento de harinas sucedaneas a base de
cereales andinos. Por esta razon, dicho negocio es una ocasion por explotar, aprovechando la
tendencia en aumento por consumir alimentos beneficiosos para la salud.

De acuerdo a lo expuesto previamente, dicho plan de negocio plantea como proposito
disefiar una compariia panificadora de panes nutricionales a base de cereales andinos teniendo
como ingredientes principales a la kiwicha y la maca orientado al mercado local,
pretendiendo modificar las costumbres que existen de compra de pan y acrecentar que el

mismo sea consumido.

1.2.1 Beneficios de la implementacion de la kiwicha y la maca

a. Altos valores nutritivos como el calcio

b. Rendimiento muscular, cardiovascular, respiratorio y sexual
C. Anti estresante, estimula la concentracion

d. Controla el nivel de azucar en los diabéticos

e. Propiedades para disminuir el colesterol

f. Desarrollo del organismo corporal y mental

1.2.2 Nombre de la empresa

- PANES ANDINOS S.A.C

1.3 Nombre comercial y logo de la empresa

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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1.3.1 Nombre comercial

Al plan de negocio por acuerdo de grupo de estudios y del sondeo de mercado

realizado se le denominara. “PANDINO”

1.3.2 Logo del plan de negocio

Figura 1: Logo Pandino
Fuente: Elaboracion propia

CAPITULO 11

2. ANALISIS DEL MERCADO

2.1 Analisis del entorno
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El negocio de Panaderia en el Per( con el pasar del tiempo muestra un auge

significativo, asi, es exhibido un breve estudio con relacion a dichos elementos (SEPTE).

2.1.1 Factor Social:

En Per( se consumen cerca de 35 kilos de pan por persona, previéndose que dicha
cantidad crezca a 6 kilos mas en los préximos afios, no obstante, lo importante es continuar
aumentando el consumo de pan saludable-integral, ya que ayuda a la nutricion y contiene
vitamina B.

En los ultimos afios observamos que se esta dando mayor importancia a los productos
oriundos de nuestro pais, los cuales estan siendo impulsados mediante programas que el
Estado brinda, un claro ejemplo de ello es la feria de la agricultura familiar “COME
PERUANO?”, se realiz6 durante el mes de noviembre del 2014, donde se busco impulsar la
promocion de productos emblematicos, dentro de ello los granos andinos. Es por ello que
nuestra idea de negocio nace con el objeto de promover y diversificar estos recursos mediante
el pan de molde.

A continuacién, mencionaremos algunos puntos adicionales que nos ayudan en la
sustentacion de nuestro proyecto:

. El interés por este proyecto es reforzado por el “boom de los ingredientes

oriundos de nuestro pais”. Gaston pide a instituciones instalar expendedora "La

tiendecita andina”

. Carencia de informacién por parte del usuario sobre un producto nutritivo

como el nuestro.

. La pésima alimentacion en el desayuno que hoy en dia mantiene nuestro

publico objetivo, nos motiva a realizar esta idea de negocio.
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. Ultimamente las personas muestran mayor preocupacion en su apariencia
fisica y el bienestar de su salud, es por ello estan implementando alimentos nutritivos

en su dieta.

2.1.2 Factor Econémico:

o Generacion de puestos de trabajo: Se generard puestos de trabajo en planilla
lo cual apoyara en el incremento de la PEA (Poblacién econdmicamente activa)
adicionalmente se incrementara la demanda a los proveedores que trabajen con
nosotros.

. Promueve la bancarizacién: Se empleard la bancarizacion obteniendo una
cuenta corriente mediante la cual se realizara los pagos por planilla, asi mismo nos
ayudara a poder solicitar creditos para el mejoramiento de nuestro negocio.

. Apoyo a la formalizacion de MYPES: Se formalizara nuestra idea de negocio
a traves de los beneficios y programas que nos brinda el estado, de esta manera
seremos un modelo referente para nuevas empresas.

o Impuestos a SUNAT: Accederemos al pago de las obligaciones con el estado,
Impuesto a la Renta e IGV, de esta manera se ayudarad a generar el desarrollo de
nuestro pais.

o Aumento del PBI: Al producir nuestro producto serd un producto final el cual
generara el aumento del PBI a través de la compra venta., de esta manera el estado

obtendra més ingresos para realizar una mayor inversion en obras publicas.

2.1.3 Factor Politico:
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El Estado construye las reglas, destinos y enfoques clave para ajustar los componentes
que permiten el avance del pais, todos dependientes de una economia social de mercado y la
oportunidad de la actividad privada. Con respecto a, la Constitucion Politica del Peru, en su
Articulo 59, avala la oportunidad de la organizacion, los negocios y la industria.

El Plan Bicentenario del gobierno nacional estd organizado hacia un enfoque
monetario que provoca un avance financiero continuo a través del interés privado y abierto
en actividades que originen empleos, la disminucion del subempleo y el desempleo, la mejora
de la competitividad, la inversion y los cambios tributarios y la paridad del sistema
macroeconomico

No obstante, y segun el art. 59 de la Constitucion, el Estado asume la proteccion del
consumidor y el comprador, avalando el derecho de la informacion sobre productos y
empresas, el bienestar y la seguridad de la poblacion. Igualmente, en su Articulo 59, la
Constitucidn Politica del Perl establece que el Estado garantiza la oportunidad de trabajo y
la oportunidad de negocios, comercio e industria. La practica de dichas oportunidades no
debe ser desfavorable para todo lo que tiene un lugar con la sociedad en general. El Estado
ofrece puertas abiertas para el progreso a segmentos que superan cierto desequilibrio; de alli
que, fomenta y estimula a las empresas privadas en la totalidad de sus modalidades.

Peru en la actualidad tiene diversos tratados que sirven para alentar el desarrollo de
productos y empresas y diferentes naciones, por ejemplo: MERCOSUR, constituido por
Argentina, Brasil, Uruguay y Paraguay, Union Europea, Alianza del Pacifico, estos son los
arreglos principales.

Dentro del Peru existe una regla para la instalacion de aranceles, que estipula que
estos no se aplican todos juntos para no evacuar la agresividad de los envios y solo se aplica

a productos de diferentes naciones; Por lo tanto, a la luz del hecho de que las mercancias

16
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importadas y nacionales pagan dos tipos de aranceles: el impuesto general a las ventas (IGV)
o0 el impuesto selectivo al consumo (ISC), existe cierto elemento seguro "defensivo” en el
arancel, porque su aplicacion consiente resguardar de la competencia extranjera la mercancia
creada en la nacion. Se ha afianzado un techo arancelario de 30% para la totalidad del
universo, excepto de 23 subpartidas de impuestos concernientes a maiz, trigo, azlcar, arroz
y ciertos productos lacteos cuyos techos en 1994 (Fin de la Ronda Uruguay) estuvieron por

encima del 100%, pero a partir de EI 31 de diciembre de 2004 fue equivalente en 68%.

2.1.4 Factor Tecnoldgico:

Dentro del medio tecnoldgico en el cual se ubica la industria de la Panaderia se han
valorado de una manera especial las maquinarias y equipos esenciales para el avance y
evolucion de la industria panadera. Los instrumentales de Gltima tecnologia generan valor a
las organizaciones, superior calidad de los productos, aumento de eficiencia operativa y un
avance significativo de la sostenibilidad.

Actualmente, las Tecnologias de Informacién y Comunicacion (TIC) pueden
potenciar cualquier negocio de este tipo por la variedad de instrumentos que ofrece las
plataformas digitales como Facebook, email, paginas web, entre otros. Segun el estudio
realizado en el afio 2018 elaborado por la consultora Arellano Marketing las plataformas
digitales en el Peru estan dando especial relevancia ya que el 60 % de las empresas reconoce
la importancia de las herramientas digitales el cual son efectivas para atraer clientes.

Es importante para llevar a cabo y desarrollar el negocio hacer uso de las tecnologias

que permiten potenciar su competitividad en el corto plazo.
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Figura 2: Herramientas digitales
Fuente: Herramientas digitales
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2.1.5 Factor Ecologico

Per( posee una de las mas grandes reservas hidricas en Ameérica Latina, esta es
distribuida en 159 unidades hidrograficas con més de 1,007 vias fluviales y un ahorro de
72,510 metros cubicos de agua por ocupante, generalmente ubicada en el territorio
amazonico. El primordial inconveniente del agua en esta nacion es la conduccion incorrecta
del recurso, ya que se utiliza el 80% en el trabajo agricola, cuando hay 300,000 hectareas de
tierra con dificultades de salinidad y desechos (Plan Bicentenario, 2011).

Pese al nimero de reservas que tiene la naciéon peruana, los cambios climéticos han
influido en la economia nacional y en la creacion de los primordiales rubros agricolas. Un
ejemplo de esto tiene que ver con la disminucién en las areas sembradas con trigo en Lima
Metropolitana, dichas cifras redujeron entre 2013 y 2016, de 5 hectareas a 2 hectéreas,
respectivamente; durante ese tiempo, el territorio dedicado al camote redujo de 386 hectareas
plantadas a 258 hectéreas (INEI, 2017).

El trigo, es el primordial para la elaboracion del pan, encontrandose entre los tres
cereales mas significativos que se producen a escala mundial junto al maiz y el arroz; de igual
forma, se le considera el mas consumido por las personas. En Peru, es parte del consumo
basico de la poblacién, no obstante, la produccién presenta un déficit, y se ha tenido que

importar de Argentina, Estados Unidos y Canada.

Estacionalidad de Produccion del Trigo
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Fuente: Mimisterio de Agricultura y Riego (MINAGM, 2013)

Gréfico 1: Estacionalidad de la produccién de trigo
Fuente: Ministerio de Agricultura y Riego (2013)

De igual manera, los cambios climaticos han minimizando la reserva de agua en
regiones con elevada concentracion demografica y de labores agricolas. Respecto a Lima
Metropolitana durante el 2016, la produccion de agua potable Metropolitana fue de 714,745
miles de metros cubicos, aumentando escasamente un 0,18% respecto al afio 2015 (INEI,
2017), dicha tasa de crecimiento es menor a la registrada en la poblacion total de Lima, esta
se halla proyectada para el afio 2017 en 2%; al cotejar tales datos se puede deducir que existe
un déficit de agua potable en dicha zona, por tal motivo las autoridades nacionales y locales
deben establecer politicas preventivas en esta cuestion que es relevante en el futuro

inmediato.

2.2 Analisis de la industria
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El &mbito panadero en el Per( presenta una propension al desarrollo, de acuerdo a
estimaciones de Euromonitor ejecutadas durante el 2014.

En el 2018 tuvo un crecimiento, pues solo en los primeros seis meses la fabricacion
de productos de panaderia prosperé 4,1%, frente a los 3,5% que alcanzé en el 2017, develd
el Instituto de Estudios Economicos y Sociales (IEES) de la Sociedad Nacional de
Industrias (SNI).

De acuerdo con Roy Miranda Cipriano, nutricionista del INS, ente que constituye una
entidad del Ministerio de Salud (MINSA), el pan es uno de los alimentos mas comun que no
puede faltar en los hogares peruanos, ya que es parte esencial del desayuno y se incluyen en
las loncheras escolares. Igualmente, indico que el pan integral posee fibras que permiten
prevenir ciertas enfermedades, entretanto que el pan con granos andinos, como quinua y
kiwicha, posee un elevado valor nutricional y proporciona valor agregado a la produccion
andina, pero todo consumo con moderacion.

Se estima que un 10% de las panaderias limefias, ya han incursionado en la
producciodn de algin pan enriquecido con granos locales, como el desarrollo del pan Panqui
de Alicorp, un producto realizado con mezcla de harina de trigo y quinua, han abierto la

puerta al mercado a otras recetas de panes nutritivos.

2.2.1 Tendencia de panes tradicionales y artesanales

De acuerdo con la Asociacion Peruana de Empresarios de la Panaderia y Pasteleria
(ASPAN) el mayor consumo se concentra en los panes tradicionales como el pan frances,

integrales y el ciabatta, pero también indico el aumento de preferencia cada vez mas por el
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consumo de los panes artesanales como los panes como los integrales y los enriquecidos
con quinua, kiwicha, cafiihua y ajonjoli.

Ahora bien, en la actualidad el consumidor prefiere panes méas saludables y de
produccion artesanal, asi mismo, demandan frescura, calidad nutricional y seguridad
alimenticia. Segun el diario EI Comercio actualmente la venta de panes artesanales simboliza
el 70% de un mercado valorado en cerca de US$63 millones. El 30% sobrante es dividido en

partes iguales entre el producto envasado y la oferta de supermercados.

2.3 Anélisis del sector

El estudio de mercado es la parte fundamental de todo proyecto de inversién, toda
vez que, permitird determinar con certeza la viabilidad del negocio, es decir, nos permitira
saber a ciencia cierta si nuestro proyecto tendra la aceptacion de nuestro publico objetivo, en
ese sentido es muy importante determinar en primera instancia el pablico objetivo de nuestro
proyecto de inversion, para la definicion de nuestro publico objetivo lo describiremos en tres

criterios geogréafico, demografico y estilo de vida.

2.3.1 Analisis geogréfico

Nuestro proyecto estara localizado en el distrito de Santiago de Surco en la Av. Los

Proceres cuadra 4, una cuadra antes de Caminos del Inca.
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Figura 3: Ubicacion del proyecto
Fuente: Google Maps

En el siguiente cuadro describiremos las variables que se estan considerando para el
analisis geogréfico.

Tabla 1: Datos Socioeconémicos

SANTIAGO DE SURCO
VARIABLE NIVEL
Regién Lima Sur
Poblacién (2017) 329,152 habitantes Fuente: Elaboracion propia
Clima Calido Templado

2.3.2 Analisis demografico

En nuestro andlisis demografico, tenemos como finalidad definir las caracteristicas

de la poblacién, ademas de poder segmentar a nuestros clientes.
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Para esto conoceremos la cantidad de habitantes en el distrito de Santiago de Surco segun el
ultimo censo realizado en el pais fue en el afio 2017, hasta esa fecha la poblacion en Santiago
de Surco era de 329 152 mil habitantes.

Tabla 2: Per(: Poblacion Censada y tasa de crecimiento promedio Anual, de los distritos de LM al 2017

PERU: POBLACION CENSADA Y TASA DE CRECIMIENTO PROMEDIO ANUAL, DE LOS 30 DISTRITOS MAS POBLADOS,
1993, 2007 Y 2017

POBLACION TASA DE CRECIMIENTO

UBIGEO DISTRITO PROMEDIO ANUAL (%

1993 2007 2017 1993-2007 1993-2007
150132 San Juan de Lurigancho 582975 898 443 1038495 LR 15
150135 San Martin de Porres 380 384 579561 654 083 30 12
150103 Ate 265 308 a8 599 106 42 23
150110  Comas 404 362 486977 520 450 13 07
070101 Callao 369 768 415688 451260 08 08
150143 Vila Maria del Triunfo 263554 378470 8433 26 05
150142 Vila € Saivador 254 641 381790 303 254 29 03
150133 San Juan de Meaflores 283349 362 643 365219 17 02
150106  Carabaylo 106 543 21338 3133 045 50 45
1501 2 Pedra 102,808 233 60 12§75 59 35
150140 Santiago de Surco 200732 289 597 3% 182 26 13 |
150117 Los Ofivas 228 143 318140 325 684 24 02
70106 Ventaniks 94497 27785 315,600 78 13
130101 Tnijilo 247028 264 899 314939 12 07
150108  Chomilos 217000 206977 314 241 20 08
140101  Chiclayo 739 887 260048 200 4% 06 04
150101  Lima H042 299433 268 352 09 11
150118 Lurigancho 100 240 169359 240814 37 36
20101 Jukaca 151 960 25146 2872% 28 02
060101 Cajamarca 117 508 188 383 218 141 34 15
150112 Indepandencia 183927 207847 211 360 09 02
021801  Chimbote 27821 25817 206213 18 45
150111 El Agussino 154028 180 262 198 862 11 10
040104  Cerro Coloraco 61865 13m 197 954 43 57
150137 Sants Anita 118659 184 614 196 214 i 06
130102 E Porveni 80698 140507 190 461 40 31
130105  LaEsperanza 105 361 151 845 180 206 26 22
15018  Rimac 189 7% 176 169 174 785 45 o1
150115 La Vickoria 226857 192724 173630 A1 10
200601 Sullana 121894 156 601 169 335 18 08

Fueate: Instiuto Nacienal de E L] «Cansos de Poblacién y Vivienda.

Fuente: INEI (2018)

Nuestro publico objetivo esta dirigido a jovenes, adultos y padres de familia con
hijos menores, es decir al publico en general, sin embargo, colocamos una edad referencial
basandonos al poder adquisitivo y la capacidad de compra que estos poseen, no
dependemaos del género, ocupacion ni estado civil.

En el siguiente cuadro detallamos el antes mencionado:
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Tabla 3: pablico objetivo

CIENTIFICA

FAMILIAS

Surco
GENERO Indistinto
ESTADO CIVIL Indistinto
NIVEL Sector econdmico B — B*.
SOCIOECONOMICO
OCUPACION

Dependientes e Independientes.

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico 2: Datos socioeconémicos de Stgo. De Surco
Fuente: Municipalidad de Stgo. De Surco

Estilo de vida

Este producto esté dirigido a personas que quieran llevar una alimentacion saludable
y nutritiva, segin Rolando Arellano experto en marketing para paises en desarrollo.

Definimos a nuestro publico objetivo de la siguiente manera:

Tabla 4: Estilos de Vida

ESTILOS DE VIDA

PERSONALIDAD Sofisticados progresistas.

Las personas conservadoras buscan el mejor producto alimenticio para su familia
GUSTOS Y

REFERENCIAS

sin descuidar su economia. Las personas progresistas reconocen sus inicios y

valoran las cualidades de un producto innovador.

LUGARES DE Buscan establecimientos que tengan productos de buena calidad y con buenos

COMPRA precios.
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HABITOS Preocupacion por la buena alimentacion, bienestar familiar

Fuente: Elaboracidn propia

2.4  Analisis del estudio

2.4.1 Distrito de Santiago de Surco (L33)

Hemaos considerado realizar el estudio de mercado en el distrito Santiago de Surco,
debido a que la poblacion de este distrito se acerca a nuestro publico objetivo en cuanto a
caracteristicas en su estilo de vida y nivel socioeconémico se encuentraen lazona dela Av.
Proceres del distrito de Santiago de Surco en el cual se establecera el proceso de
comercializacion y la administracion de la misma, con el propoésito de poder abastecer los

establecimientos mas cercanos con nuestro producto nutricional.

El ratio a estudiar, es decir donde realizaremos las encuestas sera de 1 km a la redonda,
para poder calcular este ratio nos apoyaremos en la pagina mientorno.pe la cual brinda una

informacién clara y precisa basandose en el censo del 2017 de la INEI.

Direccion: Av. Los Proceres, Surco, Peru

ADA LA UAFULLANA | oma Amarilla __~~ RAWVIUS
A NEZ # Haz clic sobre el poligono para modificarto. SAN LUB y
pINE v 01 0 e g o
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EL TOTORAL \
b 4 A
EDRITO 2 ETAPA EL PROGRESO {
EL CONDOR VILLA FAP a o
J Estacion Atocongo
RRGMAR LOS PROCERES
San Juan de
Miraflores
g E £ =
Aérea Las Palmas @ 2 1 San Juanl
S x SAN Jl
s BAYER I:]“LLA ELVA A
Ioeryer SANTA MARI SIOAMATEL :
v A n
Google Datos de manaa @010 Goagle | Términos de iso - Notfhaar ortirblema de Mapa
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< Superficie: 3,0 km ?
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Figura 4: Direccion especifico del proyecto en Distrito de Surco
Fuente: www.google,maps

2.4.2 Distrito de Surquillo

Nuestro segundo punto seria Surquillo porque pertenece a la misma clase social que
nosotros estamos enfocados que es la clase B, segun el ultimo censo realizado por el INEI
nos indican que Surquillo tiene 91 474 habitantes, indicando que es un mercado potencial

para nuestro producto. La direccidn exacta sera en: Av. Manuel Villaran cuadra 5, Surquillo.

Tabla 5: Poblacion del Distrito de Surquillo
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PROVINCIA DE LIMA: POBLACION TOTAL PROYECTADA Y DENSIDAD POBLACIONAL, SEGUN DISTRITO, 2017

Poblacidn Total Densidad
Distrito Proyectada al Poblacional
3vos2017 (HabJKm")
Total 9174 855 1436
Lima 265693 12068
Anctn 4474 139
Ale 661 786 B515
Barranco 29 8700
Punta Negra B389 B4
Rimac 162897 13723
San Bantolo gom 179
San Bora 112712 11316
San |sidro 53480 4816
San Juan de Lungancho 1138453 BET4
San Juan de Mirafiores 4158M 172
San Luis 58461 16751
San Martin de Pomes T4 1877
San Miguel 137 247 12803
Santa Anita 23820 224
Santa Maria dal Mar 1654 173
Santa Rosa 19802 921
Santiago de Surco 357 517 10280
| surquie 91474 %438 |
Villa El Salvador 482021 13594
Vila Maria del Triunfo 465735 6600

Fuente: INEI (2018)

2.4.3 Distrito de San Borja

Este seria el tercer punto de venta porque pertenece a la misma clase social en el cual
nos dirigimos que es la clase B, este distrito tiene 112,712 mil habitantes, siendo un mercado
bastante potencial para poder desarrollar nuestro producto. La direccion exacta sera en: Av.

Javier Prado Este, cuadra 3, San Borja.
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Tabla 6: Poblacién del distrito de San Borja

1.1 PROVINCIA DE LIMA: POBLACION TOTAL PROYECTADA Y DENSIDAD POBLACIONAL, SEGUN DISTRITO, 2017

Poblacian Total Dengidad

Distrito Proyectada al Poblacional

J0E201T [Hab.JKm®)

Total 9174055 3436
Lima 265 653 12 088
Anctin 41474 138
A BE1 TG 8515
Bamanco 28970 B T00
Punia Negra B 365 B4
Rimac 162 &84T 133
San Bariolo LE] Ire
| 5an Bosa 12712 11316
San lsidro 53 480 4816
San Juan de Lungancho 1138453 BET4
San Juan de Mrafiores 415870 1712
San Lus 58 461 16 51
San Mantin de Pores TAG 19777
San Miguel 131247 12803
Sants Anta 238 X0 a2
Santa Maria del Mar 1654 173
Sarta Resa 19 802 821
Sanliago de Surco 5T 517 10380
Somuills g4 26438
Vila El Sakvador 452027 13504
Vila Maria del Triunfo 465 T35 6600

Fuente: INEI (2018)
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CAPITULO 111

3. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1 Estrategia

3.1.1 Fuerzas de Porter

En el estudio de las fuerzas competitivas, se utiliz6 el esquema de Porter:

LAS 5 FUERZA DE PORTER

1.

NUEVOS
COMPETIDORES

4. axVA?l. DAD 2.
PRODUCTOS ' E N.TPJE NEGOCIACION
SUSTITUTOS PROVEEDORES

COMPETIDORES

3.
NEGOCIACION
CLIENTES
Figura 5: 5 fuerzas de Porter
Fuente: Elaboracion propia
3111 Amenaza de nuevos competidores
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De acuerdo a la ubicacion de PANDINO, este se encuentra en el distrito de Santiago
de Surco en la Av. Los Proceres cuadra 4, una cuadra antes de Caminos del Inca., San Borja
Av. Javier Prado Este, cuadra 3 y Surquillo, Av. Manuel Villaran cuadra 5, en estos NSE D
no se encuentra ninguna panaderia en dicho sector, motivo por el cual los residentes de la
Urbanizacion se ven en la necesidad de trasladarse a una distancia prudencial si quieren
adquirir alguna clase de pan. Vale la pena destacar que, por el tipo de zona es posible la
penetracion de probables competidores; llevando a que la primera panaderia establecida gane

renombre y mercado en el area, ventaja que se aprovechara al maximo.

3.1.1.2 Poder de negociacion de los proveedores

El precio de los insumos de la Panaderia PANDINO ya estd determinado por el
mercado, si hubiese un alza del valor de los mismos las panaderias se veran perjudicadas
igualmente.

Es de destacar a las grandes compafiias en este pais productores de tales insumos,
entre las cuales se encuentra Alicorp S.A.A consagrada a la produccion de productos
industriales de consumo masivo y también se encuentra al Grupo logra con Casa Grande
S.A.A, quien se dedica al cultivo, procesamiento de cafia de azlcar y comercializacion de

productos derivados de esta, como el azucar, alcohol, melaza y bagazo como proveedor.

Nuestros principales Proveedores como Alicorp que nos otorga la harina y Casa

Grande que nos proveerd azucar, mediante la negociacion el credito serd a 30 dias.

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS DE ALICORP
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Figura 6: Portafolio de productos de ALICORP

Fuente: www.alicorp.com

Se eligid Alicorp como uno de nuestros principales proveedores por su portafolio de

productos con su linea de negocios y principales marcas.

a. Participacion de mercado por nivel de ventas
Alicorp presenta mayor participacion de Mercado en Perl con un 69% de
participacién y se encuentra liderando con un 53% participacion en el rubro de Harinas

Industriales ocupando el primer puesto en la categoria de harinas industriales.
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Gréfico 3: Ventas por pais

Fuente: www.alicopr.com
Participacion de Mercado de Casa Grande S.A.A

Casa Grande S.A.A tiene una participacion de 58.22% en el mercado peruano con

tendencia a seguir subiendo.

Tabla 7: Participacién de mercado d Casagrande S.A.A.

Empresas* Pals % Part.
Cartavio S.AA. Peru 87.39
Casa Grande S.AA Peru 58.22
Empresa Agricola Sintuco S.A. Peru 70.44
Agroindustrias San Jacinto Peru 82.76
Agrolmos S.A. Peru 59.21
Coazticar del Ecuador S.A. Ecuador 69.30
Producargo S.A. Ecuador 100.00

Miladel 5.A. Ecuador 100.00
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Fuente: COAZUCAR

Categorias Marcas Participacion de Mercado  Posicion 9\?:::;:;5 E::;Lz Competidores
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Tabla 8: Participacién de mercado de categorias y posicionamiento
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Fuente: Arellano Marketing (2018)

3.1.1.3 Poder de negociacion de los clientes

Ahora bien, por la ausencia de compariias especialistas en la produccién de productos
nutritivos con la maca y kiwicha, la clientela ubicada en tal zona observa como su poder de
negociacion se minimiza; esto la lleva a adquirir lo que las pequefias tiendas constituidas
puedan brindar, especificamente el pan comin matutino. A continuacién, se presentaran los

tipos de clientes que nos enfocaremos.

a. Tipos de cliente segun la frecuencia de compra:

CLIENTE OCASIONAL

4

4

CLIENTE FIEL

Figura 7: Identificacion de Tipo de clientes
Fuente: Elaboracion propia
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Apuntamos a tener clientes fieles quienes por lo general es mas facil venderles porque
adoran a su empresa y lo que hacen, es por ello que apuntamos en crear una marca con
personalidad.

b. Tipos de cliente segun lo que buscan:

Cliente Enfocado en el Valor-Calidad: Se enfocan mas en la calidad y el valor de

lo que ofreces sin darle tanto el precio que cuesta, como empresa apuntamos a estos tipos de

clientes.

Clientes Segun Estilo de Vida: Nos enfocaremos segun el estilo de vida a clientes:

. Sofisticados: Son peruanos instruidos con carrera universitaria completa.
o Progresistas: Nivel de ingreso variado, grado de instruccion al promedio.
ESTILOS DE VIDA PROACTIVOS ESTILOS DE VIDA REACTIVOS

INGRESO

A

18 =
il gy - € *
s o

MODERNIDAD : ; TRADICION
Hombres . Mujeres - Mixtos

Figura 8: Estilos de vida de los clientes
Fuente: Arellano Marketing (2018)
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3.1.1.4 Amenaza de productos sustitutos

Actualmente es complicado hallar productos que logren sustituir el pan, ya que el
mismo forma parte de la comida habitual de los hogares peruanos y poder reemplazarlo seria
por productos a base de harina tradicionales y cereales. Es de destacar que, la diferenciacion
de los productos se encuentra focalizado en precios, territorio de los establecimientos y la
imagen de la compafiia.

En lo que respecta a productos sustitutos se pueden encontrar mas de 5000 productos
y 100 marcas reconocidas; estos se agrupan en diferentes clases, por ejemplo, pan, bollos,

galletas pasteles, pan dulce, productos empacados, tortillas, botanas saladas y confiteria.

3.1.1.5 Rivalidad entre competidores

En el ambito geografico donde se tiene planificado abrir la panaderia no se ha
establecido ninguna otra, solo se hallan pequefios negocios que abastecen de pan a los
hogares de la zona durante las mafianas, estas igualmente, proporcionan con una pequefia
cantidad de pastelillos. Todo lo anterior hace posible la constitucion de una panaderia ya que,
no es complicado acceder a establecer una compafiia de este tipo, con panes con alto nivel
nutritivo como la Kiwicha y la maca.

Participacion De Mercado

a. Competidores directos: Surco

b.

Tabla 9: Participacién de panaderias en Stgo. De Surco

PANADERIAS PRODUCTOS PARTICIPACION
e Pan Frances
San Roque e Pan Chabatta 50%

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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e PanYema
e Pan de molde
Chantilli S.A e Pan Coliza
e Pan Caracol 30%
e PanYema
e Pan Molde
Teo e Pan Coliza
e  Pan Francés 20%
e Pan Caracol
Fuente: Elaboracidn propia
C. Competidores directos: Surquillo
Tabla 10: Competidores de panaderia en Surquillo
PANADERIAS PRODUCTOS PARTICIPACION
e Pan Frances
PeruPan e Pan Chabatta 40%
e Pan de molde
Ancky e Pancoliza
e Pan caracol 30%
e Panllema
e Pan Molde
Pepaste S.A.C e Pancoliza
e Pan francés
e Pan caracol 30%
Fuente: Elaboracion propia
d. Competidores directos: San Borja

Tabla 11: Competidores directos en San Borja
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PANADERIAS

PREDUCTOS

PARTICIPACION

Frosty

Pan Frances
Pan Bagett
Pan Caracol

Pan de Molde

40%

Pan Criollo

Pan de Yema
Pan Caracol
Pan Coliza

Pan Frances

30%

Dulcisima

Pan Frances
Pan de Yema

Pan Bagett

30%

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 12: Resumen del Anélisis de la Propuesta de Porter

FUERZA

NIVEL

DESCRIPCION

F1: Poder de
negociacion de los
clientes

Bajo-Medio

El cliente tiene conocimiento :uficiente sobre los productos tradicionales ofrecidos per las panaderfas. Tendencia del consumider peruana
a demandar productos mas nuinitives v de onigen andine. Los consumidores no se encuentran organizados en asoclaciones

F2: Poder de
negociacion de los
proveedores

Medio — Alto

El trigo, uno de los insumos importados mas demandados en el mercado nacional por parte de la industria molinera. Los provesdores no
tendrizn muche interés en integrarse hacla atras, quizas por el mivel de competencia del sector. Alto poder de negociacion de los
proveedores mediante acuerdos de precios. Los costos de los insumes son determinantes en log costos generales de las panaderias

F3: Amenaza de nusvos
competidores

Alto

En el mercado existen marcas va establecidas v que son reconocidas per el pablico consumidor. No existen barreras de entrada v las
peliticas gubemamentales en general, ofrecen un marco faverzble para formar nuevos establecimientos. El crecimiento de las panaderias
obedece a unz demanda inzatisfecha

F4: Amenzra de
productos sustitutos

Medio

En el mercade de panaderia, los productos ofrecidos son homogéneos. Loz productes offecidos en una panaderia entre s son sustitutos

cercanos, como las galletas.

F3: Rivalidad entre
competidores

Alto

Se presenta alta competencia en el mercade de laz panaderias v pasteleriaz, no ez dificil acceder 2 constituir una empresa de este tipo. Se
pueden observar ventajas comparativas en el negocio por ubiczcién geografica. El crecimiente del mercade deriva de una alta demanda de
perzonal capacitado, el cual g2 ha convertide en un recurzo relativamente escaso. La rivalidad entre competidores 32 Incrementard por
varios facteres, entre elles el monte minine de inversion, facilidad de penetracidn e incentivos desde el estado peruanc que promueve
constantemente el mercado v la competitividad.

valuzcidn General de la Industria-

Ioderado
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3.1.2 Ventajas competitivas

Pandino posee como ventaja competitiva el alto valor nutricional en sus productos, de
igual manera cuenta con un precio asequible para cliente y una receta casera para la elaboracion
fundamentandose esta en granos o cereales oriundos de nuestro pais, para asi enaltecer la
identidad de los peruanos.

Asi, al agrupar una diversidad de ingredientes con vitaminas, carbohidratos, proteinas
en pan lo transforman en un alimento con un atrayente gusto, textura, fragancia y
principalmente bastante alimenticio. De igual manera, se ofrecerd una asistencia

individualizada y especial al ofrecer un ambiente calido al consumirse el producto.

3.2  Misién

Alimentar y deleitar a la gente con un pan de valor nutricional y buen sabor, elaborado
con las mejores recetas tradicionales y llevando al consumidor productos nutritivos de calidad

a un precio accesible, con un servicio de excelencia.

3.3 Vision

Nuestro proposito es ser una de las mejores panaderias ofreciendo lo mejor que tenemos
para nuestros clientes con productos de calidad, buen sabor y acompafiado con un excelente
servicio, con gran compromiso humano de nuestro grupo de trabajo, logrando asi una

diferenciacion en este mercado tan competitivo.

3.4 Objetivos estratégicos

Para determinar nuestro objetivo hemos considerado factores como la demanda, oferta,

proveedores, precios y canales de distribucion.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidon de los autores.
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o Dar a conocer nuestros productos a nivel nacional

o Es ubicar los gustos y requerimientos de los consumidores.

o Identificar el lugar donde se distribuird nuestro producto.

o Incrementar un 5% para el 2020 de participacion en el mercado

Realizar un estudio de mercado para saber la capacidad de pago de los usuarios
y comprender los probables modelos que permiten el establecimiento de los precios
para conseguir un costo proporcional entre la disposicion a pagar del cliente y el que le
entrega rentabilidad a la compafiia.

o Identificar el posicionamiento que tiene nuestra competencia en el mercado

3.5 Andélisis FODA

FORTALEZAS

X Desarrollo variedad de productos

<> Producto con alto valor nutritivo y de calidad

<> Precios accesibles al publico

X3 Elaboracion con materia prima que cuentan con certificaciones
OPORTUNIDADES

X Tendencia creciente en el consumo per capita del pan

<> Producto de consumo diario

X Ocasion de reformar los productos, orientados a las recientes tendencias a “lo
natural” y “comer sano”

<> Ampliar nuestra distribucion a nivel nacional e Internacional

X Incrementar la variedad de panes.

X Crecimiento economico previsto y estabilidad del tipo de cambio.

X/
L X4

Existencia de asociaciones e instituciones promotoras de empresas y/o

Trabajo de investiciacion pulzlicedo ¢ gusorizacion de los autores.
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DEBILIDADES

<> Canales de distribucién no identificados

<> Empresa Nueva

<> Demora en la adquisicion de Materia Prima

<> Restricciones en el capital

<> Falta de Conocimiento del producto

AMENAZAS

<> Aparicién de nuevos competidores

X Incremento de indice de la inflacion

<> Disminucion en la demanda

<> Aumento del nivel de consumo de productos sustitutos.

<> Crecimiento sostenido en el tiempo creando incentivos para la entrada a nuevos
competidores.

<> Facil acceso de otros productos similares al mercado.

<> Competidores que comercializan a bajos costos por sus economias de escala.

<> Incertidumbre en el precio de los insumos

3.6 Estrategias genéricas

Para conseguir el éxito y lograr distinguirse entre la competencia PANDINO esgrimira
la estrategia de diferenciacién planteada por Michael Porter; ello por la exigencia de
diversificar la oferta en el producto, dando caracteristicas como valor nutritivo, diversidad,
calidad de producto.

3.6.1 Estrategia de diferenciacion

Fundamentada en los subsiguientes elementos esenciales: Imagen del producto, ya que

un disefio atrayente logra captar la atencion del comprador, avalando un producto de superior

Trabajo de investigacion pubiicado con autorizacion ae los autores.
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Exhibe nuestro pan de

Nombre comercial de molde recién homeado

nuestro producto
2

Nuestro Slogan, "Calidad

y salud en tu mesa", nos Son los ingredientes

referimos a que debido a que usaremos para
las propiedades que poder brindarles el
contiene nuestro mejor pan de molde
producto

3

Figura 9: Estrategia de diferenciacion
Fuente: Elaboracion propia

3.6.2 Calidad/Precio del producto
Valorando el estudio de mercado realizado, el precio es conveniente y asequible de
acuerdo a la calidad del producto ofrecido; asi, el consumidor se encontrara complacido por su

compra.

Figura 10Calidad del pan PANDINO
Fuente: Elaboracion propia

Lo significativo para la clientela es la posibilidad de repetir la experiencia y de esta

manera reafirmar su gusto por el producto para que de esta manera manifiesten tal apreciacion

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidon de los autores.
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Se puede concluir que la idea de negocio de “PAN DE MOLDE ANDINO” es

aceptable por lo siguiente:

1+ Delas personas consume pan ]
%

* Reemplazaria el pan tradicional por un pan nutricional a base de
granos andinos.

* Consumiria panes tradicioanles a base Maca / Kiwicha

* Pamadquinr el pan los clientes seacercan masa las panedenss

Figura 11: Razones de la idea del negocio

3.7 Analisis del plan estratégico

3.7.1 Analisis estratégico

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidon de los autores.
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

| 1
S

" PANDING

¥ 5,

Fl. Producto con alto valor nutritivo
' v de calidad

f:’" F2. Precios accesibles al publico

F3. Elaberacion con materia prima

U =l | de calidad

D1. Canales de distribucion no
identificados.

DI. Empresa Nueva

D3. BRetrasc en la adguisicién de
Materia Prima

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS (FO)

ESTRATEGIAS (DO)

01. Tendencia creciente en el
consmne per capita de pan.

02. Producto de consume diario.
03. Oportunidad de inncvar en
productes, alineados con las nuevas

tendenciaz a “lo natural™ v “comer

Auvmentar la  calidad v
confianza en nuestro producto.

Brindando un control  de
calidad para un mejor servicio
al cliente a precics accesibles
para el consumidor.

o Identificar nuestroz canales de
distribucién  para  agilizar el
proceso

¢ Hacer convenios con empresas
proveedoras de laz materias
primas logrando reducir costos
de produccion v dar a conocer

A2, Disminucion en la demanda

A3, Aumento del mivel de consume
de productes sustitutos
Ad Incertidumbre en el precio de los

INSUN0s

Plan de mejoramiente de
mercados en cuanta publicidad
v calidad.

Mejoramiento en la publicidad
e informacién = de las
propiedades  autritiva  de
nuestro producto.

N Brindando  un producto nuevos productos.
sana innovador con la utilizacidn de
materia prima beneficicsas
para la salud.
AMENATAS ESTRATEGIAS (FA) ESTRATEGIAS (DA)
Al Aparicién de nuevos Mejoramiento de estrategias de | » Auvmentar la  publicidad  del
competidores diferenciacion del producto. producto destacando loz

beneficios de su composicion.
Eealizar promociones de venta.

Agilizar 1a adquisicion de materia
prima para poder cumplir con la
demanda v no 2e reemplace por el
consumo de un producto sustituto.

3.7.2 Marketing mix

3.7.2.1 Analisis de las 5P"s

Las 5P"s es un modelo que enmarca cinco elementos clave de marketing disefiados para

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidon de los autores.
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forma sistémica las diferentes areas del negocio y sus interacciones para poder ofrecer un
producto o servicio diferente de la competencia.

A continuacion, se definira el modelo de negocio en base al analisis mencionado:

a. Producto

Los panes enriquecidos con granos locales, corresponden a las crecientes megas
tendencias de consumidores que desean adquirir alimentos mas sanos.

El pan tradicionalmente se suele utilizar en el Per, como parte del desayuno, cena,
bocadillos o aperitivos, y al mismo tiempo consigue usarse como parte de otras preparaciones
alimenticias. Los panes a fabricar en Panaderia se diferencian de los panes tradicionales, pues
es sus formulaciones se componen parcialmente de maca y kiwicha, aportandole una mayor
calidad nutricional al producto.

También se pueden agregar granos molidos y/o tostados directamente a la masa
fermentada. Los panes enriquecidos tienen la ventaja de brindar mayor sensacion de saciedad.
Los granos y semillas que los componen son fuente de vitaminas del complejo B y
antioxidantes, importantes para la nutricion.

Este tipo de iniciativa empresarial constituye una oportunidad para aprovechar la

riqueza de los granos andinos de Peru, los cuales son cultivados desde periodos pre-incas.
Los mismos son perfectos para incluirlos en la alimentacion diaria por su mayor aporte de
proteinas y aminoacidos en comparacion al pan convencional. La valorizacion de los productos
andinos, facilita la construccion de una imagen y una marca diferenciada de los panes
tradicionales.

A la cualidad nutricional de pan, se agrega un precio competitivo de mercado, buenas
practicas de fabricacion, control de calidad, y recursos humanos capacitados para brindar una

buena atencién al cliente, generando una experiencia personal positiva que motivan al cliente

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

J TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

b. Plaza

El medio por el cual el producto llegaré al consumidor, sera a través panaderia de ventas
directas ubicada en los siguientes distritos de Santiago de Surco en la Av. Los Prdceres cuadra
4, una cuadra antes de Caminos del Inca., el segundo punto estard ubicado en Av. Manuel
Villarén cuadra 5, Surquillo, el tercer punto estara ubicado en Av. Javier Prado Este, cuadra 3,
San Borja.

Los 3 puntos estan magnificamente localizados, con excelente acceso vial y sistemas
de transportes y comunicaciones, provisto de construcciones basicas, importantes instituciones
de formacion, centros hospitalarios, siendo asiento de cerca de 15,000 empresas (INEI, 2014).

El distrito presenta una tendencia al incremento en los proyectos inmobiliarios privados
y comerciales, asi como también del rescate de sus areas verdes (IMP, 2017).

Asimismo, esta rodeado de distritos poseedores del mayor poder adquisitivo de la
metropoli como lo son: San Borja con 112,712 habitantes para el 2017, Surquillo con y los
distritos colindantes en quienes también nos enfocaremos es por ello que tendremos 3 puntos
de ventas.

C. Precio

La estrategia de fijacion de precios se realizara atendiendo la estructura de costos del
producto, ello con el fin de establecer un precio competitivo y accesible al consumidor que
permita cubrir los costos fijos y variables del negocio, y que al mismo tiempo maximice la
participacion en el mercado meta. La idea es ganar un liderazgo en el mercado a partir de un
excelente pan enriquecido con granos locales, buen precio y excelente servicio.

El precio tomara en cuanta los valores referenciales de la competencia, permitiendo que
el consumidor pueda disfrutar de un alimento nutritivo, y de calidad con un precio que no afecte

la sensibilidad de la demanda. Se utilizo la técnica de fijacion de precios con base al valor

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidon de los autores.
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d. Promocion

La promocidn se enfocard en resaltar ante los clientes potenciales, el buen precio del
producto, su impulso a la economia nacional, y las ventajas nutricionales o beneficios para la
salud de los mismos. Asimismo, cualidades como la buena atencion, y excelente sabor serviran
de inicio para el impulso de los productos.

La promocion de la empresa incluye estrategias como:

<> Degustaciones en el local principal y zonas del mercado meta. Letreros para

captar la atencion hacia el producto. Eventos o cursos para preparar recetas con los

productos vendidos. Patrocinios hacia actividades de salud o que promocionen la

cultura de alimentos nutritivos y/o de origen andino.

<> Publicidad especializada, pagina web, afiches, material pop y avisos.

<> La promocion también incluye la medicién de los impactos de la misma, en las

ventas, y mediante sondeos de aceptacion del producto por parte del consumidor.

d1. Mix de promocién en los medios

Es la combinacién de medios y técnicas de comunicacion adoptadas por la empresa para
transmitir un mensaje coherente al publico objetivo, es decir, clientes, proveedores, empresas,
socios, accionistas y personal de la empresa. A partir del plan de mercadeo, se opt6 por una
estrategia pull, la cual se basa en desarrollar una preferencia del consumidor por la marca,
utilizando la publicidad y relaciones publicas como una prioridad (Rodriguez, 2006); por ello,
el plan se centra en la publicidad y la promocion de las ventas, las cuales sirven para ir ganando
terreno en el reconocimiento de la marca.

A tal fin, se disefid un Mix de promocion utilizando diversas herramientas de mercadeo,
a las cuales se le otorgd una ponderacion en funcion del foco o importancia de cada una y en

su costo estimado.

Tabla 13: Medios

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidon de los autores.
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Medio| % Foco
Beportajes RevistasBlog especializados 792
Volantes full color 713
Publicedad 1505
Degustacion 6.97
Patrocimio de eventos 7.92
Promocion v Ventas 14 89
Publicidad en Facebook d 4077
Banners por campaifia 3.96
Letreros Luminosos 6.34
Panel de precio de Panes 19.01
Publicidad 70,07
Total 100

Fuente: Elaboracion propia '

d2. Personas

Se procuraré proporcionar un excelente servicio al cliente, asi como una comunicacion
efectiva, amable y respetuosa con el mismo. Para ello, la formacion continua del personal
constituira un elemento clave, bien como parte del salario emocional del empleado y al mismo
tiempo como un factor vital para la adecuada atencion del cliente. Para promover el elemento

Personas, la empresa propone desarrollar estrategias como:

Comunicaciéon personalizada: a través de la experiencia de la compra del producto, y
seguimiento con estudios puntuales. Comunicacion y retroalimentacion a través de las redes

sociales. Soporte: asesoria en la eleccion de la variedad de panes ofrecidos en el local.
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CAPITULO IV:

4. PLAN DE MARKETING

4.1 Objetivos de posicionamiento y mezcla de marketing

4.1.1 Objetivos de posicionamiento

a. El principal objetivo es que los consumidores posean el producto en su
pensamiento, y que cuando piensen en panes nutritivos, recuerden la panaderia y la
relacionen de una forma dada obedeciendo de esta manera a la estrategia de
posicionamiento empleada.

b. Robustecerse como lider en la industria de produccion de pan de molde a base
de insumos nutritivos como lo son la maca y la kiwicha en la zona.

C. Lograr mayores ventas gracias a nuestro plan de mercadeo.
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d. Pandino empleard una estrategia de posicionamiento fundamentada en las
caracteristicas del producto, proponiendo caracteristicas Unicas como los insumos de
cereales andinos (kiwicha y maca), que consientan conseguir la captacion de la porcién
de la poblacion al que va dirigido el producto, y asi lograr posesionarse en el mercado
meta.

e. Pandino utilizar& una maniobra de posicionamiento apoyada en el
precio/calidad, creando correlaciones entre ambos por su calidad, y de precio/valor por
el numero de caracteristicas que posee el producto. Con todo ello se consentira un
posicionamiento en el mercado meta, porque los consumidores relacionan el costo del

producto con la calidad del mismo.

4.1.2 Estrategiay ciclo de vida del producto

a. Ciclo de vida

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO

Introduccion

Crecimiento Madurez Declive

Figura 12: Ciclo de vida del proyecto
Fuente: www.ciclo de vida.com
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El producto PANDINO se halla en fase de introduccion por ser un producto que recién
se va a lanzar al mercado es por ello que se realizara una mezcla inteligente y adecuad de

precios promocién, distribucion y calidad de producto.

b. Estrategias

X Producto

X Precio y condiciones

X Canal de distribucion

X Organizacién comercial

X Camparia de comunicacion

C. Matriz BCG

Participacion de mercado

—— — —— — — — — — — —

" i baje

PANDE YEMA

VACA:
PERRO :
PAN DE MOLDE PAN COLIZA

Crecimientode la demanda
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Figura 13: Matriz BGC
Fuente: Elaboracion propia

4.1.3 Objetivos del producto

a. Participacion del mercado

X Objetivo: alcanzar la aceptacion inmediata por parte de los habitantes de
Santiago de Surco, y un posterior posicionamiento como su panaderia favorita

X Meta: lograr una participacion del mercado meta del 5% en el rubro de panes
tradicionales y enriquecidos, en el transcurso de 2 afos.

b. Fidelizacion de los clientes

X Objetivo: conseguir lealtad hacia la panaderia, alta preferencia y compras
habituales.

X Meta: lograr una cartera de al menos 500 clientes fidelizados que permitan el
buen desempefio de la panaderia.

C. Satisfaccion de los clientes

X Obijetivo: cerrar la brecha entre las expectaciones de la clientela y su apreciacion
sobre el servicio brindado, generando la satisfaccion de los potenciales clientes.

X Meta: conseguir que la brecha entre la expectativa de servicio y la percepcion
sea como méaximo un 20%.

4.1.4 Objetivos de la promocién

a. Comunicacion de la idea de negocio
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<> Obijetivo: realizar una estrategia de marketing digital mediante la difusion de
cualidades como el precio del producto, su impulso a la economia andina, y las ventajas
nutricionales o beneficios para la salud de los mismos.

<> Meta: lograr un buen posicionamiento de la marca medido con el 5% de

incremento mensual de seguidores y clic en el boton me gusta.

b. Imagen del negocio

<> Obijetivo: fortalecer una imagen de panaderia especializada en panes con granos
andinos, que pueda percibirse positivamente respecto a calidad y precio de los
productos y servicios.

<> Meta: conseguir el posicionamiento de la panaderia en el mercado, destacar
sobre la competencia para asi convertirse en la principal alternativa para los
consumidores locales.

4.1.5 Objetivos de la plaza

<> Objetivo: acrecentar la presencia del negocio en los distritos de Surquillo, San
Borja.

<> Meta: alcanzar una presencia significativa en los distritos del mercado meta
usando al menos cinco carteles ubicados en lugares de alto trafico peatonal.

4.1.6 Objetivos Del precio

X Obijetivo: fijar un precio competitivo para cubrir los costos fijos y variables, sin
afectar la demanda potencial.

X Meta: fijar un precio que permita obtener flujo de caja positivo a partir del
primer afio de operaciones.

4.1.7 Objetivos de las personas
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<> Meta: organizar un evento mensual de degustacién y promocion de las

caracteristicas de los productos.

4.1.8 Recuperacion del capital invertido
<> Objetivo: recobrar la cantidad de dinero invertido a través una campafa de
promocion del negocio

<> Meta: recobrar el capital invertido en un horizonte de cinco afos.
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ELEMENTO

OBJETIVOD

META

ESTRATEGIAS

METRICAS

Participacion del

mercado

Aleanzar la aceptacion numadiatz por parte de los

habitantes de Santiage de Suwrco.

Lograr una participacion del mercado metz del
5% en el mbro de panes tradicionales w

snriquecidos, an el tramzcurse da 2 asios.

-Fezlizar 1ma campadia de promocion de pre-apertura
de la panaderia mediante publicidad zrafica, radial,

volantee e intermat.

-Contac reporteros  especlalizados en femas de

Eastroncomia para hacer reporiz)es

-Definir un calendaro promocional da fachas claves

sezin las festividades dal Pern

-Ventas mensnales -Tatal de clisntas
ragistrados en promoctonss radialas

o mediante medics impresos

-Incramente mensual del total de

segmidores v boton me gusta

-Venta: mensualas post reportaje

-Ventaz mensuales post fachas

claves

Fidalizacion de las

clisntez

Consegurr lealtad hacia la panaderia, alta
praferanciz v compras habituales

Lograr una cartera de al menes 500 clientes
fidalizzdos qua parmitzn &l buen dezsmpesio de

la panadaria.

-Velar por 1a calidad en toda 2 cadena de suministro

- Buen zervicio al clienta

-Inplementar unz tarjeta de fidelidad o de puntos

-Venta: mensualaz

-Teotal de chientes con tarjata

Zatisfaecion de los

clientes

Cerrar Iz bracha entre laz expectativas de los
clientes v su percepcion sebre el serviclc

brindade.

Conzegur que la brechz entre la expectatrva de
servicie v la percepeion sea como maxmme un

20%

-Capacitacién, motivacion y supervizion al personal de

atencion al chants

-Aplhear mestralments una version
del instrumento SERVQUAL a una

muestra de 30 cliantes

Commmicacion da la

1dza de nezocio

Fizalizar unz sstrategia de marketing digital =
traves de la difusion dea cualidades de los
productos: valor andine, bosn precio v buen

servicio

Lograr un buan posicionamients de la marea
medide con el 3% de ncremente mensual de

sezidoras v clic en el botdn me gusta

-Arumeiar por laz redes sociales, lzs caractaristicaz de

los productos, promoctones v descuentos,

-Establecer contacto permanente con los clientes en las

redes sociales

-Venta: mensualas

-Incremeanto menzual del totzl de

seguidores v an el botdn me zusta
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ELEMENTO

OBJETIVO

META

ESTRATECGIAS

METRICAS

Imagen del negocio

Consobidar umz imazsen de panaderia
sspecializada en panes con  granos

andings.

Lograr ol posicionamiente de la panaderiz an el
mercado, destzcando sobre sus competidores,
comvirtigndese en lz primerz opoon parz el

consumuder local.

Mlostrar an 2l local la oferta de productes, su valor andine v laz ventzjas nutricionalss

de los mismos

-Dhsefiar un logo ¥ sitio web.

-Elaborar boleas timbradas que recusrdsn a la empresz.

-WVentzs mensuales

- Estudios de imagen

Da la plaza Awnrnentar la presencia del negocio an loz | Aleanzar una presencia significativa en los | -Fezlizar alianzas con otras amprazas para colocar avisos en sitios de alta concurrencia | --Vantas mensualss
distrites de  Swrguille, San Bora v | distritos del mercado meta en los distritos objetivos.
Santizzo de Surco. - Clientes atendidos
-Orzanizar sventos de degustacion en los tras distritos
- Lograr uma buena ubicacién de fieil zocese v ambiente agzradabla
- Dfracer el sarvicio de dalivery,
Dl pracio Fyar un precie competitive para cubnr les | Fyarun precio que pernuta obtenar flyjo de cyja | -Fijzeidn de pracios segin los costos v |2 competencia —Ventas mensualas

costos fijos v varizbles, sin afectar la

dernanda petancial.

positive a partir del primer afio de operacionss.

-Descnantos por volumen y en combos

-Efectrar estudios de precios ssmestrales para svaluar =1 los precios se ancusntran

demtro de las bandas del sezmente, v actuzlizar de ser necesario.

-Contar con drvarzas formas de pazo

-Pracio promediciu

D laz personas

Intaractuar con los clientes zobre las

ventzjas da consumir o] producte.

Organizar un avento mansuzl de desustacidn v
promecicn de laz  carascteristicas da les

productos.

-Ventzs an local

-Evento mensual de degustacion v promocion de las caracterizsticas de los productos

- Clientes contactades

Flacuperacion dal

capital invertide

Becuperar 2l monic mvertide mediante

una campatia de promocion del nesocio

Blecuperar 2l capital imvertido en un henizonte

de cinco afics

-Publicidad an Facebook -Fracio competitivo

T

- Vantas manzuales
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Tabla 15: Presupuesto anual de plan de marketing

PRESUPUESTO ANUAL DEL PLAN DE MARKETING

Tipos de Frecuencia Total Cantidad Pr.eC|_o Total costos
Productos Unitario
Volantes full color 3 veces al afio 15,000.00 0.09 1,350.00
Cada fin de
Degustacion semana 48.00 40.00 1,920.00
Publicidad de facebook Mensual 7,800.00 0.99 7,722.00

10,992.00

Fuente: Elaboracion propia

4.2 Estrategia de producto

Los productos que se ofreceran son hechos con ingredientes de elevada calidad, como
componentes principales la kiwicha y maca, los cuales le proporcionan un alto valor nutritivo.
Es asi como, se cumplira la técnica de presentacion del producto fundamentado en las “3B”

(Bueno, Bonito y Barato) con un desarrollo exponencial “N” (Nutricion).

o Bueno: De acuerdo al sabor y olor caracteristicos del producto.
o Bonito: Respecto a sus presentaciones atrayentes a la vista.
° Barato: Por el precio asequible al pablico. N: Por el alto valor nutritivo que lo

diferencia de los productos tradicionales.

4.3 Estrategia de Precio

Esta basado en un precio elemental a largo plazo que crea el precio inicial del
producto y una proposicion de movimientos de precios en la totalidad del tiempo de vida del

producto.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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Para ello utilizamos la estrategia de precios de penetracion que reside en establecer
un precio similar a la competencia por ser un producto nuevo como es PANDINO para llegar
al maximo numeros de clientes y, una vez generado el habito de los consumidores por ser un
producto nutritivo se elevaria el precio.

Satisfecha la demanda de este fragmento, el producto contintia su lapso de vida, en el
cual reduce el precio para beneficiarse de diferentes segmentos més sensibles al precio y
permitiendo que sea accesible al publico en general.

Uno de los propositos es proveer los margenes de utilidad con la finalidad de
recuperar los costos de indagacion y progreso, limitar la demanda a escalas que no desborden
las capacidades de produccion de la empresa, suministrar flexibilidad a la compafiia, ya que
es mas comodo reducir un precio inicial que tropieza con la intransigencia del comprador
que elevarlo si resulta muy poco para cubrir los costos.

Cabe mencionar que utilizamos esa estrategia por las siguientes condiciones:

. Es un producto nuevo en el mercado que ofrece beneficios genuinos con alto

valor nutricional.

o Se cuenta con una elevada cantidad de consumidores potenciales en

disposicién a adquirir de manera rapida el producto al precio inicial elevado, por ello

es suficiente para que las ventas sean rentables.

o La demanda es bastante inelastica, porque podria suceder en las etapas

iniciales del tiempo de vida del producto.

o El segmento que es el pubico objetivo de Santiago de Surco, San Borja ,

Surquillo ; son clientes que pueden interpretar en su mayoria el elevado valor como

indicador de calidad.
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4.4 Estrategia de plaza o distribucion

4.4.1 Micro localizacion
Para la instalacion de nuestra idea de negocio, requerimos de un local que se encuentre

localizado en el distrito de Santiago de Surco, lugar donde se realizo el estudio de mercado,

con la finalidad de saber qué lugar es el mas adecuado para producir y distribuir nuestro pan

de molde; tomaremos en cuenta diferentes factores que nos ayudara en esta decision.

Factores:
Cercania a los canales de distribucion (20%o):

a.
En el estudio de mercado que realizamos tuvimos la aceptacioén de nuestro

[ ]
producto en el segmento B, la cual tienes un mayor porcentaje en el distrito de

Santiago de Surco, San Borja y Surquillo.
También nos basamos en la afluencia que tienen las bodegas que venderan

nuestro producto.
Cercania a proveedores (20%)

b.
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C. Licencia municipal (15%):
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En el distrito de Santiago de Surco donde estamos viendo posibilidad de poner nuestro
local, son zonas comerciales y mantienen los permisos que el municipio exige para poder
abrir nuestra empresa.

d. Precios de Alquiler (20%):

Con este factor definiremos que lugar nos brinda un precio acorde a nuestro
presupuesto, el promedio es de S/1,500.00 a S/3,000.00.

e. Seguridad de la Zona (15%):

Segun el mapa del delito del distrito de Surco 1se puede observar que la zona con
menor indice de delitos es en la Av. Proceres.

f. Disponibilidad de Recurso Humano (10%b)

Se requerira personal de los distritos aledafios (Villa ElI Salvador, San Juan de

Miraflores y Chorrillos.

Localizacion A: Av. Los Préceres
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A0 gu Los Proceres 287

o o R o g

Figura 14: Localizacion Av .Los Proceres

Localizaciéon B: Av. Mariscal Ramdén Castilla
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Figura 15: Localizacién B.- Av. Ramon Castilla

Localizacion C:
Av. Alfredo Benavides
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Figura 16: Localizacion C.- Av. Alfredo Benavides

4.4.2 Punto de produccion

Solo se desarrollara este punto de produccién a raiz que el proyecto que se esta
realizando solo es elaboracion y distribucion de nuestro producto mas no una venta directa
al cliente final (el consumidor), por ello contaremos con un solo local. Para poder elegir el
lugar especifico donde se van a desarrollar nuestras actividades como empresa, evaluaremos

diferentes factores sobre las localizaciones elegidas en el punto anterior.
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Meétodo de Ranking de los factores

FACTORE PONDERACI PROCER R.
S ON ES CASTILLA BENAVIDES
Cercania a
los canales de 20% 5 3 3
distribucion
Cercania a 20% 4 3 3
proveedores
Licencia o
Municipal 15% 4 4 4
Prec_los del 20% 4 3 1
alquiler
Seguridad 15% 4 3 9
de la zona
Disponibili
dad de 10% 4 3 4
Recurso
humano
TOTAL 100% 4.2 3.2 2.8

Fuente: Elaboracion propia

En este cuadro se mostraran los factores a evaluar, estos han sido elegidos por los
miembros del grupo, en relacién a nuestro giro de negocio.

En el cuadro anterior se muestra la evaluacién realizada a las zonas elegidas del
distrito de Santiago de Surco para iniciar el negocio.

No obstante, la zona con mayor puntaje proporcional es en la Av. Préceres con 4.2
puntos indicando que es el lugar mas viable y atractivo para iniciar nuestro negocio de

elaboracion y distribucion de nuestro producto.
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4.4.3 Conclusion de la ubicacion del proyecto

Concluyendo con el estudio de la micro localizacion, se consiguié un resultado
favorable en el distrito de Santiago de Surco, por los factores evaluados. El anélisis nos indicd
que es recomendable iniciar nuestro negocio en la Av. Los Proceres.

La Av. Proceres es una zona segura, posee gran afluencia de pablico y ademas que

esta cercana al municipio del distrito para realizar los tramites de funcionamiento.

4.5 Estrategia de promocién y publicidad

Se establecera la estrategia de “jalar”, que consiste en invitar al consumidor final a
adquirir el producto, mediante una publicidad directa; como intervenir en expoferias
alimentarias, efectuar degustaciones, y participar en muestras gratuitas.

La publicidad se llevara a cabo en expoferias realizadas en el del Distrito de Surco,
ademas se disefiara una pagina web y de igual forma se utilizaran las redes sociales como el
Facebook. Todo ello se orientard a los consumidores jovenes que muestren interés por
adquirir productos de alta calidad, aprovechando el internet como un canal de difusion, todo
ello con el fin de informar, convencer y recordar las particularidades del producto hacia los
consumidores.

Se ubicaré la direccion de la pagina web en las muestras del empaque del producto,
seguido de la expresion: “Siguenos también en el Facebook” y el mensaje deleite el rico

PANDICO nutritivo y natural por tradicion.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

Y TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Figura 17: Formas de presentacion de panes PANDINOS
Fuente: Elaboracion propia

4.6 Estrategia de ventas

Seran exhibidos en ferias para la captacion de potenciales consumidores, mediante
degustaciones y regalos de los productos, por un periodo dado.

Se desplegaré el sistema de servicio de post venta, cuando ocurran devoluciones o
cambio del producto, eso entretanto los productos no muestren deterioros fisicos en los
recipientes o diferentes particularidades que expongan los defectos de almacenamiento en la
clientela.

El propoésito del establecimiento de esta empresa es la constancia y lealtad de la

clientela y que pueda sentirse respaldado por la compaifiia.
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En otro orden de ideas, la confianza de llevar a cabo tal servicio, es por la calidad

asegurada de los productos ofrecidos.

- "
3 ¥ - 5
' : b
.
~

- _ - 7’1_» * &
g/ sl g =

A P o >
A et AP
AP 3

4.7 Canales de distribucién

CANAL DIRECTA, los pedidos hechos por clientes son vendidos directamente a

ellos mediante alguno de canales de venta: Facebook, correo, teléfono.

PANADERIA :> CONSUMIDOR
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CANAL INDIRECTO, La estrategia de distribucion del producto se realizara

mediante supermercados y autoservicios.

PANADERIA :> DISTRIBUIDORES I CONSUMIDOR

4.8 Andlisis de plan de marketing

En esta seccion se describe los objetivos y procedimientos para lograr la captacion de
clientes y la satisfaccion de sus deseos y necesidades.

Para ello, primeramente, se definen los objetivos, y mediante una matriz se plasma
las estrategias para alcanzarlos, tomando en cuenta elementos de marketing como: producto,
promocion, plaza, precio y personas.

El andlisis de las 5 P permite obtener una mirada holistica acerca de la funcionalidad
del negocio de panificacion con granos locales y sus interacciones con el contexto.

La estrategia de contar con un pan enriquecido con granos locales a un precio
competitivo y dirigido a habitantes preocupados por su nutricion en el distrito de Santiago de
Surco, permite una conveniente promocion y tener trabajadores competentes, ademas de una
experiencia de compra que consiente restar los riesgos de mercado y un mejor desempefio

econdmico, social del negocio propuesto.
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CAPITULO V:

5. PLAN DE OPERACIONES

5.1 Estrategia de operaciones

a. Objetivo operativo a largo plazo: Servicio al cliente

o Valorar a toda la clientela, ya que de ella depende el éxito de la panaderia.
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. Brindar una excelente los consumidores de manera atenta y confiable.

o Producir los panes de maca y kiwicha que cumplan con los requerimientos de
la clientela.

o Ofrecer excelentes precios y mas convenientes para los productos.

o Brindar asistencia y consejo al consumidor, durante la compra del producto y

segun la ocasion.

b. Criterios para tomar decisiones: Decisiones sobre localizacion

. Concluyendo con el analisis de la micro localizacién, se consiguid un
resultado favorable en el distrito de Santiago de Surco, por los elementos evaluados.
El analisis nos indico que es recomendable iniciar nuestro negocio en la Av. Los
Proceres.

. La Av. PrOceres es una zona segura, posee gran afluencia de publico y ademas

que esta cercana al municipio del distrito para realizar los tramites de funcionamiento.

5.2 Gestion de operaciones

5.2.1. Disefio del producto o servicio

Tabla 16: Caracteristicas del producto PANDINO
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CARACTERISTICAS DEL FRODUCTO

Hembra dal producte Pandine
Pan alaberade a base de hannas de Maca v Kmacha, las cuales se mmen con los
Diezcniperon dal products difarentes mgredientes para formar una masa que sera fermantada v colocada en el hormo
v finalmants tendremos el pandine mutmtvo.
Estructura o forma Fedonda con corte al medic.
Pezo 0235 graliler
Tamario l0em= 15 em

Composzicion maricional Knvicha

Energia: 2,713, protemas: 95.1, graza: 143.3 y carbohidratos: 273.2.

(100er.)
Composicion miricionzl Maca
Energia: 1,686, protemas: 24.1, graza: 140.3 v carbohidratos: 270.4.

(100er.)

Coloras Lamiza dal pan de maca ez color mostaza v del pan de Kiwicha crema claro.

Debe zar bien cocido, libre de olores v szbores desagradablas, olor 2 pan homeade
Arcmma y zabar
0o 3 masz

Texharas El pan debe ser unifonme v poce poresa, ne debe ser pegajosa ni desmenuzabla.

Prezentacicn Por umidzd
Tipo de conzervacion A temnparatura ambiente vitrina.

Fuente: Elaboracion Propia
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5.2.2. Proceso productivo

INICIO PESAR ENTRE 0.30GR A AMASAR EN FORMA

l S]I —_— 0.40GR CRCULAR
COMPRA DE LAS MATERIAS AMASAR 0.10 cm a0.15
PRIMAS (INGREDIENTES) CON MANTECA

1 CONSEGUR ™= l |

UNAMASA  — NO —
SE PESAN LOS INGREDIENTES ELASTICA SEGUIR AMASANDO FERMENTAR DURANTE 2
SEGUN LA RECETA
HORAS
S WEZCLL LA HARINA t ‘
PANADERA, HARINA DE TRNERY A
NCHAOWCA NEXRADOR AMAZAR POR 30 MINUTOS DURANTE 35 MINUTOS
Y LECHE EN POLVO
CERNIR LOS INGREDIENTES AGREGAR EN MEDIO DE LA i’::;:fr E“ TEMPERATURA
SECOS SOBRE LA MESA EN MASA LA LEVADURA Y LA
FORMA DE CORONA VAINILLA ‘
f CORTAR

EN EL CENTRO AGREGAR EL AMAZAR POR 5 MINUTOS
AZUCAR, YEMAS Y MANTECA

: : ;

LISTO PARA LA

MEZCLAR AGUA CON SALY MEZCLAR HASTA OQTENER DISTRIBUCION
VERTIR AL CENTRO > UNAMASA HOMOGENEA

Figura 18: Proceso DOP de Fabricacion de PANDINO

5.3 Alcances y limitaciones del disefio de las operaciones
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5.3.1. Alcances

El presente proyecto tiene como alcances los siguientes:

a. Produccidn innovadora en conducta de consumo en las mismas lineas de
produccion panificadora, pero con harina de Maca y Kiwicha

b. Produccidn diversificada para que los consumidores tengan mayores
opciones a elegir

C. A los operarios de panificacion no les generard incomodidad, pues es

sustituir la harina de trigo por harina de Maca y Kiwicha.

5.3.2. Limitaciones del disefio de operaciones

Entre las principales limitaciones que se tiene para el presente proyecto de inversion
son:

a. La probabilidad de disminucidon de la harina de maca por falencias en la

produccién de Maca.

b. Desconocimiento de los consumidores en mejorar la calidad de vida

mediante el consumo de pan.

C. Los operarios de panificacion deben de ser capacitados porque el tratamiento

de la harina de trigo por maca y kiwicha es diferente.

5.4 Analisis del Plan de Operaciones
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5.4.1 Uso de metodologia del Kardex para produccion de PANDINO

a. Requisicion de materiales de trabajo

Tabla 17: Requisicion de Materiales para PAN PANDINO

EMPRESA PANDINO
SAC
ORDEN DE
REQUISION
O.P.N° 001
DPTO Produccién
Fecha: 01/05/2019
Articulo Codigo Cantidad Precio Valor
Kg Harina de Maca y
Kiwicha 001 13,716 7 96,011.82
Kg Azucar 002 343 1.5 514.35
Kg Manteca 003 549 3 1,645.92
Kg Levadura 004 274 5 1,371.60
Kg Sal 005 274 0.4 109.73
Kg Polvo de Hornear 006 137 8 1,097.28
Litro de Agua 007 6,858 0.02 137.16
TOTAL 100,887.84
Cantidad pan mes 521,207
Cantidad pan/dia 17,374 0.194
Turno Mafana 12,161
Turno Tarde Noche 5,212
Fuente: Elaboracion propia
b. Tarjeta Kardex de la movilizacion de Inventarios
TARJETA KARDEX
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PANDINO SAC

PRODUCTO: PAN NUTRITIVO DE MACA Y KIWICHA
METODO: PEPS

UNIDAD: KILOGRAMOS

Tabla 18: Tarjeta Kardex de la Harina de Maca y/o Kiwicha

CONCCEPTO ENTRADA ENTRADA SALDO
Fecha Cant | Precio | Valor Cant | Precio | Valor Cant Precio VALOR
Jun?lls; Inventario Inicial 13,716 7| 96,011.82
Jun(-)fs; Consumo de hoja de costos 1 457 7| 3,200 13,259 7| 92,811.42
Jun?lss; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 12,802 7| 89,612.42
Jun?{g Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 12,345 7| 86,413.42
Jun?lss; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 11,888 7| 83,214.42
Jun?16$; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 11,431 7| 80,015.42
Jun?17€; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 10,974 7| 76,816.42
Jun?éa(; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 10,517 7| 73,617.42
Jun?lgs; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 10,060 7| 70,418.42
Jun-lfs; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 9,603 7| 67,219.42
Jun-lllg; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 9,146 7 64,020.42
Jun-1129; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 8,689 7 60,821.42
Jun-113€; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 8,232 7| 57,622.42
Jun-lg(i Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 7,775 7| 54,423.42
Jun-lfg; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 7,318 7| 51,224.42
Jun-116€; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 6,861 7| 48,025.42
Jun-1179; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 6,404 7| 44,826.42
Jun-lff; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 5,947 7| 41,627.42
Jun-lfé Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 5,490 7| 38,428.42
Jun?ff; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 5,033 7| 35,229.42
Jun?llf; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 4,576 7| 32,030.42
Jun?fé Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 4,119 7| 28,831.42
Jun?13€; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 3,662 7 25,632.42
Jun?ff; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 3,205 7 22,433.42
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Jun?lsf; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 2,748 7| 19,234.42
Jun?16€; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 2,291 7| 16,035.42
Jun?17€; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 1,834 7| 12,836.42
Jun?ff; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 | 1,377 7 9,637.42
Jun?lgs; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 920 7 6,438.42
Jun?fs; Consumo de hoja de costos 1 457 7 3199 463 7 3,239.42

Fuente: Elaboracidn propia

c. Determinacion del Inventario de Materiales por Insumo

1| Comp. Harina 50 1,900 2 Azucar 1.25 1,900
Dia X 17,374 Dia X 17,374

X= 457 Kilos X= 11 Kilos
Comp. Harina 50 1,900 Arucar 1.25 1,900
Mes kS 521,207 Mes kS 521,207

X= 13,716 Kilos X= 343 Kilos
3 Levadura 1.00 1,900 4 Sal 1.00 1,900
Dia X 17.374 Dia X 17,374

x= 9 Kilos X— 9 Kilos
Levadura 1.00 1,900 Sal 1.00 1,900
Mes X 521,207 Mes X 521,207

X= 274 Kilos X= 274 Kilos
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5 Manteca 2.00 1,500 6Polvo Hornea 0.50 1,900
Dia X 17,374 Dia X 17,374
X= 13 Kilos X= 5 Kilos
Manteca 2.00 1,500 Polvo Hornea 0.50 1,500
Mes % 521,207 Mes X 521,207
X= 549 Kilos X= 137 Kilos
7 Agua 25.00 1,900
Dia X 17,374
®= 229 Litros
Agua 25.00 1,900
Mes kY 521,207
X= 6,858 Litros
CAPITULO VI:

6. ORGANIZACION Y PLAN DE RECURSOS HUMANOS

6.1 Disefio organizacional

El disefio organizacional tiene que ver con los llamados principios de la organizacion

y a la segmentacion técnica del trabajo. En él se establecen los grupos formales (jerarquia),
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la nocion de funciones, los lugares de trabajo, las normas y la comunicacién formal para
constituir la organizacion.

Los parametros del disefio organizacional que nacieron como consecuencia del
estudio son departamentalizacion funcional, puesto de trabajo, jerarquia y reglas.

La estructura formal en una empresa se utiliza para delinear puestos de trabajo,
detallar los trabajos a ejecutar en todos los lugares de trabajo y congregar las labores afines
y/o vinculadas en departamentos. Estos, al mismo tiempo, se agruparan en unidades mayores
que los contengan, acorde a su especializacion, semejanza o vinculo de procedimientos y
funciones. A dicho proceso se le llama departamentalizacion

Vale destacar que, obedeciendo al tipo de negocio donde se desenvuelva la compafiia
y al tamafo de la misma, sus unidades de trabajo pueden recibir el calificativo de éarea,
division, seccién, departamento, o sencillamente, unidad, y generalmente se localiza en una
zona especifica dentro de la organizacion y tiene una denominacion que la diferencia del
resto de las unidades.

En el disefio, la jerarquia consiente crear lineas formales de relacion y de autoridad
que van desde la cuspide hasta la plataforma organizacional. Ciertos estudiosos piensan que
las 6rdenes no pueden olvidar un peldafio de la autoridad, ya que se podria debilitar esta
autoridad.

En lo que respecta a las pautas y las reglas puede decirse que son una manera de

normar y determinar la conducta del personal que se encuentra en una organizacion

6.1.1 Elementosy parametros de disefio
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Es el desarrollo o cambios en la estructura de una organizacion lo cual divide el
trabajo para evitar duplicidad, el esfuerzo innecesario, el conflicto lo cual provocaria un mal
uso de los recursos.

Es la representacion grafica y esta conformada de acuerdo a la jerarquia de mandos,
division del trabajo, funciones y atribuciones. Para PANDINO el capital humano es el
elemento mas apreciable que tiene la organizacion, ya que la produccion de tales productos
demanda de dedicacién, paciencia, delicadeza y satisfaccion por la labor a realizar. Por tal
motivo, es necesario una cantidad minima de trabajadores, los cuales se representaran de

manera grafica en el organigrama, que estara estructurado de la siguiente forma:

a. Organigrama de la empresa PANDINO
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Administrador

Maestro
panadero

Ayudante

Repartidor

Figura 19: Organigrama de la MYPE PANDINO
Elaboracion propia

b. Puestos de trabajo de proyecto PANDINO
1. Administrador

2. Contador

3. Repartidor

4. Maestro Panadero

5. Operarios

6.1.2 Configuraciones organizacionales
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6.1.2.1 Perfil del Profesional, Descripcion de las Funciones

> Administrador:

Coordinar y controlar las labores y operaciones que se ejecuten en la panaderia. Para
esto también vera la distribucion de los panes el cual tendré una relacién directa con los
clientes.

Responsabilidades:

e Uso efectivo de los recursos con los cuales se cuenta.

e Cuidar la calidad del proceso y del producto.

e Ventas de los productos.

e Cuadre y cierre de caja.

e Reporte diario de los movimientos e ingresos.

e Mantener el efectivo en orden y realizar depositos.

e Conservar excelentes vinculos con la clientela y proveedores.

e Inspeccionar y vigilar por la observancia de los trabajos determinados para cada

trabajador de la panaderia.

e Efectuar un reporte mensual de los estados financieros de la panaderia.
> Maestro Panadero.

Controlar toda la produccién de la panaderia, en base a la planificacion recibida.
Responsabilidades:

o Conservar previamente listos los ingredientes primordiales de la masa

durante el proceso para agilizarlo.

o Preparar la formula para la elaboracion de la masa.

J Comprobar el buen estado de la materia prima.
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. Conservar de manera confidencial la formula para la elaboracion del pan.
o Conservar en orden su lugar de la maquinaria a su cargo.
. Llevarse bien a sus compafieros de trabajo.
o Notificar a su jefe inmediato de las anomalias presentadas a diario.
» Repartido

Tiene a cargo el correcto funcionamiento, coordinacion y organizacion del puesto de
reparto de la empresa, con el fin de repartir la clientela los pedidos de mercaderia en tiempo
y forma.

Responsabilidades:

. Optimiza, organiza y planifica la preparacion y distribucién de pedidos.
. Mantenimiento y conduccion del vehiculo.

o Mantener registros adecuados de los pedidos y entrega de los panes.

. Distribucion y o entrega de los panes vendidos.

o Cobranza a los puntos de distribucion.

> Ayudante.
Colabora con el trabajo de la planificacion del pan.
Responsabilidades:
e Limpiar las maquinas, bandejas y area de trabajo.
e Traslada el producto semielaborado al horno o a la cava refrigeradora.

e Traslada el producto terminado al almacén.
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e Otras tareas que le asigne el Maestro panadero.
e Mantener los equipos y utensilios en orden.
e Cuidar los equipos de produccion.
e  Cumplir con los horarios establecidos para las labores de produccion.
> Contador.
Encargado de llevar el registro contable de la empresa.
Responsabilidades.
. Elaboracion de las planillas y salarios, calculo de beneficios sociales,
relaciones laborales.
. Llevar los libros de la contabilidad donde registra los movimientos monetarios
de bienes y derechos.
o Calcula el monto de los impuestos planificacion de las actividades tributarias,

o0 asuntos laborales.

6.2 Gestion de recursos humanos

Es una herramienta para que la organizacién logre sus metas principales,
suministrandole y administrando el personal de apoyo. Una forma de mejorar la
productividad y el desempefio en las organizaciones, es proponer el area de Recursos
Humanos.

PANDINO cree que el personal con el cual cuenta la organizacion, es su primordial valor;
ya que sin su labor y dedicacion este proyecto no se llegaria a concretar. Porque el triunfo de
compafiia, no es mas que la consecuencia de un trabajo grupal. Un equipo, siempre, presto a

88
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trabajar para lograr la méas elevada calidad en dicha labor; avalando la complacencia del
consumidor, que disfruta del producto. Asimismo, el derecho de todos a ser pagados de
forma digna y ain mas valorando su esfuerzo y pasion. Una politica de Recursos Humanos
fundamentada en el entusiasmo, consideracion, intervencion, la instruccion continua y la
disposicion hacia el cliente a traves de una actitud positiva. PANDINO esta comprometida a
conservar la mas alta calidad de sus productos, sustentada en el adiestramiento de los
participantes del proyecto; una ayuda que consienta optimizar la compafiia siempre, mediante
la participacion. Se compromete en extender la complacencia de la clientela; una

complacencia que, en el caso de la compafiia, se origina por el dio empleado/empresa.

6.2.1 Clima Organizacional

Un excelente ambiente laboral obedece en gran medida a la concordia y
responsabilidad con que se ejecutan las labores. En la panificadora las relaciones
interpersonales vendran a ser una fortaleza de gran impacto de alli que debe existir trabajo
grupal y vinculos cordiales fundadas en el respeto. Al momento de presentarse una
problematica dentro de la compariia se buscaran soluciones grupales y se asumiran decisiones
oportunas para que ocurra nuevamente tal situacion. La Capacitacion para la compafiia es
valiosa porque al instruir a los trabajadores con el proposito de perfeccionar la eficiencia y
eficacia de los procedimientos, esta se programara por la administracion y de acuerdo a cierto
tema especifico. Tales adiestramientos se ejecutan cada seis meses 0 una vez al afio.
Considerando que los proveedores establecen adiestramientos que poseen como fin
proporcionar un superior empleo de la materia prima usada en el procedimiento productivo

a las que acudira todos los empleados de la panificadora. De alli que, que los entrenamientos
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simbolizan una fortaleza alta ya que, aparte de acrecentar los saberes del personal y conseguir
la productividad en los procesos es una manera de incentivarlos.

6.2.2 Seleccion de personal

El procedimiento de escogencia es de gran significancia en el progreso de la
compafiia. La administracion tendrd a su cargo coordinar el establecimiento de tareas,
enumeraciones humanas y escalas de desempefio que demanda todo &mbito de la compafiia.
PANDINA cree en individuos jovenes de espiritu, en otras palabras, selecciona personas
competentes, orientadas a disfrutar de la labor cotidiana que conlleva este negocio. Las
ofertas de los probables candidatos se recibiran en administracion, y esta a su vez realizara
la seleccidn, comenzando por una entrevista personal y si fuera el caso para el area de
produccion unas evaluaciones técnicas.

Con dicho proceso, se garantizard el talento del candidato desde la perspectiva
formativa, sus habilidades técnicas, experiencia previa y talentos personales. Realizado el
contrato, se precisa una fase de formacién que consienta el cémodo ajuste del nuevo
colaborador. De igual manera, su integracion en la cultura organizacional de PANDINO
desde el comienzo; aseverando que la totalidad de los integrantes del equipo comprendan y

ejecuten los valores.

6.2.3 Politica salarial y laboral

Tabla 19: Politica salarial y laboral
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Remuneracién

2,000.0 1,400.0 1,400.0 1,200.0 1,000.0 7,000.0
Sub Total 2,000.0 1,400.0 1,400.0 3,600.0 3,000.0 11,400.0
Aportaciones
ESSALUD (9%) 180.0 126.0 126.0 324.0 270.0 1,026.0
AFP 260.0 182.0 182.0 468.0 390.0 1,482.0
CTS 2,333.3 1,633.3 1,633.3 4,200.0 3,500.0 13,300.0
Horas Extras 233.3 233.3 2,400.0 2,000.0 4,866.7
Vacaciones 2,000.0 2,800.0 1,400.0 14,400.0 12,000.0 32,600.0
Gratificaciones 4,000.0 2,800.0 2,800.0 7,200.0 6,000.0 22,800.0
Total Mensual 10,773.3 9,174.7 7,774.7 32,592.0 27,160.0 87,474.7

Fuente: Elaboracion propia

Remuneracion Remuneracién

Sub Total Sub Total 11,400.0 159,600.0
Aportaciones Aportaciones

ESSALUD (9%) ESSALUD (9%) 92.3 14,364.0
AFP AFPs 1,482.0 20,748.0
CTS CTS 13,300.0 13,300.0
Horas Extras Horas Extras 4,866.7 58,400.0
Vacaciones Vacaciones 32,600.0 32,600.0
Gratificaciones Gratificacion 22,800.0 22,800.0
Total Mensual Total Mensual 31,141.0 266,412.0

Fuente: Elaboracion propia

6.3 Analisis del plan organizativo y de recursos humanos

La propuesta de organizacion funcional del personal de la empresa, se basa en tres
areas medulares: gerencia, operaciones y ventas, dichas areas permiten la divisién del trabajo

y su posterior coordinacion.
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El personal gerencial estd conformado por el administrador, el gerente general y un
asesor contable, mientras que el personal de operaciones constara de un jefe de produccion,
un maestro panadero, operarios de produccion El area de ventas abarca un jefe de marketing
y ventas.

El organigrama propuesto posee una estructura sencilla de mandos directos y fue
disefiado para el alcance de los objetivos del plan de negocios.

Mientras que el plan de Recursos Humanos estd comprendido por la politica salarial
que percibiran los colaboradores, el clima organizacional que hoy en dia es un determinante
clave a la hora de realizar cualquier trabajo ya que el personal se encuentra motivado y eso
ayuda en el aumento de la produccién; también comprende el proceso de seleccion del
personal que es de gran significancia en el avance de la empresa.

Descripcion de Puestos:
Administrador: Inspecciona las areas, ejecuta evaluaciones periddicas del trabajo

de cada area. Despliega objetivos a corto y largo plazo con propositos anuales.
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Competencias del Administrador PANDINO
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ADMINISTRADOR
Fommacion profesional en al drea de administracion, con conocimientos an fmanzas v publicidad. Ademas, lider, extrovertido,
henesto, respenszble, con expanencia v frabaje en equipo
COMPETENCIAS
GRADOD Superior titulade
EDUACION CARFERA Admimistracion o afines
Mzcros Mlicrosoft Waord
TECHOLOGICOS
HABILIDADES ¥ Office avanzado Powver| Point
COMPETENCIAS Orden - orzgamzado Manejo de conflictos
ACTITUDES
Razponzsabilidad Megociacion
Ejercer la reprazantacion de lz ampreza
Adminastrar los recursos disponiblas para las dreas
FUNCIONES Suparvizar los estados fmanciercs
Dirizir v contrelar al personal parz las actividades
Planificar v reportar los objetries
TIPO DE CONTEATO Indefinide
SUELDC B/2000.00
GRATIFICACION 1 suelde por aic dividide en julic v diciembre
CTs Nadic suelde por afio dividido en mave v noviembre
ESSALUD Semin lay
UBICACION Oficina
JORMADA 8 horas
HOFARIO Lunes 3 viemes da 08:00 2 18:00 b,

Elaboracion propia

Maestro Panadero: Evalta todo el proceso de produccion de la panificacion del pan

PANDINO a dos turnos y deja listo solo para el horneado.

Competencias del Maestro Panadero
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MAESTRO PANADERO
Formacién profesional en Industrias Alimentarias con especializacion en Panificacion
COMPETENCIAS
GRADO Superior titulado
EDUACION
CARFERA Lic. Industrias Alimentariag
Excel 2 mivel medio Power point
TECNOLOGICOS
HABILIDADES ¥ Facebook Microsoft Word
COMPETENCIAS Orden - erganizade Proactivo
ACTITUDES
Besponzabilidad Honesto
Superviar v con experiencia en redes sociales v webs
Hacer publicaciones tecnoldgicas sobre Panificacion nutritiva
FUNCIONES Investigar 2obre novedades en el munde del consumo v tendencias
Besponder a los usuarios dudas tecnolagicas en panificacién
Fespenzable del mailling sobre consultas de chientes
TIPO DE CONTRATO Indefinide
SUELDO 5/ 140000
GRATIFICACION 1 zueldo por afio dividido en julic v diciembre
CTS Medio sueldo por afie dividide en maye v noviembre
ESSALUD Segim ley
UBICACION Oficina
JOENADA & horas
HORARIO Lunes a viernes de 08:00 a 18:00 hrg,

Elaboracion propia

Contador: Se dedica a organizar y planificar la contabilidad de la empresa,

presentacion y declaracion mensual y anual de los EE.FF. amnte la SUNAT

Competencias del Contador
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CONTADOR
Formacion profesional en Centabilidad v Finanzas
COMPETENCIAS
GFADOD Superior
EDUACION
CARRERA Contzbilidad v finznzas
Excel a nivel medio Power point
TECKOLOGICOS
HABILIDADES ¥ Nicrosoft Word
COMPETENCIAS Orden - organizade Proactivo
ACTITUDES
Rezponzabilidad Honesto
Crear campatias de publicidad por el Facebook
Supervizar las cuentas contables segun NIC3 v NIFs
FUNCIONES
Responsable de toda publicacién contable
Eeportar ante la gerencia v directerio
TIPO DE CONTRATO Indefinide
SUELDO 5/ 1400.00
GRATIFICACION 1 zueldo por afio dividido en julie v diciembre
CTs Medio suelde por afio dividido en mavo v noviembre
ESSALUD Segin ley
UBICACION Oficina
JOENADA £ horas
HORARIO Lunes a viernes de 083:00 a 18:00 hrs,

Elaboracion propia

CAPITULO VII:

7. PLAN ECONOMICO Y FINANCIERO

7.1  Presentacion del plan financiero

7.1.1 Proyecciones
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7.1.1.1 De los tres escenarios de mercados distritales

Para poder proyectar las ventas es preciso que se determine la produccién de panes
que se ha de realizar de acuerdo a los tres distritos a donde el producto ha de llegar

comprendido por surco, San Borja y Surquillo.

Tabla 20: Reparticidn Retail a Surco, Surquillo y San Borja

RETAIL BODEGAS
Retail Lntiago de Sur{ Surguillo San Borja Retail ISantiago de Surcg Surguillo San Borja
Tambo 7 4 g Bodegas 76 36 13
OXX0 2 3 2 10% g 4 1
Total ] 7 3 Total 13
Total retail 24
Santiago de
Surco Surquillo San Borja
Bodeqa +Retail 17 11 q
Total kY

CANTIDAD DE HOGARES
Santiago de Surcy Surguillo San Borja
Cantidad/Miles 107,800 33000 37800
KM2 348 35 10
Total 3097.70 9428.57 3780.00
Total 16306.27
190,395.21
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Santiago de
Surco Surquillo san Borja
# Tienda por KM2 1B2.22 B57.14 420,00
Cantidad Espacio
Venta km2 380,790.41
90 342,711.37
5% 17,135.57
ANUAL 6,254,482 .49
PAEMSUAL ANUAL
CANTIDAD 17,135.57 156,362.06 6254482 493

62544.82493 6254482493

28,145.17 521,207
PANES MENSUALES

Elaboracion propia

7.1.1.2 Determinacion de Cantidad de Panes PANDINO a repartir
Después de haber efectuado el calculo de los hogares que consumen pan a través de las
tiendas denominadas como Bodegas se obtienen la siguiente cantidad de panes PANDINO

para los tres distritos y es de 521,207 al mes y equivale a 17,313 panes diarios a repartir.

7.1.2 Supuestos y politicas financieras

Entre los supuestos que el proyecto ha de apoyarse son:
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a. Para proyectar las ventas y el flujo de caja proyectado se realizara en funcion
al incremento minimo que se obtiene en los tres ultimos afios del 2016 al 2018 y que
se obtiene un 1% de crecimiento de acuerdo al PBI.

b. Para los costos de produccion e incrementos de gastos se aplica la tasa

inflacionaria que es del pais maximo 3%

7.1.3 Lainversién

7.1.3.1 Estructura de inversion tangible e intangible
a. Inversion tangible
Sin los Activos fijos, equipos y materiales es dificil que se pueda iniciar el proyecto

de inversidn y esta se divide en activos fijos e intangibles.

Tabla 21: Inversion intangible de PANDINO
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Concepto Cantidad P (5. Sub-Total(5/.)
INVERSION FIJA TANGIBLE
Equipos v muehles para negocio
HOFNO INDUSTEIAL 2 1100000 22.000.00
MESA DE ACERO 1 1.500.00 1.500.00
BALANZA GRANERA 1 3.500.00 3.500.00
ANAFADORA 1 3.000.00 3.000.00
EODILLOS 4 30000 200000
MAQUINA REBANADORA 1 3.500.00 3.500.00
Camioneta con Tolve cemada 1 20.000.00 20.000.00
TOTAL DE EQUIFOS 55,500.00
MATERIAL DE TRABAJO
Guantes 4 120.00 480,00
Pala= 4 40.00 160.00
Bandejas para 100 unidades 4 60.00 240.00
Tijeras Incustriales 4 40.00 160.00
Mandiles 12 30,00 §00.00
Gorres expecizles para panadera 6 13.00 108.00
SUB TOTAL UTENSILIOS 1,748.00
Equipos v muehles para Oficina
Computadora 2 108400 2.198.00
Lector de codizo de barras 2 265.00 330000
Caja registradora 2 1.090.00 2.180.00
Etiqueteras 2 230,00 300,00
Muebles para dres de gtencion { 3m) 1 1.500.00 1.500.00
Silla Ejecutiva Giratoria 2 185.00 370.00
Teléfono inalémbrico 1 G0.00 §0.00
Extintor 1 25.00 23500
Eotiquin 1 31.00 3100
Cenzor de movimisnto alarma 1 695 00 §95.00
Ventilador 1 £5.00 85.00
Camara CCTV ( kit) 1 E00.00 200,00
Utiles de oficina 1 30.00 30.00
Sub total de Muebles y enseres 9,024.00
OTROS TANGIBLES
Sefial Extintor 3 3.00 15.00
Sefial Zonz de Sizmo 4 1.50 30.00
Sefial de Mo fumar 4 3.50 2200
Sefial de Salida 3 2.50 .50
Sefial de Botiguin 10 4.50 45.00
TOTAL DE OTROS TANGIBLES 119.50

Fuente: Elaboracion propia

b. Inversién intangible
Para iniciar el proceso de produccién de los panes PANDINOS, es preciso que nuestra
area de produccion tenga una zona industrial y esta es en Distrito de Surco y repartira en los

distritos de Surco, san Borjay Surquillo.

Tabla 22: Inversion Intangible de PANDINO
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CONCEPTO MONTO 5/
GASTO DE PUESTA EN MARCHA
Bisqueda v reserva de Nombre 2400
Patente de marca-Indecopi { 10 afios) 54548
Elaboracién de la Minuta 900.00
Elevar la Minuta a Escritura Publica 150.00
Inscripcién de la Minuta a SUNARP 40.00
Obtencién del RUC v clave sol 50.00
Autorizacién de planillas de Pago 11.82
mscripcion en REMYPE 15.00
Inscripcidn de Trabajadores en ESSALTUD :
Compra v legalizacién de libros contables S0.00
Registro Sanitario -DIGESA 380.00
Licencia de funcionamiento 600.00
Elaboracién de provecto de factibilidad 2.500.00
TOTAL GASTO PUESTA MARCHA 5,310.3

Fuente: Elaboracion propia
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7.1.4 Proyeccion de ventas

Tabla 23: Supuestos para la proyeccién de ventas

PRESUPUESTOS DE INGRESOS DIRECTOS POR EL GIRO DE NEGOCIO Iniresu

3.

Distrib. Pandino 0.30

521,207

6,254,482.5

156,362.06

TOTALES

521.206.9

6.254.482.5

156,362.1

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 24: Proyeccion de ventas del 2019 al 2023
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Ingresos directos xgiro 156,32

156,362 15,362

15632 | 156362

15,362

19632 | 156362

16362 | 19632 | 196362 | 15632

187634

Fuente: Elaboracidn propia.

TOTALS/

1,676,345
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7.1.5 Proyeccién de costos

7.1.5.2 Requisicion de materiales para elaboracion de PANDINO
Para la proyeccion de los costos fue preciso identificar los insumos a utilizar y sobre todo las
cantidades y esto implico el uso de la regla de tres simples para saber la cantidad por kilos y

litros de cada uno de ellos.

Tabla 25: Materiales para Elaboracién de PAN PANDINO

EMPRESA PANDINO SAC
ORDEN DE REQUISION

0.P.N2001

DPTO: PRODUCCION

Fecha: 01.05.2019

Articulo Codigo Cantidad Precio Valor

Kg Harina de Maca 001 13,716 8.3 113,842.58
Kg Azucar 002 274 1.5 411.48
Kg Manteca 003 549 3 1,647.00
Kg Levadura 004 274 5 1,370.00
Kg Sal 005 274 0.4 109.60
Kg Polvo de Hornear [006 137 8 1,096.00
Litro de Agua 007 6,858 0.02 137.16

Fuente: Elaboracion propia

103

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.

No olvide citar este documento



UNIVERSIDAD

Y TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Tabla 26: Determinacion de Pan Pandino por mes

Costo
Cantidad pan mes 521,207 Unitario
Cantidad pan/dia 17,374 0.228
Turno Mafana 12,161
Turno Tarde Noche 5,212
Fuente: Elaboracidn propia
Tabla 27: gastos de Planilla de remuneraciones
Remuneracion
2,000.0 1,400.0 1,400.0 1,200.0 1,000.0 7,000.0
Sub Total 2,000.0 1,400.0 1,400.0 3,600.0 3,000.0 11,400.0
Aportaciones
ESSALUD (9%) 180.0 126.0 126.0 324.0 270.0 1,026.0
AFP 260.0 182.0 182.0 468.0 390.0 1,482.0
CTS 2,333.3 1,633.3 1,633.3 4,200.0 3,500.0 13,300.0
Horas Extras 233.3 233.3 2,400.0 2,000.0 4,866.7
Vacaciones 2,000.0 2,800.0 1,400.0 14,400.0 12,000.0 32,600.0
Gratificaciones 4,000.0 2,800.0 2,800.0 7,200.0 6,000.0 22,800.0
Total Mensual 10,773.3 9,174.7 7,774.7 32,592.0 27,160.0 87,474.7
Fuente: Elaboracion propia
Remuneracion Remuneracion
Sub Total Sub Total 11,400.0 159,600.0
Aportaciones Aportaciones
ESSALUD (9% ESSALUD (9%) 92.3 14,364.0
AFP AFPs 1,482.0 20,748.0
CTS CTS 13,300.0 13,300.0
Horas Extras Horas Extras 4,866.7 58,400.0
Vacaciones Vacaciones 32,600.0 32,600.0
Gratificaciones Gratificacion 22,800.0 22,800.0
Total Mensual Total Mensual 31,141.0 266,412.0

Fuente: Elaboracion propia
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7.1.6 Analisis economico y financiero

7.1.6.1. Flujo de Caja Proyectado

Tabla 28: Flujo de caja econémico-Financiero Proyectado
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INGRESOS

INGRESOS POR VTAS 1,876,345 1,932,635 1,990,614 2,050,333 2,111,843
VALOR RESIDUAL 19,218
TOTAL DE INGRESOS 1,876,345 1,932,635 1,990,614 2,050,333 2,131,061
INVERSION

APORTE PROPIO 239,070

COSTO DE MERCADERIA -1,423,366 -1,466,066 | -1,510,048 -1,555,350 | -1,602,010
Util. Bruta antes Gastos+Finan.+Imp 452,979 466,569 480,566 494,983 529,051
GASTOS ADMINISTRATIVOS -287,859 -287,859 -287,859 -287,859 -287,859
GASTOS DE VENTAS -1,540 -1,540 -1,540 -1,540 -1,540
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 163,580 177,170 191,167 205,584 239,652
UTILIDAD antes IMPUESTOS Y DEUDA 163,580 177,170 191,167 205,584 239,652
DEPRECIACION -11,275 -9,037 -7,246 -5,811 -4,661
Amortizacion - 18,505.7 |- 24,057.4 |- 31,2746 |- 40,6570 |- 52,854.1
Intereses - 422465 |- 36,6948 |- 294775 |- 20,09.2 |- 7,898.1
IGV + Seguros - 34032 |- 44242 |- 57514 |- 74768 |- 9,719.9
Sub total por Amort.+Int.+IGV y SEG - 64,1553 |- 65176.3 |- 66,503.6 |- 68,229.0 (- 70,472.0
FLUJO DE CAJA FINANCIERO A. IMP 88,150.3 102,956.2 117,417.7 131,544.2 164,518.5
Impuesto a la Renta 15% 0.15(- 13,2225 |- 154434 |- 17,6127 |- 19,7316 |- 24,6778

Fuente: Elaboracién propia.

7.1.7 Indicadores de rentabilidad del proyecto

Tabla 29: Indicadores financieros VANE, TIRE y VANF y TIRF
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|TIR | 28.54% | |TIR | 28.54% |

| VAN | 194,700.9 | | VAN | 15,681.9 |
Fuente: Elaboracion propia

7.2 Fuentes de financiamiento

Tabla 30: Supuestos de Financiamiento con Scotiabank

FINANCIAMIENTO(S/.)
SERVICIO DE LA DEUDA
(cuotas constantes)
BANCO SCOTIABANK

INVERSIONTOTALT ] 239.060.68 ]
|

Financiamiento 70% 167,348.8
Aporte Propio 30% 71,720.9
Inversiéon Total 100% 239,069.7

Préstamo Si. 1673459
Meses 60
Tasa efectiva anual % 30%
Tasa efectiva mensual % TEM = (1+TEA}*{1/m)-1 2.2%
Cuota de pago FORMULA CUOTA =P (i{1+i)*n){1+i})*n-1) 5062.68

Fuente: Elaboracion propia

Amortizacién 16,211.17 |21,074.53 27,396.88 35,615.95 46,300.73

Interés 37,008.34 |32,144.99 25,822.63 17,603.57 6,918.78

Seg. + IGV 2,981.23 3,875.61 5,038.29 6,549.77 8,514.70
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’ Cuota de Amort. ’56,200.75 ’57,095.12 58,257.81’ 59,769.29 ‘ 61,734.22‘

Fuente: Elaboracion propia

7.3 Andlisis del plan financiero y econémico

De los célculos realizados a partir de la estructura de inversion, de los costos y
proyeccion de ventas, la cantidad total del financiamiento a partir del 70% de la banca privada
y 30% de recursos propios y de estos se logra obtener finalmente, el flujo de caja proyectado
el cual ha permitido calcular el VAN y una TIR que es el retorno de la inversion a lo largo
de los 5 afios. A nivel financiero.

Lo que nos permite concluir que el proyecto es rentable y de gran factibilidad por cual
debe iniciar su realizacion y marcha del proyecto por ser los indicadores positivos mayor a

1.

8. CONCLUSION

Segun el estudio de mercado realizado podemos concluir en los siguientes puntos.
. Puede concluirse que el proyecto es una nueva propuesta de negocio, que, de
acuerdo a las recientes tendencias en las predilecciones del consumidor, simboliza

una excelente oportunidad de negocio.
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. Segun el estudio realizado podemos concluir que la idea de negocio de “PAN
DE A BASE DE MACA Y KIWICHA” es aceptable para el publico objetivo en un
89.89 % ya que brinda beneficios que contribuye a la alimentacion.

. En el trabajo investigativo se establecié que el mejor sitio para la distribucion
de panes seria en el distrito de Santiago de surco, San Borja y Surquillo

. El proyecto es viable y rentable en los 5 afios originalmente determinados.

. Es factible en el VANE, TIRE y VANF y TIRF que arrojan sus resultados

mayores a la unidad y positivo.

9. ANEXOS

ANEXO N° 1 - ENCUESTA: CONSUMO DE PAN
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1 ¢ CONSUME PAN?

NO: 3.33% 3

Sl: 96.67%

Respuesta Parcentaje Cantidad Estadisticas

participantes

NO 333% I 3
Suma 000
Total de respuestas 90
Promedio 000
Desviacidn D00
estandard
Minima 000
Mdximo o000
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2 ¢{QUE TIPO DE PAN CONSUME

Pan de molde: T.87% -

Pan Cerrano: 1.12%

\
- \
\!
Pan Coliza: 1.12%
Pan Caracol: 10.11% — ™
Pan Yema: 7.87%
Pan Ciabatta: 21.35% / I

Respuesta Porcentaje Cantidad Estadisticas

Pan Frances: 50.56%

Pan Frances 50.56%

participantes
Pan Ciabatta 21.35%

Suma 000
Pan Yema 7.87%

Promedic 000
Pan Caracol 10.11%

Desviacion 0.00

Pan Coliza 1.12% estandard

Pan Cerrano 1.12% Minimo 0oa

Pan de malde 7.87%

I 15 Totalce 8
I

B

I

I

[

Méximo 0.00

Total de respuestas 89
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3 CON QUE FRECUENCIA COMPRA PAN

NUNCA: 1.30% \l
-

MENSUAL: 1.30%

SEMAMNAL: 14.29%

INT ERDIARIO: 23.38% — _
— DIARIO: 59.74%

Respuesta Porcentaje Cantidad Estadisticas

DIARID 59.74% _ 46 Total de 77

participantes

INT ERDIARIO 23.38% 18
Suma D.oa
SEMAMAL 14209% 11
Promedio 000
MENSUAL 130% | 1
Desviacidn 0100
MUMCA 1.30% | 1 estandard
Total de respuestas 77 Minime D00
Maximo D.oa
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4 CUANTAS VECES AL DIA CONSUME PAN

Dos veces al dia: 23.68%

N

Una wer al dia: 76.32%

Respuesta Porcentaje Cantidad Estadisticas

Una vez al dia 7632% _ 58 Totalde 76

participantes
Das veces al dia 23568% - 18

Suma 0.0
Tres veces al dia 0.00% o
Promeadio 000
Total derespuestas 76
Desviacidn 000
estandard
Minime 000
Mazximeo o000
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5 ;REEMPLAZARIA EL PAN TRADICIONAL DE HARINA DE TRIGO POR UN PAN
NUTRICIONAL A BASE DE GRANOS ANDINOS?

HO: 11.11% “
Y

\
I‘\' Sk BE.BO%

Respuesta Porcentaje Cantidad Estadisticas

participantes
NO 11.11% . 10

Suma 0.00
Total de respuestas 90

Promedio 0.00

Desviacidn 0.00

estandard

Minime D00

Maximo 0.00
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6 ¢ CUAL DE LOS SIGUIENTES TIPOS DE PANES NUTRICIONALES A BASE DE
GRANOS ANDINOS PREFERIRIA?

QUINUA: 30.45% ——

T MACA [ KIWICHA: 59.55%

Respuesta Paorcentaje Cantidad Estadisticas

MACA / KIWICHA 59.55% _ 53 Total da B9
participantes

QUINUA 40.45% - 36
Suma 0.00

Total de respuestas B89

Promedio 000
Desviacin 0100
estandard
Minima 000
Maximo 0.00
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7 ¢ CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR CADA PAN NUTRICIONAL ?

0.40: 5.62%

. — 0.20: 51.69%
0.35:42.7T0% —

Respuesta Porcentaje Cantidad Estadisticas
D20 51.69% _ 46 Totalde g9
participantes
0as 42.70% _ a8
Surma 2450
0.40 562% 5
Promedio 028
Total de respuestas B9
Desviacion 0.08
estandard
Minirmo 020
Méximo 0.40
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8 ;DONDE COMPRA CON MAS FRECUENCIA PAN?

Supermercados: 6.74%

Bodega: 14.61%

Panaderia: 7B.65%

Respuesta Porecentaje Cantidad Estadisticas
Panaderia 7B.65% _ 70 Total de 29
participantes
Bodega 14.61% . 13
Buma 0.00
Supermercados 6.74% ]
Promedia 0.00
Total de respuestas 89
Desviacion 0.00
estandard
Minimo 000
Méximo 000
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9 COMPRARIA USTED PAN DE KIWICHA Y MACA

HNO: 23.68%

Sk TE.32%

Respuesta Porcentaje Cantidad Estadisticas

3l 58 Totalde 76
participantes

3 [0] 23.68% - 18
Suma 000

Total de respuestas 76

Fromedia 000
Desviacidn 0.0
estandard
Minimo 0.00
Mdximo 000
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10 PORQUE

Cantidad ~ Respuesta

1 No es de mi gusto

1 Por las propledades y beneficios que nos proporciona a nuestra salud.

1 Es més saludable

1 No he visto panes con esos ingredientes

2 Es mds nutrtivo

1 Porque son nutritivos.

1 Me parece una buena forma de buscar mas variedad en la elaboracion del pan y que mejor con productos naturales del pas.
1 Porque no

1 Porque es un buen aporte a la nutrici6n, nos darfa vitaminas y proteinas necesarias para |a buena alimentacidn.
1 Porque tiene nutrientes necesaria que nuestro organismo necesita, v aparte que no fe hace subir de pesov

1 No consumo pan

1 Son nutritivas y s san bien hechas libres de bromato genial

1 Nutritivos

1 El sabor seria muy fuerte

1 Pues porque si do babes ta bien sukistrukis

1 Prabar una opeidn distinta
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1 Si. Por que me qustaria conocer el sabor que tiene y ayudar a fomentar su produccion

1 Porque seria bueno probar otros panes

] Porque me qusta

1 For el aparte nutricional

1 Rico

| Por que $on nutrtivos

] Parque me parece una forma sana de satisfacer un gusto tan rico como s el pan y que mejor comer Uno que e a base de maca y kiwicha.
| Porque son insumos mas saludables.

1 No me gusta la maca nila kiwicha

| Par su valor nutricional

1 Porque aporta nutrientes, en cambio la harina aporta carbohidratos y eso provocaria deabetes en un futuro
] Porque serian mas nutritivos y no engordan

] Es nutricion al para salud y eleva &l sistema inmunologico antes las enfermedades

| Por que tendria mas nutrientes

1 Porque no venden carca a mi

1 No lo encuentro en el supermercado, olo encuentro de Arona de camate

1 Porque es nutritivo y tienen varias vitaminas

1 Por lo nutrientes que tiene
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| Porque supuestamente es natural

1 Porque es nutritivo y |a maca aporta un considerado valor nutricional.

l Clriosidad

1 S

| Porque contiens valores nutricionales, ademas seria agradable probar algo diferente que sea bueno para mi salud.
] Porque tiene valor nutricional

1 Bueno

] porgue es mas nutritivo y no tiene muchos carbohidratos

] Porque preferiria el pan tradicional que consumo todos los dias
3 Nutrtivo

1 No venden

1 Nosé donde venden

1 Par sus nutrientes y porque te mantiene activo todo el dia.

] Me gusta variar en |a comida.

1 Tendria un saber dulce..

1 Es nutritivo

] Aporte nufricional
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1 Par que es nuiritivo y algo mas natural sin ser tan precesados

1 Parque me gusta el pan tradicional harina de trigo

1 Saludable

1 Na

1 Tiane valor nutricional y ayuda & |a salud

1 pOr que no eh probada, aunque se que es nutritivo se padria dar
1 Ak no hay &n mi zona

1 Son nutitag

1 E& nutritrvo perd tambien dependena el sabar

1 Par su valor nutritiv

1 Son paco comunes en las panaderias

1 Variar gustos

2 Mas nutritive

1 Parque no 8an produgtas miy canogidos , por 1 tanta no a8 reomandabile
1 Parque &l pan que consumimas &n 1 actualided na &s nuthcional
1 Es mas nutritivo que el pan comun da harina de trigo

1 Na hay panaderias que lo preparen o vandan

1 Es alimento

1 Tianen valares nutricionales ¥ §u saber ad muy agradable
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Canidad  Respuest

1 Por qué lin o he profad,
I Seamasniivo

1 POrgLe &8 MUl

I Tofalderespuestas

ANEXO N° 2 - ENTREVISTAS A EXPERTOS RELACIONADOS CON EL GIRO DEL

NEGOCIO
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Nombre de la empresa: “Panaderia Diego E.l.R.L”
Duefio del establecimiento: Vicente Nina Pullo
fecha de entrevista: 10/05/2019 Duracion: ‘ 45 min ‘

La panaderia “Diego” se encuentra ubicado en Mz E1 lote 4, San Juan de Miraflorestiene 20 afios en funcionando, quien lo
fundo es el Sr. Vicente Nina Pullo y hasta el dia de hoy es quien administra el local, lo elegimos como experto por el tiempo
que tiene en este negocio sumado a ello que cuenta con abundante clientela quienes en algunos casos llegan a realizar
colas los fines de semanas para adquirir sus productos, esto se puede definir que la panaderia brinda un producto con alta
calidad acogido por el publico.

Entrevistadores:
Antay Anca Mirian
Cruzado Villanueva Miguel
Llauri Sueros Elard
Meregildo Silverio Stteffanny

PREGUNTAS DE LA ENTREVISTA

1. ;Como empez6?

Vicente nos cuenta que empez6 mediante una asociacion con su amigo, de manera informal, ya que esta persona contaba
con maquinas e implementos para la elaboracion de panes, después de un corto tiempo este amigo al no tener conocimiento
sobre la elaboracién decidi6 retirarse de este negocio, sin embargo con el fin de apoyar a Vicente le propuso alquilarle las
maquinas e implementos y de esta manera Vicente pueda continuar con la idea de tener un negocio propio. Pasando el
tiempo Vicente nos indica que fue ahorrando su dinero y de esta manera empez6 a comprar sus propias maquinas e
implemento.

2. ¢ Qué dificultades afront6?

La dificultad se le presenté al momento de la buscar el local, cuenta él que al momento de iniciar su negocio con su amigo
ya se tenia un local pero sin un contrato de alquiler, es por ello que la duefia del domicilio les indicé que ya no seguiria en
alquiler de su vivienda, por tal motivo Vicente tuvo que buscar otro lugar de comercializacién y facil acceso.

3. ¢Sus ventas iniciales cémo fueron?

Al principio sus ventas iniciales fueron minimas ya que las personas de la zona no conocian aun la calidad de productos,
Vicente cuenta que la estrategia que utilizo fue al momento de inaugurar su panaderia fue regalar 5 panes por persona que
se acercaron a su pequefio evento.

4. ¢;Actualmente que dificultades afronta?

Por el momento Vicente dice que su negocio se encuentra estable y no presenta dificultad alguna.

5. ¢Cual es el secreto de su éxito?

Sin dudarlo un solo minuto, Vicente dice que el secreto de su éxito es la calidad del producto que nace desde los ingredientes
que utiliza y elaboracién que realiza para la preparacion del pan.

6. ,Meses de mayor y menor venta?
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Los meses o temporada de mayor venta son en invierno ya que es donde el publico también compra pan por las tardes para
compartir su lonche, lo que sucede caso contrario en los meses de verano.

7. ¢ caracteristicas del comportamiento del consumidor?

Los clientes que Vicente tiene también son muy exigentes en el ambito de servicio, quiere decir que también prefieren su
panaderia por la forma de trato entre cliente y vendedor.

8. ¢Qué nos pueden indicar de sus proveedores?

Actualmente Vicente solo cuenta con proveedores para la harina ubicada en el Callao, para el gasy los insumos que utiliza
son adquiridos del Mercado cooperativo “Ciudad de Dios”, indica que su proveedor para la harina deja la materia prima el
cual es amortizado semanalmente con el fin de que lo pueda pagar en un plazo maximo de un mes.
A inicios del negocio Vicente para llegar a un acuerdo con su proveedor tuvo que adquirir minimo 10 sacos de harina y
pagarlo al contado, esto le servia a su proveedor como un punto de confianza en Vicente.

9. ¢, Qué nos puede indicar de la materia prima?

En el caso de la materia prima, Vicente dice que no le importa mucho el tema de precio si no la calidad, el utiliza la frase “lo
mas barato al final te puede salir mas caro”

10. Variacién de sus ventas, picos y valles

Su venta promedio es de 1500 unidades por temporada normal y en los meses de invierno que tiene una mayor venta sube
en un 20% (1800 unidades), sin embargo en los meses de menor venta, temporada de verano, su produccion disminuye
hasta en un 30% (1050 unidades).
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MNombre de la empresa Chantilli 5.4
Administrador del establecimiento: Julic Ramirez Cordova
fecha de enirevists: 13052018 Duracion: | 20 min [

Chantilll s una panaderia ubicada =n el distrito de Santiago de Surco altura del cruce de |a Av. Taminos dzl Inca con la Ay,
Benavides, fiene 22 afios de funcionamiento, actualmente la parsona guien administra al local es el Sr. Julio Ramirez
Caordowa quien decide brindarnos |a entrevista en un horario estipulado por el

Entrevistadores:
- Antay Anca Mirian
- Cruzado Villanueva Miguel
- LUsuri Sueros Elard
- Meregildo Siherio Steffanny

PREGUMNTAS DE LA ENTREVISTA

1. s Comio empezd?
Julic neos cusnta que el duefio de |la emprasa empezd ofreciendo panes en el distrito de Santiago de surco donde zalia =
vender en una cametilla, de esta manera las personas fueron conociendo sus preducios y a la vez pudo shomrar dineno para
r adouiriends |as maquinas principales para la elaborscion da pan. En 1902 el duedo del establecimients al wer que su
plblico habis sumentsdo considersblements junio con sus ventas decide adguirir un local al cusl llamo “"CHANTILLF®

2. ; Que dificultades afromtd?
La dgificultad que afronio fue &l moments de ubicar un establecimiento, cuenta & gue cuando se acercd a diferentes lugares
para solicitar el slquilar de local muchos =2 negaron puesio gue & duefio no contaba con suficiante dinero para pager las 2
o 3 rentss adelantadas gue le pedian como requisito.

3. £ Sus ventas iniciales como fueron?
Julic indica que las ventas inicisles fueron considersbles puesto que ya =2 conocia 2l producto en el mercado, incluso el
publico fue sumentsdo al wer que el duefio ya contzba con un establecimiento propio v esto podia reflejar la calidad v la
seguridad de que los productos que ofrecian eran buenos.

4. s Actualmente gue dificultades afronta®
Artuslments no s presents ninguna dificultad ya gque despuss de 22 afios se consiguid establecer un procedimiznic de
como marchara la empresa tanto en el area de produccidn y administracicn.

5_;Cual es el secreto de su éxito?
El éxito de que el publico visite su establacimients s |2 calidad del preducts gue se ofrece, adicionalments gue fodos los
productos que se encuentran en el locsl son de preduccidn propis.

B. iMeses de mayor y menor venta?

Los mesas de mayor vents de la "Panaderia Chantill™ son los tiempos de esiudio, ya gue esia ubicada cerca de la universidad
Ricardo Palma y a diferentes empresas donde ofrece su producto para diferentes reuniones y'o eventos.

7. jcaracteristicas del comportamiento del consumidor?

Los clientes con bos que cuenia Chantilli, son aguellos que les intaresa mucheo 2l tema de la calidad de sus productos més
all& cal precio a pagar. adicionalmanie gue puadan recibir una buena atancidn.

8. ; Queé nos pueden indicar de sus proveedores?

Chantilli tiene como principal proveedor s Alicorp ubicads en la Av. Micolés Ayllon| M7 1178, Ate Vitarte. El cual lo visits cada
3 dias ¥ quien les proporciona la materia prima al cradito.

9. ; Queé nos puede indicar de la materia prima?
Julic nos indica gue hay una persona encargadsa da supenvisar y controlar |2 recepcion de la materis prima. de esta manars
== busca trabsjar com materia de calidad, Julio dice gue si =2 usa materia prima el products & vender fambién sera de
orimera calidad.

10, Variacion de sus ventas, picos y valles
Chantilli fiene una produccion promedio de 4500 unidades por termporada habitual mienirss que en los meses de escolaridad
zu preduccion suments en un 228 (5480 unidades) mizniras que en los mesas da maner produccicn disminuye en un 20%
{3600 umidades)
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Mombra de |a empresa:; “Panaderia SAN ROQUE SRL”
Duesia del establecimiento: Martha Flores Ruiz
fecha de entrevista: 150572019 Duracicn: | 40 min |

Quien nos brinda esia enirevisia 25 la Sra. Martha Flores, hija de quien fundo ests panadaria hace 52 afios,
alla nos cuenta que este es un negocio familisr y a raiz que sus padres fallecieron al ser |a hija mayor es quien se
queda a cargo del negocio.

Entrevistadores:
LAntay Anca Mirian
Cruzado Villanueva Miguel
Laun Sueros Elard
Meregildo Siverio Stieffanmy

PREGUNTAS DE LA ENTREVISTA

1. ;Como empezd?

La Sra. Martha nos cuenta que la emprasa es familiar, sus padres decidieron fundara en 1883 ya que en surco
{San Roque) no habiz panaderias. asi fus que hallaron esta necesidad an las personas y vieron la oportunidad de
cracimienta.

Contaban con un locsl propio solo les faltaba las maquinas, come tenian shorros pudieron comprar las primeras
maguinas las cuales fueron imporiadas desde Italis.

2. ;Qué dificultades afronta?

La Sra. Menciona que una dificults fusron | imporiacion de las maquinas ya que se demoraban 8 miesen en llagar
sl pais, pasado esto no presentaron ninguna dificultad ya gue era la dnica panaderia. reslizaron volantes que
repartieron antes de la inauguracion del local.

3. ; Sus ventas iniciales como fueron?

Sus wentas iniciales fueron muy busnas y altss, lo cusl les permitid no sclo ser panaderia, sino gue ampliar su
establecimienio v actuslmente es panaderia, bodega v pastelena.

4. ;Actualmente gue dificultades afronta?

Kanciona la mala competencia en cuanto a la vents de panas, hay otras panaderias gue varian los precios de los
pames con las cantidades que ofrecen.

5. ;Cual es el secreto de su éxito?

La Sra. Martha indicd gue el secreto de su &xio se basa an el posicionamients gua marco la tienda al fundarss
como picneros en San Rogue ademss de ser la Unica panadena por varios anos.

6. ;Meses de mayor y menor venta?
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Los mesas de mayor vania se dan en invierne, debido a gue la mayoria de personas consume lonche por las tardes
5 comparacion de los meses de verano.

7. ;jcaracteristicas del comportamiento del consumidar?

En la entrevista la Sra. Martha indics que los clientes exdgen mucho |a varedad de producios v |s buena stencidn.
El local e=ta ubicado an una zona segura, hasia el momenio no ha sufrido ningun siniestro.

8. ;Qué nos pueden indicar de sus proveedores?

A |z facha los proveedores se acercan de 1 vez por semans, esos proveedores e dan erédito 1 mes para poder
cancelar. Sus proveedores son fijos ya gue tienen una relacion de arfics por ende son confisbles.

5. ;Quwe nos puede indicar de la materia prima?

La materia prima que ofrecen sus provesdores son de excelente calidad, ya que viznen trabsjando dursnts afios
con estos productos y hasta el momento no ha habido ningun inconveniente.

10. Variacion de sus ventas, picos y valles

La panaderiz San rogue produce un promedio de 2100 panes de manera ordinaria, en los meses de imdamao donda
== gensra mayor vents su produccion auments hests un 133 (3500 unidades). mieniras gue en los meses de
menor venta su produccion disminuye en un 10% (2780 unidades)
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ANEXO N° 3 - FERIA DE AGRICULTURA FAMILIAR
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r

M| \ MINISTERIO
| NA ) DE AGRICULTURA
G I /J Y RIEGO

INICIO NOCSOTROS MARCO LEGAL PUBLICACIONES Y PRENSA { TRANSPARENCIA

nicio Noticias enterlores 2014 E cle Feris de le Agricultura Fe ar “Come Pe

Se inicia Feria de la Agricultura Familiar “Come Peruano”™

« Participan mas de 90 pequefios productores de [as diversas regiones del pais

« Elingreso del publico es gratuito y podran disfrutar de diversos productos como hortalizas,
frutas y granos andinos

« También funcionan establecimientos dedicados a la venta de platillos al alcance de la mesa
popular

(Lima, 28 de noviembre de 2014) En el marco del "Afle Internacional de la Agricultura Familiar
-’-C 147 el ministro de Agricultura y Riego. Juan Man

elB e la Agricultura
amiliar "Come Peruano™. que se exten '1e-ra hasta este domingo 30 en el Campo de Marte.

Desde el medicdia. se dio inicio la Feriad

r[.

la A ;rl uitura Familiar, que es promovida por e

e Agricultura y Riego (MINAGRI) edad Nacional de Gastronomia (APEGA). y que

n la presencia de 90 productores & C_r pecuarios provenientes de diversas z i i

dcl pais y 20 reconocidos cocineros. Ademas se realizaran comparsas vy bailes de la costa. si
i

ANEXO N° 4 — FERIA EXPOALIMENTARIA
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Dolar: Compra S/. 3.252 @ Venta 5/, 3.255 @ 7:22:08 PM

é) andina

AGENCIA PERUANA DE NOTICIAS r
Del Peru para el mundo Lima, Per. Jueves, 3 de setiembre de 2015
English version Ario de la Diversificacion Productiva v del Fortalecimiento de la Educacion

Inicio Politica Economia Locales Regionales Internacional Cultural Deportes

Titulares Galeria Fotografica Videos Canal Online Contictenos

Gaston pide a instituciones instalar
expendedora "La tiendecita andina"

-

e —————

1 ndlna

17:27. Lima, ago. 30. El chef Gaston Acurio invoco a todas las
instituciones publicas del Estado a instalar en sus sedes la
maquina expendedora llamada "La Tiendecita Andina" gue ofrece
snacks v bebidas industriales nutritivas hechas con frutos
originarios v granos andinos como la guinua o kiwicha.

"Empezando por Palacio de Gobierno. todos los organismos del
Estado. colegios, hospitales v ministerios tendrian gue tener una
maguina como ésta. llena de productos industriales saludables v
ricos"” dijo Acurio ayer al visitar el stand de Sierra Exportadora en
la feria Expoalimentaria v conocer la expendedora "La
Tiendecita Andina™.

ANEXO N°5—-ENTREVISTAS
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e https://www.linkedin.com/in/luis-augusto-carrasco-chaname-405a6949

e https://www.linkedin.com/in/wilfredo-sanchez-gonzales-3al14a3173

e hittps://www.linkedin.com/in/carlos-villalobos-2708036b

PROFESOR VILLALOBOS PROFESOR SANCHEZ
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