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Resumen

La presente investigacion tiene como por objetivo de investigacion general
elaborar un Plan de negocio de una polleria tematica para poder atender la
demanda del distrito de Monsefu donde se logré determinar tener como enfoque
de estudio cuantitativo debido que obtuvo datos numéricos es decir cuantificable
a través de respuestas cerradas y escala, asi como se identificd tener como tipo
de estudio basica o conocida como propositiva y nivel descriptivo porque permite
detallar la situacion actual en el que se encuentra el sujeto de estudio. Por su
parte, se menciona que segun Hernandez (2014) indica que tener un disefio no
experimental debido que solo se realizara un andlisis de la situaciéon actual, asi
mismo se determiné emplear un tipo transversal, sefialando tener de muestra de
estudio de 355 personas a encuestar donde para el desarrollo de la propuesta
planteada se desarrollara mediante Weinberger (2009) de acuerdo tomando
indicando tener 10 dimensiones oportunas donde se logra tener como resultado
que el 22% de las personas indican tener como requerimiento querer una
infraestructura adecuada, asi como tiene una baja percepcion sobre la atencion
de sus necesidades teniendo un nivel de satisfaccion muy baja en base a
percepcion, en base a dichos criterios identificados se plante6 el presente plan
de negocio donde acuerdo a los requerimientos de la poblacion se disefié una
polleria con un enfoque teméatico en la que se definié tener tres tipos de paquete
el basico, estandar y premiur.

Palabras claves: Plan de negocio, polleria, temati
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Abstract

The objective of this research is to develop a Business Plan for a thematic policy
to meet the demand of the Monsefu district where it can be determined to have as a
guantitative study approach because they obtained numerical data that is quantifiable
through Closed answers and scale, as well as having a type of basic study or known
as a purpose and descriptive level was identified because it allows detailing the current
situation in which the study subject is. On the other hand, it is mentioned that according
to Hernandez (2014) it indicates that it has a non-experimental design because only
an analysis of the current situation will be carried out, likewise a transversal type will
be determined, indicating to have a study sample of 355 people Survey where for the
development of the proposed proposal will be developed through Weinberger (2009)
in agreement taking indicating having 10 appropriate dimensions where it is possible
to have as a result 22% of the people indicated as having a requirement wanting an
adequate infrastructure, as well as having a Low perception of the attention to their
needs, having a very low level of satisfaction based on perception, based on these
identified criteria, this business plan was proposed where, according to the population's
requirements, a chicken shop was designed with a thematic focus on which was

defined to have three types of package the basic, standard and premiur.

Keywords: Business plan, chicken shop, theme
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I. INTRODUCCION

1.1 Realidad problemética

1.1.1A nivel internacional

Analizando la realidad problematica de la investigacion de determin6 que en la
actualidad, las empresas a nivel mundial se encuentran en la constante basqueda de
atender los requerimientos que solicitan sus clientes ser atendidos como segun indica
Baca (2016) que “se entiende por demanda a la cantidad de bienes y servicios que el
mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a
un precio determinado”, es por ello que estas se encuentran en la basqueda de ideas
o0 alternativas de solucion en la cual permita crear una mayor ventaja competitiva para

poder perdurar en el mercado.

Esto quiere decir que en los paises pertenecientes a Latinoamérica en los
diferentes rubros tienden a tener problemas en atender la demanda, donde analizando
diversos casos se expone a Monrowe (2016) que una empresa de Ecuador del rubro
gastronémico posee una baja atencion de la demanda mencionado que las principales
causas es por la inadecuada infraestructura debido que se encuentran insatisfechos

con el servicio que perciben.

Por su parte, segun Guevara (2016) en su investigacion realizada en Guayaquil
menciona que muchos de las causas por la cual las empresas cierran sus negocios
son debido al poco entendimiento de las necesidades que tienen sus clientes; asi
mismo, que muchos de estos gestores no hacen uso adecuado de sus recursos o
estrategias para poder mantenerlos generando una baja rentabilidad y por ende el

cierre de este. (Guevara, 2016)

Asi mismo, en una investigacion realizada en Nepal segun Sherpa (2017)
analiza un caso de servicio en la cual indica la ausencia de lugares que cumplan con
las exigencias de los clientes donde puedan sentirse identificados, mencionando que
permita captar y fidelizarlos durante todo el proceso de compra, evitando desertar

facilmente.
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Sin embargo, Bulmaro (2017) expone que un cado en México de una empresa
comercializadora y servicio Candy S.A.C menciona que uno de sus principales
problemas es medir la demanda estimada mencionando que no encuentran las
herramientas para poder indicar a cuanta capacidad podran atender, mencionando

gue realizan una gestion empirica.

Segun, Chambi (2017) indica que una investigacion realizada en Bolivia tiene
un problema reincidente de la rotacion de cliente debido que a la poca satisfaccion de
los usuarios de la empresa venta de pollos, donde estos manifiestan que no tiene un
atributo diferenciador o percibe la ausencia de innovacion en el producto adquirido
siendo algo monétono del mercado exigiendo cambios y que se adapta a las nuevas

tendencias.

Asi mismo, Arredondo & Ocampo (2015) expone un caso de produccion y
comercializacién donde indica que tiene como principal problema es la alta tasa de
insatisfaccion por parte de sus clientes al no adaptar su producto y servicio a las
necesidades que solicitan debido que no realizan acciones para el mejoramiento y

puedan atender sus reclamos.

Logrando mencionar que uno de los problemas a nivel internacional como
menciona Ruiz (2017) es la usencia de lugares que cumplan con las exigencias del
consumidor del siglo XXI en la cual permita sentirse identificado con la marca y que
sea un lugar que transmita seguridad y como estar en casa para incrementar su estado

de confort durante el consumo y compra de sus productos.

1.1.2 A nivel Nacional

Introduciéndose al mercado peruano en un analisis realizado por el Instituto
Nacional de Estadistica e Informéatica indica que del total de empresas conformadas
el 53.1% son de tasa baja en el presente primer trimestre del 2019, indicando que una
de las principales causas es la baja retencion de sus usuarios, es decir no atiende

adecuadamente las exigencias de los clientes atendidos (EI Comercio, 2019).

Asi mismo, investigando a mayor detalle el rubro gastronémico se puede

mencionar que es importante mantener atendidos a los consumidores de cada una de
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las empresas porque depende mucho la permanencia en el mercado a un largo plazo;
sin embargo, muchos emprendedores tiene problemas en emplear oportunamente
herramientas que fomenten la aceptacién del producto adquirido, donde segun
Plasencia (2018) expone un caso de un emprendimiento de un restaurante en Trujillo
donde manifiesta que el principal problema de es la ausencia de lugares ofertantes
gue cumplan sus expectativas o generen el interés para la aceptacion oportuna de la

idea de negocio.

Evaluando, la problematica se indica que muchos de los negocios manejan
constantemente dicho problema donde se muestra que la falta de innovaciéon o
planificacion del negocio de manera innovadora hace que genere un desinterés por el
cliente, como expone Torres (2017) en una investigacion realizada en Huaraz expone
gue una baja satisfaccion de la demanda por parte de los turistas que llegan a la zona
mencionando que se sienten inseguros al momento de adquirir algin producto y
servicio por la alta tasa de informalidad generando desconfianza al momento de la

compra.

Sin embargo, Cueva (2018) manifiesta que uno de los problemas de los
emprendedores que no atienden su demanda es por el desconocimiento e inadecuado
manejo de la informacion al intentar entender el perfil de cada cliente demandante del
producto puesto en el mercado mencionando que perciben un desinterés continuo al
no plantear acciones o estrategias que les incremente su confort durante la estadia o

proceso de compra.

Asi mismo, Nobario (2018) expone un caso de una empresa Hosec en la cual
indica que mucha que las personas se sientes desatendidos por la ausencia de
ofertante de acuerdo a los requerimientos que imponen, es decir no se adaptan a sus
necesidades, gustos y preferencias mencionando que no hacen nada para poder
entenderlos o realizan cambio haciendo que influyen en la blsqueda de nuevos

lugares donde permita satisfacer su deseo.

Por su parte, segun Macharé & Zevallos (2017) indica que uno de los
principales problemas en las empresas culinarias y de servicio es la falta de

originalidad y adaptacion de los productos de acuerdo al perfil de su segmento
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objetivo, donde la ausencia de planificacion o estudio previo repercuten en su
desarrollo en el mercado dejando desatendido e inconforme a sus clientes y muchas
veces recurren a otros ofertantes que tampoco cubren con sus expectativas. (Macharé
y Zevallos, 2017)

No obstante, Barrionuevo et al. (2016) indica que muchos de una de grandes
problematicas en el rubro gastronomico se menciona la forma de como medir y
determinar el estado actual de la demanda indicando que los gestores no cuentan con
las herramientas necesarias, donde se menciona estimando aquellos datos se puede
planificar y estar preparados para poder atender los requerimientos que solicitan los

clientes.

Analizando una investigacion realizada en Arequipa segun Lerma (2016) indica
gue evaluando una empresa de una polleria manifiesta que como principal problema
es estimar la demanda que abarcara en cada periodo; asi mismo, es poder identificar
el perfil de los clientes para poder aplicar estrategias que permita atender las
necesidades que manifiestan mencionando que cada lugar tiene diferentes patrones
de comportamiento y muchas veces el manejo inadecuado de la informa crea barreras

de interaccion para facilitar el entendimiento.

1.1.3 A nivel local

Analizando la situacion actual del mercado de Monsefu se logra evaluar el
comportamiento muestra de las empresas del distritos estando ubicado a 15 km al sur
este de la ciudad exponiendo que no es ajeno a dicha probleméatica donde se puede
evidenciar la escasez de lugares gastrondmicos tanto servicio como infraestructura,
ya que la mayoria son menus y ofrecen lo que son comidas o platos muy comunes
mencionando que el poblador o turista que visita la zona después de un largo recorrido

por sus centros turisticos desea ir a un lugar donde sea adaptado a las costumbres.

Asi mismo, ocurre en el rubro de pollerias, se muestra una alta deficiencia sobre
la infraestructura de los establecimientos indicando que cuenta con un esquema
comun transmitiendo algo convencional debido que sienten un gran desinterés por

parte de los gestores al no tratar de mejorar mas aun que son polleria de otros lugares
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mostrando la ausencia de componentes y caracteristica poco creativos e originales,
es decir se percibe los pobladores inconformes e insatisfechos sobre los espacios
representativos y que atienda sus requerimiento con un ambiente confort para que
incremente su satisfaccion, generando una baja captacion de més clientes y logrando
una restringida perduracion en el mercado competitivo la cual buscan los pobladores
actualmente quieren obtener un valor agregado en la cual mejora la calidad y

experiencia de compra.

1.2 Antecedentes de estudio

1.2.1 A nivel internacional

Por su parte, cabe mencionar que para complementacion de la investigacion se
obtuvo como trabajos previos a nivel internacional multiples autores como en Ecuador
segun Loffredo & Macias (2018) tiene como investigacion “Propuesta para la venta de
pollo en la ciudad de guayaquil’ tiene como objetivo general elaborar un plan de
negocio, mencionando tener como disefio de investigacion exploratoria debido que se
realizara la ejecucion de la idea de negocio; asi mismo, tendra un enfoque descriptivo
debido que detallara cual es la situacion actual sobre la variable de estudio donde se
obtuvo como principales problemas y necesidades insatisfechas; en base dicho
objetivo se empled la técnica de la encuesta formulando preguntas segun el lienzo
Canvas; determinando tener como muestra de estudio a 384 indicando tener por
resultados que el 57% exponen tener una inadecuada percepcién durante la compra
de la adquisicion de un servicio determinado, un 77% identifican la ausencia de
originalidad y el 66% de las persona indican la débil innovacién exponiendo tener
como presenten factores de insatisfaccion, el 55.6% realiza las compra por
recomendacion y este producto compra por 50,24% puede comprar una vez por
semana. Se concluye que para la validad de la idea de negocio se hace uso de
herramienta de apoyo como la de los lienzos del Canvas donde permitira brindar un
enfoque integral de la situacion actual, tanto de la gestidén interna como identificar
quien sera el segmento e interaccion con ellos, donde se muestra a través de las

respuestas filtros las necesidades insatisfechas.
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En Ecuador, Carrera (2018) en su tesis “Plan de negocios para la creacion de
un asadero de pollo D’anna en el Cantdn” teniendo como objetivo determinar la
viabilidad del proyecto teniendo como enfoque de investigacion cuantitativo debido
que se obtuvo informacion porcentual sobre el estado actual del segmento objetivo,
dicha estimacion se realizdé a través del modelo Food truck(s) enfocandose en el
consumo del consumidor formulando preguntas para la aplicacion prospera de una
encuesta a una muestra de 244 personas y para mayor confiabilidad se empled una
entrevista de 3 especialistas teniendo como resultados que el 41% de las personas
estuvieron de acuerdo en comprar estos productos, 61% piensa la importancia de la
flexibilidad del tiempo, el 49% casi siempre compra pollo asado, el 33% lo compraria
por sabor, sefiala que los negocios actuales muestran una ausencia de innovacion en
la cartera de producto y durante la experiencia de compra; por su parte realizando un
analisis econdmico — financiero se puede sefialar que la idea propuesta es rentable
debido que se obtuvo un TIR del 60% y VAN 117,276.62 siendo mas de lo planificado.
Se concluye que para la elaboracién de un plan de negocio se debe analizar el perfil
de un cliente para adecuar el producto ofertado de acuerdo a las caracteristicas y
requerimientos que se percibieron en el comportamiento del segmento obijetivo,
mencionado la importante que es determinar la situaciébn actual para proyectar

resultados y determinar la viabilidad de la idea de negocio.

Del mismo modo en Quito, segun Ballestero (2021) formulan un “Plan de
negocios para la implementacion de un asadero de pollo Cantén, Ecuador” tiene como
objetivo general determinar la viabilidad de la idea de negocio, sefalando tener
investigacion cuantitativa, nivel explicativa y disefio no experimental exponiendo tener
como muestra de estudio 75 personas mencionando empleando como herramienta
para recopilacion de informacion una encuesta y el método observacional en el cual
se concluye que el 50% son del sexo femenino y 50% masculino, 46% de las personas
compras usualmente compran usualmente un % de pollo, el 43% compran para llevar.
Se puede concluir que para la elaboracién de un plan de negocio se debe determinar
gue metodologia se debe emplear para el desarrollo de cada uno de las partes en la
cual permitan sustentar la viabilidad de la idea de negocio, indicando que tendra mayor
aporte y justificacion teérica adoptando las herramientas, estrategias y pasos a seguir;

asi mismo, es importante realizar un andlisis de sensibilidad proyectando los ingresos
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y egresos para ver si generara ganancias permitiendo la sostenibilidad de la idea.
Concluyendo, tener un TIR del 159%, y con un VAN de $ 698670, indicando tener una
viabilidad de tema.

En Ecuador, Paredes (2018) en su investigacion titulada “Plan de negocios
para la creacion de un restaurante temético de la flora y fauna ecuatoriana en la ciudad
de Quito para el turismo” mencionando tener como problema central fomentar el
turismo de la zona; asi mismo, se determiné que el objetivo de la investigacion es la
creacion de un restaurante identificando tener como modelo del negocio similar a un
“Rainforest Café” donde para el analisis de la demanda a atender se empled una
segmentacion a los turistas que tienen un nivel socio-econémico Ay B, asi mismo se
realiz6 una segmentacion segun el rango de edad teniendo una muestra de 150
turistas exponiendo recopilar informacion a través de encuestas validadas por
especialistas obteniendo como resultado que el 56% de las personas afirman la
asistencia a un restaurante; asi mismo, el 48% indican tener mayor preferencia por el
consumo de comida tipica de la zona mencionando tener una ganancia de 105,707.4
y que como punto de equilibrio deben vender entre un 45% de los productos ofertados
para cubrir sus gastos teniendo un TIR del 65% teniendo beneficios econémicos y

financieros desde el primer afio en el mercado.

Donde se menciona que evaluando el epigrafe anterior se puede determinar
gue para validar la idea de negocio se debe evaluar la aceptacién de creacién de la
propuesta por parte de los clientes a través de instrumentos estadisticos y descriptivos

que permitan validar la percepcion del segmento objetivo ya identificado.

En otro escenario de la investigacion en Bogot4, segun Chavez (2019)
plantea una “Plan de negocios para la creacién de una empresa de reposteria”, lo que
busca es que este establecimiento ofrezca a sus clientes una experiencia inolvidable
y vuelva a los afios de su juventud, se hizo uso de la herramienta del analisis FODA
como planificacion estratégica interna y externa, en la segmentacion de mercado se
ha tomado en cuenta una poblacion de 23.499 personas entre 20 y 45 afios lo cual
muestra un importante nicho de mercado, en la encuesta se identifica como variables

a tomar en cuenta al momento de asistir a un restaurante tematico como el precio, el
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menu y la decoracién; dentro de la investigacion se pudo demostrar que en el mercado

de la ciudad presenta una demanda significativa hacia este tipo de restaurantes.

Para obtener los datos utilizo una investigacion de tipo cuantitativa descriptiva
y como herramienta de recoleccion de datos esta la encuesta y el cuestionario. En los
resultados que se obtiene se llega a una conclusién que el proyecto tiene un VAN de
$ 31,547 una tasa interna de retorno de 76,04% y por lo tanto muestra que es rentable

el proyecto y recuperaria la inversion se realizara en un afio y dos meses.

1.2.2 A nivel Nacional

Asi mismo, a nivel Nacionales en Lima se encuentra a Arellano et al. (2017) en
su investigacion titulada “Plan de negocio para evaluar la viabilidad de la
implementacion de una cadena de sangucheria de cerdo con tematica musical” donde
se identificé tener como objetivo determinar la viabilidad de la idea de negocio en la
cual se obtuvo como tipo investigacion cuantitativa y nivel descriptivo, es por ello se
opto aplicar una encuesta a 364 personas, identificAndose el comportamiento de los
clientes finales siendo los mas potenciales los que poseen entre 18 a 25 afios a traves
de la metodologia del marketing mix 4p la cual permitira adaptar el producto a las
necesidades de estos, determinando obtener como resultados que el 51% de las
clientes compran el producto ofertado cerca de donde viven, un 70% mencionan
realizarlo por la cena, donde el 26% exponen estar dispuesto a pagar entre 6 a 7 soles;
asi mismo, en el analisis de financiero se puede afirmar que tener de inversion 38 560
y tiene una rentabilidad positiva indicando tener el 67% de TIR siendo factible su
creacion. Concluyendo que para determinar la viabilidad de la idea de negocio se debe
realizar un analisis financiero de acuerdo a la demanda estimada, costos de
produccion donde se deben considerar indicadores de sensibilidad siendo uno de los
mas importante el TIR la cual debe ser positivo y de acuerdo al mercado para aceptar

la realizacion de la idea como la afirma la investigacion presentada.

Por otra parte, en la tesis el autor Ticliahuanca (2017) en Piura, realizo la
investigacién: “Plan de Negocios para la implementacion de un restaurante de
comida”, teniendo como objetivo general determinar la viabilidad del proyecto. El

producto esta dirigido a personas del segmento socioeconémico Ay B, de 18 a 40
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afios que acuden a centros comerciales y exigen productos de calidad”, concluyendo
que “Estaremos enfocados a innovar constantemente, escuchando a los
consumidores y estaremos un paso por encima de los competidores con estrategias
de marketing diferenciado”, esta investigacion incluye la “variable independiente”. Por
consiguiente, se concluye que analizar sobre la demanda, en la cual se tuvo en cuenta
los factores que alteraran la demanda como los dias festivos, fines de semana y horas
pico; no obstante, también elaboraron cuadros con ayuda de entrevistas con expertos
de la industria y estudio de mercados y estudios de INEI los cuadros se basan de
estacionalidad de la demanda diaria, estacionalidad de la demanda por horas,
estacionalidad por mes, que ayudara saber cuales son los meses, dias y horas que
habra mas demanda en la empresa para contar con mas personal adecuado y poder
satisfacer las necesidades de los clientes, teniendo una TIR de 97% y un VAN de $
1,910,222.

Por otro lado en Peru, En Trujillo se encuentra Plasencia (2018) propone
una investigacion titulada “Plan de negocio de un restaurante con tematica de amor y
el proposito” teniendo por objetivo determinar la viabilidad de la idea de negocio en la
ciudad de Trujillo, donde se identifico tener como enfoque de investigacion mixta y
nivel descriptivo en la cual para la determinacion de los resultado se identifico tener
como muestra a 375 personas de las zona empleando una guia de entrevista bajo los
indicadores del modelo Canvas para evaluar los aspectos mas importantes, y algunos
criterios mencionados por analisis interno y externo del negocio; asi mismo para
completar el diagnéstico de aplico la técnicas de la observacion directa, teniendo como
resultados que el restaurante con tematica de amor es un negocio innovador, la
expectativa de los turistas nacionales y extranjeros respecto a un restaurante tematico
es media y alta respectivamente con 51% y alto con 62% donde se identifica una gran
demanda de posibles consumidores y un gran interés para asistir a un nuevo

restaurante.

Donde se concluye que para un mayor analisis de la situacion actual de la
problematica de estudio es emplear una serie de instrumentos en la cual permita

analisis cuantitativamente los resultados obtenidos.
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Del mismo modo en el Cusco, Mellano, Orcotoma y Rojas (2017) tiene por
investigacion titulada “Plan de negocio de un restaurante tematico de comida
tradicional para determinar su viabilidad. Se ha determinado que uno de los problemas
que existen en este tipo de servicios es la percepcion de mala atencidn que se resume
en la demora en la atencion, la falta de limpieza y trato cordial que deberia existir por
parte del personal. Se ha observado que existe una creciente demanda en el sector
de restaurantes, pero estos establecimientos no cumplen con las expectativas de los
clientes; para la investigacion se ha utilizado herramientas de forma cualitativa “focus
group”, se ha logrado obtener resultados optimistas los cuales determinan la viabilidad
del proyecto, sustentados en un estudio de mercado, indicando que tiene un aspecto
cuantitativo, se ha podido conocer que el 76,2% de los encuestados acuden a un
restaurante de comida tradicional, un 48% estan interesados en asistir al restaurante
tematico, donde en la evaluacion final que realizan los investigadores llegan a la
conclusiéon que el proyecto tendra una TIR 57.51%, también se tendra un VAN de
278032,84.

En Lima, Escurra & Salazar (2017) en la investigacion titulada “Plan de negocio
para el desarrollo e implementacién de restaurant de comida saludable” realizada en
Lima donde se menciona que tiene como problematica es la disconformidad por parte
de la demanda dirigida la idea de negocio, mencionando que no se adapta a sus
necesidades, teniendo como objetivo general determinar viabilidad comercial y
econdmica del negocio, es por ello que se determin6 tener como tipo de investigacion
basica nivel descriptivo y disefio no experimental mencionando que con la aplicacién
al inicio de la investigacion de los instrumentos planteados que son la encuesta se
simulara y estimara los requerimientos de los sujetos de estudio; donde para el
desarrollo del plan se planteo tres etapas la inicial que es identificar como se encuentra
el entorno, la del analisis del mercado y la planificacion del negocio.

Aplicando el instrumento planteado a 480 personas siendo dirigido a los
estudiantes de la universidad catdlica donde encontraron que el tiempo disponible
para consumir el producto ofertado ente 45% oscila entre 20 a 40 minutos, el 63%
manifiesta adquirir menu antes de platos a la carta , el 45% manifiesta que no

consumen comida saludable a causa de falta de alternativas de lugar y un 42% afirman
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llegar a gastar a un maximo de 15 soles, ciertos resultados obtenidos permitira en la
simulacion de la idea de negocio, donde realzando la estimacién y proyeccion
econOmica financiera se mencioné tener un TIR econémico de 56% y VAN de 293 000
soles siendo aceptable los resultados.

Se puede indicar que el aporte de la investigacion es la realizacién del andlisis
de sensibilidad donde analiza dos enfoques desde el punto econémico y financiero
mencionando la importancia debida que uno manifiesta la capacidad de solvencia

frente a pagos financieros de inversion.

1.2.3 A nivel local

Por ello, analizando a un nivel local se encuentra a Burga (2019) indica la
creacion de un “Plan de negocio de un restaurante tematico en la ciudad de
Lambayeque” donde se expone tener como objetivo estimar la rentabilidad del plan
donde se obtuvo tener como tipo de investigacion propositivo y disefio no
experimental, asi mismo se logr6é determinar tener como muestra de estudio a 288
personas del NSE AB Y C esto quiere decir que se realizé una segmentacion segun
rango econdmico siendo esto el segmento objetivo, por su parte en los resultados
obtenido se logra mencionar que la materia prima base del plato de mayor preferencia
es el pollo es decir de gran aceptacion teniendo un 56% que indicaron que quiere carta
de producto en base a este tipo de carne. Donde se puede concluir que el disefio del
producto y cartera de plato se realiz6 mediante los requerimientos que los clientes
indicaron querer, para que durante la comercializacion muestren una mayor

aceptacion e incremento de compra.

En Motupe, Jiménez (2017) en su investigacion “Plan de negocio para atender
la demanda de un centro turistico” menciona tener como problema del estudio es la
insatisfaccion por parte de los pobladores de la zona es por ello que se obtuvo como
objetivo elaborar el plan de negocio donde para fines de la necesidad de la
investigacién se determind tener como tipo de investigacion exploratorio y disefio no

experimental, por ende se seleccion6 aplicar una encuesta a 383 personas donde en
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la aplicacion del instrumento se obtuvo los siguientes resultados que el 46% indican
asistir con mayor frecuencia a restaurantes, el 45% de visitd un centro turistico en
pareja, el mes con mayor afluencia de personas es de febrero siendo representado
por un 25% y entre un 46.5% realizan un gasto promedio de 100 a 150 soles, logrando
afirmar que empleando el modelo de Weinberger (2009) y estimando la viabilidad
econdmica y financiera se determino tener un 27% en TIR y un VAN de 1404 mil soles

siendo aceptable para poder solventarse a un largo plazo en el mercado.

Se puede indicar que el aporto es realizar un estudio de mercado para identificar el
comportamiento de los sujetos permitira estimar la aceptacion y la demanda que
tendra la idea, para poder a través del plan poder determinar la viabilidad de negocio

y ver si es rentable en la introduccién al mercado.

En Chiclayo, Chunga (2018) en su investigacion titulada “Plan de negocio para
la creacién de una cafeteria tematica de dibujos japoneses en la ciudad” donde se
obtuvo como objetivo del estudio disefiar un plan de negocio para la propuesta,
mencionando tener un tipo basica y nivel descriptivo; asi mismo se determiné emplear
un disefio no experimental porque solo quedara en propuesta indicando que se
empleara que la poblacion de la investigacion sera dirigida a jévenes de 18 a 30 del
distrito de Chiclayo, donde en la aplicacion se defini6 emplear los siguientes
indicadores de medicion siendo la segmentacion, propuesta de valor, canales, relacion

con el cliente.

Es por ello, se tiene como resultados que el 61% indica aceptar el consumo
en una cafeteria, donde el 58% indica que es debido a su ambiente, el 45% afirma
gue empleo los medios sociales para adquirir informaciéon de los productos, asi se
menciona que se determind emplear una tematica de anime estimando generar
ingresos a traves la venta de bebidas asiaticas, postres, articulos de coleccion de
mangas entre otros articulos permitiendo dar la generacion de multiples entradas para
la solvencia econdémica y financiera, donde se afirma que se obtuvo como aporte a la

investigacion es el andlisis de comercializacion del segmento objetivo a través de los
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nueve lienzo del Canvas mencionando que son elementos claves para identificar la

aceptacion de la idea de negocio.

En Lambayeque, Oliva, José (2016) en la investigacion “Plan de negocio para
la creacion de un hotel tematico” manifiesta que tener como objetivo general elaborar
un plan de negocio indicando tener como métodos de estudio un tipo cuantitativo y
disefio no experimental debido que solo se analizé el estado real de las variables
debido que asi permitira identificar que requerimiento solicitan los sujetos de estudio
teniendo como muestra de estudio a 384 personas las cuales se aplicé como
instrumento de investigacion una encuesta; asi mismo, en la ejecucion empleando
como autor base Pedraza teniendo cinco indicadores base como es estrategia,
mercadeo, técnico, organizacional y financiero la cual se identificé tener como valor
agregado una ambientacién amigable donde realizando el andlisis financiero debido
que se obtuvo una inversion de 2 624 915 soles teniendo un TIR de 42% y un costo
beneficio de 0.54 indicando tener un retorno de la inversion aceptable.

Ademas, analizando a las empresas a nivel regional se determind por evaluar
a Lambayeque donde se puede exponer la presencia de una inadecuada gestion de
la demanda de los consumidores del rubro de pollerias como el Silva (2016) teniendo
la investigacion “Plan de negocio para la creacion de un restaurante de comuda criolla
en la ciudad de Jaén. Chiclayo" exponiendo tener como objetivo general determinar la
viabilidad comercial de la idea de negocio, asi mismo se idéntico tener como tipo de
investigacion fue descriptiva y disefio no experimental donde para recopilar datos
sobre la muestra de evaluacion una muestra de 381 personas empleando la
metodologia de Weinberger para la evaluacion la cual se obtuvo cinco indicadores de

estudio.

Donde se obtuvo como resultado que el mercado muestra deficiencias al no
comprender los requerimientos de los demandantes de nuestros servicios o productos
se crean barreras que impiden el crecimiento y el posicionamiento en la mente de sus
consumidores, asi mismo disefiando el plan de negocio se obtuvo tener en el analisis
de sensibilidad econdmica financiera tener un VAN de 39, 257 y un TIR de 39%

demostrando la viabilidad y rentabilidad de la idea.
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Jiménez (2017) en su tesis “Plan de negocio para atender la demanda de un
centro turistico en Motupe, Departamento de Lambayeque 2016” de la Universidad
César Vallejo, plantearon como objetivo general evaluar la viabilidad econémica
financiera para la creacion de un Centro turistico, donde la investigacion comprende
de un estudio cuantitativo, descriptivo con un disefio no experimental, con una muestra
de 383 a quienes se les aplico como instrumento de recoleccion de datos un
cuestionario, de los cuales se obtuvo como resultados que el 60% de los encuestados
mostraron su aceptacion al proyecto, por otro lado se identificd que no existen barreras
de entrada al mercado de servicios turisticos que dificulten el ingreso de la

competencia.

Se puede concluir que el proyecto es viable econ6micamente vy
financieramente porque se tiene un VNAE de S/ 1°404,678 y un VNAF de S/1°550,065
donde se denota que ambos resultados son positivos, asi mismo se puedo observar
que el estudio presentd un TIRE del 27% y el TIRF 37% los cuales son mayores al
costo de oportunidad, el ratio beneficio costo es de 1.67 y el periodo de recuperacion
en el tercer afio y 6 meses donde se puede indicar que para el analisis de sensibilidad,
se realiz6 la variacion para los ingresos y egresos, utilizando las variables de precio,
demanda, gastos de personal, donde en los escenarios mas favorables se evidencio
que el proyecto aumenta la rentabilidad significativamente, mientras que en los
escenarios desfavorables el proyecto no se muestra muy sélido en cuanto a las
variables de precio y demanda ya que en caso extremo las variaciones disminuyen en
10% a 15%.

Saldafia (2017) en su investigacion “Plan de negocio de deportes extremos
para atencion de la demanda en el restaurant Carmencita en Callanca, Chiclayo 2017”
de la Universidad César Vallejo, plantd como objetivo general disefiar un plan de
negocio para empresa en marcha de deportes extremos para la atencion de la
demanda en el restaurant “Carmencita”, Callanca, el estudio present6 una poblacion
de 219,016 personas y una muestra de 383 personas de las cuales se considero el
rango de edad de 20 a 34 afos de la Ciudad de Chiclayo, el instrumento utilizado fue
el cuestionario, con el que se obtuvo los siguientes resultados que para el diagnostico

de la situacion actual que los servicios de la empresa estan bien posicionados en la
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mente del consumidor, recordando muy facilmente la ubicacién del lugar, ya que el
81% de la poblaciébn encuestada comento conocer la ubicacion del restaurante
campestre “Carmencita” en el centro poblado de Callanca donde entre los servicios
innovadores propuestos son el canopy, tarima de escalar y carritos chocones para que
permita prolongar la estadia del cliente que recurra al establecimiento; por su parte;
donde se concluye que para la elaboracion de un plan de negocio es importante poder
elaborar una propuesta en base al perfil de cliente debido que son ellos los que como
empresa permitira generar mayores ingresos; asi mismo se obtuvo como resultados
financieros se obtuvo que para la nueva linea de negocio se requiere una inversion de
S/55,940.00 con un VAN de S/11,770.23, un TIR de 37%, el costo beneficio de 1.54.,

indicadores que demuestran la viabilidad del negocio.

1.3Teorias relacionadas al tema

1.3.1. Conceptos

Asi mismo, se identifico tener como teorias relacionadas al tema al desarrollo
de cada Variable de estudio como del plan de Negocio donde segin PROCOMPITE
(2016, p.10) indica que es un documento que ensefia a realizar una adecuada
planificacion desde la idea de negocio al momento de segmentar su demanda objetiva,
asi como la realizacion de todos los aspectos claves en las actividades pre-operativas
y durante el desarrollo en el mercado mencionando que se determinara la viabilidad

en el tiempo.

Asi mismo, para Weinberger (2009) es un documento donde expone a
través de un leguaje claro, detallado y conciso la actividad empresarial que se desea
emprender, desde la formulacion de la idea de negocio hasta la ejecucién de la
propuesta en el mercado debido que ayuda al emprendedor a determinar la
rentabilidad econdmica y financiera de la idea de negocio.

Por su parte, se puede encontrar a Moyano (2016) sefiala que es un conjunto

de planes integrados que ayuda a en la realizacion de una gestién empresarial desde
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el estudio del mercado para determinar la aceptacion del segmento sobre el producto
propuesto hasta determinar la viabilidad econdmica y financiera de la idea de negocio

para ponerla en desarrollo.

Ademas, para Balanko (2007) hace mencién que elaborar un plan de negocio
es la realizaciébn de un documento formal que permite determinar la viabilidad
comercial de la idea de negocio, es decir demostrar que cuan rentable en el aspecto

econdmico y financiero permitiendo la adecuada toma de decision.

a. Beneficios de un plan de negocio

Por su parte, se hace mencion que existen diversos beneficios segun
Weinberger (2009) indica que desarrollar un plan de negocio ayudara a poder
demostrar a los inversionistas la rentabilidad de la idea propuesta entre se puede

encontrar los siguientes:

b.Sustentar la
viabilidad de la idea de
negocio

a.Tomar desiciones
oportunas

c.Delimitar el segmento
objetivo

d. Estimar costos e. Plantear estrategias

Figura 1. Caracteristicas de un plan de negocio

Fuente: Weinberger (2009)
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b. Diferencia ente Plan de Negocio y modelo de negocio

Estos dos términos suelen ser confusos en la gestion; sin embargo, existe

alguna diferencia entre ambos como:

c. Estructuras de planes de negocio

Tabla 1. Diferencia entre Plan de Negocio y modelo de negocio

Plan de Negocio

Modelo de negocio

El Plan de Negocio es un
documento escrito, que permite
ver identificar toda la gestién a
detalle empresarial desde el
nacimiento de la idea hasta la

puesta en marca.

Tiene como finalidad poder
verificar la viabilidad econémica
del

y financiera negocio

propuesto.

El modelo de negocio segun es

una técnica de ideacion y
pensamiento visual de la idea de

negocio propuesta.

Tiene como objetivo poder validar
la idea de negocio, y puede ser
modificado conforme se va

desarrollando.

Se concluye que el modelo de
negocio es parte del Plan de

Negocio.

Fuente: Weinberger (2009) y Osterwalder (2010)

Segun Weinberger (2009)

Asi mismo, se puede indicar que segun Weinberger (2009) se planteo el siguiente

esquema que permitira indicar cuales son las puases que se debe seguir para el

desarrollo del documento del plan exponiendo ser los que se muestra en la presente

figura:
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Eesumen ejecutivo

Formulacion de la idea de negocio
Amnalisis de la oportunidad
Analisis del entorno

Analisis de la industria

Plan estratégico

Plan de marketing

Plan de operaciones
Plan de recursos humanos

Evaluacion financiera

Figura 2.Tipo de estructuras de negocio
Fuente: Weinberger Villaran (2009)

Segun Balanko (2007)

Por su parte, tenemos a Balanko (2007) donde manifiesta tener una estructura
compuesta por diez pasos siendo estos los que permitiran detalla los pasos que debe

seguir el emprendedor para poder plantear adecuadamente sus ideas.

i.  Analisis de la industria

ii.  Andlisis del mercado

iii.  Productos y servicios

iv.  Descripcion del negocio

v. Estrategia de marketing y ventas
vi.  Operaciones y administraciéon
vii.  Plan financiero pro forma
viii.  Plan de implementacién

ix. Plan de contingencia y emergencia

x

Resumen ejecutivo
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Seglin PROCOMPITE (2016)

Ademas, contamos con la estructura que expone PROCOMPITE (2016)

g Y
Resumen Aspectos EII (,f g%uecrfg y Poblacion
ejecutivo generales productiva beneficiaria

. v

g Y

A?nﬁ"zitgel Organizacion Estudio Estudio de
amgi ental y gestion técnico mercado

- v

-

, Estudio
Calendario financiero
.

Figura 3. Fases de un plan de negocio

Fuente: PROCOMPITE (2016)

Técnicas empleadas por la metodologia

Se detallara técnicas empleadas por la metodologia:

El producto y la cadena productiva

Para la elaboracion del producto se emplea segun Sufié (2004) la técnica produccion
por limitaciones, es decir se plantearan eslabones por cada proceso productivo
agrupando de manera holistica los procesos y siendo relacionadas entre si, donde las
actividades que acontecen son consecuencia propia de las que se elaboraron con
anterioridad; ademas se tomara en cuenta cada factor limitante por cada eslabon
permitiendo identificar y gestionar limitaciones mediante un proceso de mejora

continua.
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Estudio de mercado

Para la realizacion del estudio de mercado se emplea como las estrategias del
marketing donde segun Munuera (2006) menciona cuatro estrategias que permiten la
adecuada introduccién al mercado; asi mismo identifica el nivel de aceptacion, gustos
y preferencias.

Estrategia de producto

Estrategia de precio

Estrategia de plaza

Estrategia de promocién

Estudio técnico

En el desarrollo de un estudio técnico se realizara a través de la técnica de factores
condicionantes del tamafio donde hace mencion todos los factores que impidan la
adecuada produccién, como aquellos que limiten la obtencién de la materia prima, la
accesibilidad de los recursos humanos, entre otros factores; asi mismo, se realiza la

distribucién de los ambientes. (Pedraza, 2014)

Estudio financiero

Para la realizacidon del estudio financiero se realiz6 un analisis prospectivo para la
proyeccién de ventas, costos de materia e insumos por linea de producto y del flujo
de caja financiero; asi mismo, se emplea un analisis porcentual o vertical para la
identificacion del comportamiento de ventas del sector. (PROCOMPITE, 2016)

Asi mismo, evaluando el concepto sobre un aspecto importante como es la Demanda
se puede decir que los aspectos teéricos para la investigacion de la variable
dependiente demanda indica Folke (2010) que es una variable para determinar el
flujo de adquisicion de productos o servicios ofertados, la cual facilitara determinar
la cantidad de personas que requieren un bien de acuerdo a un factor influyente
como es el consumo — precio esta teoria hace referencia a que un sujeto tiene un
necesidad que desea ser satisfecha y tiene diversos productos pero se orienta por el

precio tentativo buscando la optimizacion de sus recursos (econémicos).
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Por lo tanto, Guerrien & Jallais (2017) sustenta que hoy en dia el comportamiento de
la demanda ha cambiado por los estilos de vida, el consumidor se ha determinado que
son influenciados por la cantidad de bienes, también conocida como la teoria de la
escasez, es decir al ver la limitacion de un bien o servicio logran a denominar la calidad
de estos, sefialando que aqui el sujeto desplaza el criterio de precio por obtener

mayores beneficios sin perder el valor atribuirle.

Asi mismo, Kotler & Armstrong (2013) grandes mercaddlogos exponentes de la
demanda manifiestan los factores de consumo del mercado, donde se evalla la
cantidad de bienes o servicios que requiere la poblacién en base a las necesidades

gue se buscan satisfacer, de acuerdo al comportamiento de mercado. (p.148)

La demanda se logra identificar que existen algunos determinantes que también
influyen en el proceso de adquisicion de algun bien o servicio, en base a ello diversos

autores manifiestan lo siguiente:

Kotler & Armstrong (2013) indican que actualmente el consumidor del siglo XXI es
influenciado por la siguiente variable como lo manifiesta realizarlo a través de la
eleccion del producto es decir en base a los atributos que posee el bien o servicio; asi
mismo, de acuerdo a la cantidad de los bienes, asi como las condiciones del producto
y referente al pago también puede ser considerado como el precio.

La organizacion que Respuesta del
compra comprador

|:| Eleccién de productos o

[ ] El centro de compras. Servicios.

|:| Proceso de decision de compra. |:| Cantidad de pedidos.

Influencia individuales. |:| Condiciones y tiempos de entrega

Figura 4. Factores influyentes en el comprador
Fuente: Kotler & Armstrong (2013, p.149)
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Es por ello que Atucha & Gualdoni (2017) expone que un cliente tiene diversas
manifestaciones de comportamiento segun factores que logran obtener una respuesta
en el proceso de compra, indicando los que influye en la decisién. (Atucha, y Gualdoni,
2017)

Los gustos y
preferencias

Precios del
competidor
(mercado)

El precio del
bien o
servicio

Factores influyentes

Ingreso de la
unidad
consumidora

Figura 5. Factores influyentes de la demanda
Fuente: Atucha & Gualdoni (2017, p.3)

Por su parte, en la figura planteada segun Atucha & Gualdoni (2017) indica que el
consumidor es influyente al momento de adquirir un bien o servicio debido a los
factores internos y externos entre ellos gustos y preferencias, asi como el nivel de
ingresos que poseen debido que es un factor limitante; por su parte, los factores
externos son los precios del mercado y el mismo precio que se vende el bien que

requieren para satisfacer una necesidad.

Asi mismo, hay tipos de la demanda que los macroeconomistas Kotler & Keller (2009)

en su libro publicado por la editorial Pearson en su treceava edicién indica que para
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poder estimar la demanda se menciona que permite delimitar a quienes esta dirigido

el producto ofertado, exponiendo tener los siguientes:

General
» | Demanda potencial
» | Demanda disponible
. | Demanda meta
Ll
v
Demanda penetrado
>
o alcanzado
Especifico

Figura 6. tipos de demanda
Fuente: Kotler & Keller (2009)

La importancia de la demanda indica Kotler & Armstrong (2013) es determinar la
demanda porque permite a un emprendedor o empresa ya en marcha estimar posibles
valores a futuro teniendo en consideracion las necesidades del segmento es decir
poder identificar cual es el perfil del segmento para poder adaptar el producto en base
a las necesidades; asi mismo, permitird al emprendedor lograr la estimacion del flujo

de venta y asi mismo, se podra lograr determinar si el bien es aceptado.
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Determinar la

Identificar el perfil Estimar el flujo de aceptacion del bien
del segmento venta o servicio en el
mercado.

Figura 7. Determinantes de la demanda.
Fuente: Kotler & Armstrong (2013)

1.4Formulacion del problema

¢,De qué manera la elaboracion de un Plan de Negocio de una polleria teméatica

puede atender la demanda del distrito de Monsefa 2019?

1.5Justificaciéon e importancia del estudio

Justificacién tedrica

La presente investigacion fue realizada mediante la metodologia de Weinberger
(2014) debido que explica cada uno de los procesos establecidos que se desarrollaran
en la elaboracion de un plan de negocio desde el inicio de la idea de negocio hasta la
ejecucion del plan, donde tiene un proceso constante, debido que es ordenado,
detallado y concreto.
Justificacién metodolégica

Se logra mencionar que la investigacion desarrollada tiene como soporte
metodologo debido que se empleara los criterios que expone Hernandez (2014) en su
libro de medologia de la investigacion cientifica donde se identificaran cuales son los
métodos de estudios mas adecuados para el desarrollo y permitir mejorar la
confiabilidad del estudio.
Justificacién social

Para ello se logra detallar que la presente investigacion tiene por justificacion
social que al elaborar un plan de negocio permitird atender las necesidades de la
poblacién de estudio como son los pobladores de Monsefu, es decir mejorar la calidad
de vida a través de las buenas practicas en el desarrollo de la gestion empresarial.

Importancia
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Por su parte, se menciona que indicando que la presente investigacion tiene
por importancia desarrollar debido que el ayudara al emprendedor servir como guia y
base para conocer los requerimientos; asi como, poder realizar decisiones oportunas
debido que tendra identificado los requerimientos que debe contar para poder ponerla

en marcha.

1.6 Hipétesis
H_1: Un Plan de Negocio de una polleria tematica si puede atender la demanda

del distrito de Monsefu, 2019.

1.7 Objetivos

1.7.1 Objetivo general
Elaborar un Plan de Negocio de una polleria tematica para atender la

demanda del distrito de Monsefl 2019.

1.7.2 Objetivos especificos

a. Analizar los requerimientos de la demanda de mercado por satisfacer de
una polleria en el distrito de Monsefu

b. Realizar un estudio de la industria y del mercado para determinar la
demanda.

c. Disefiar el plan de negocio de una polleria en el distrito de Monsefu

d. Determinar la viabilidad econémico-financiera de la propuesta.
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ll. MATERIAL Y METODO

2.1 Tipo y disefio investigacion

2.1.1 Tipo de investigacion

Analizando el tipo de investigacion planteada segun Hernandez, Fernandez y
Baptista (2014, p.92) determina tener como enfoque de investigacion cuantitativo
debido que permitird reconocer como sujetos de estudios el comportamiento de los
pobladores de Monseflu obteniendo datos numéricos es decir cuantificable a través de

respuestas cerradas y escala.

Asi mismo, se indicd ser un tipo basica o propositiva la cual que después de
analizar el estado actual de la variable de estudio se podra reconocer los
requerimientos que se tiene para poder disefiar adecuadamente la propuesta del plan
en la que permita mejorar la percepcién sobre el tipo de idea de negocio. Es por ello,
se logra mencionar que el nivel de investigacion descriptivo debido que se describira
como es el comportamiento de las personas de estudio como es decir las formas de

consumo de los pobladores de Monsefu debido que se recopilé informacion oportuna.

2.1.2 Disefio de investigacion

Por su parte, se puede mencionar que segun Hernandez, Fernandez y Baptista
(2014) determiné emplear un disefio no experimental es decir es realizar un estudio
de las variables de estudio sin intervencién del investigador, recolectando informacion
en su estado natural sefialando que no se generard la alteracion del comportamiento
del sujeto de estudio en este caso de la percepcion del segmento objetivo en Monsefu.
(p.152)

Asi mismo, es una investigacion transversal porque permite la recolecciéon de datos
importantes al iniciar esta, donde ayuda a validar la informacion y poder modelar

adecuadamente la idea de negocio propuesta (Hernandez, 2014).
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M: Muestra de estudio, basada en los turistas que visitan Monsefa

O: Es la observacion o descripcion tras la aplicacion de instrumentos.

2.2Poblacion y muestra

2.2.1 Poblacién

Para la poblacién de estudio se menciona que segun Hernandez (2014) son es
la cantidad de personas que delimitan el estudio realizado, donde se opt6 ser todos
los pobladores de Monsefu donde segun INEI (2018) hace mencion ser uno de los

veinte distritos de Chiclayo obteniendo los siguientes datos:

Tabla 2. Poblacién de Chiclayo

Distrito seleccionado N° de personas

Monsefu 32,068

Fuente: INEI (2018)

Se menciona que en la tabla 2 se menciona tener como poblacion de estudio a

32,068 persona que componen el distrito de evaluacion de Monsefu.

2.2.2 Muestra

Por su parte, segun Hernandez (2014) menciona que la muestra de estudio
es un conjunto de personas de la poblacién designada que tiene una caracteristica en
comun donde se puede mencionar que por ser un niamero determinado se opté por
tener una muestra finita, donde se realizara mediante un muestreo probabilistico bajo
el criterio estratificado segun dos categorias por el rango de edad donde segun INEI
(2018) menciona que tener la siguiente distribucion de edad:

Tabla 3. Distribucion del rango de edad objetivo

Rango
Rango de edad % meta

0
0-14 58% 35%

Monsefu




15-29
30-44
45-59

60 a més

TOTAL

14%
12%
9%
7%
100%

(edades de
15-59
afos)

Fuente: INEI (2017, p.49)

Evaluando la tabla 3 se puede indicar que se optard por coger el rango entre

15 a 59 afios de edad porque se menciona que esas edades las personas tiene

solvencia econdémica para poder realizar alguna compra es por ello se realiz6 el

siguiente calculo:

Tabla 4. Estimacion de las personas dentro del rango

Monsefd Rzg?;btljeec?ddoad % N°
15-29 14% 4490
32068 30-44 12% 35% 3848
45-59 9% 2886
Total 11224

Fuente: INEI (2017)

Evaluando la tabla 4 se menciona tener un total de 11,224 personas a evaluar

donde se menciona realizar también una estratificacion segin APEIM (2018, p.36)

donde se menciona que de acuerdo a la necesidad de la investigacion se determiné

tener en consideracion al NSE AB y C donde se obtuvieron los siguientes datos:

Tabla 5. Estratificacion por nivel socio-econémico

Rango de edad % AB  9.70%
establecido N° NSE C 30.50%
15-29 14% 4490 435
Monsefl 1337639
30-44 12%
3848 1174
45-59 280
9% 2886 880
Total 4512

Fuente: Elaboracion propia en base APEIM (2018)



Donde para poder estimar a cuentas personas sera dirigira los instrumentos de
los 4,512 como se menciona en la tabla 5 se indica aplica la siguiente férmula de la

muestra finita:

B (NxZ*xpxq)
" (N-1Dxh?2+ z22xpxq)

n
Figura 8.Férmula de célculo de la muestra finita
Fuente: Hernandez (2014)

Donde:

n: Tamafo de la muestra por determinar

N: Poblacién = (4,512)

Z: Nivel de confianza. Se pretende obtener un nivel de confianza del
95% (Z=1,96)

h: Es el error muestra deseado 5%
p: Probabilidad de éxito: 0.50

g: Probabilidad de Fracaso: 0.50

3 4,512 * (1.96)2(0.5)(0.5)
" 4,512 % (0.05)2 + (1.96)2(0.5)(0.5)

n

n = 355
Se logra mencionar que al desarrollar la férmula planteada se indica haber

obtenido a 355 personas a en cuenta, siendo estas las que se aplicaran los

instrumentos planteados.

2.3 Variables y operacionalizacion

2.3.1. Variable

Plan de Negocio



Asi mismo, para Weinberger (2009) en su libro plan de negocio se manifiesta
gue es un documenta que expone a través de un leguaje claro, detallado y conciso,
es decir de facil entendimiento que te ayuda a entender la idea de negocio de una
manera integrar desde su modelamiento hasta su puesta en marcha, donde te ensefia

todos los pasos que un emprendedor debe realizar para su generar competitividad.
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Tabla 6. Operacionalizacion de la variable

Variable Dimensiones Indicadores items Escala
Resumen Necesidad 1. Usted, qué requerimiento desea ser cubierto por una polleria
ejecutivo _ _ 2. Usted, como califica el nivel de atencién de sus necesidades en las

Tipo de negocio pollerias asistidas con anterioridad en Monsefu
3. Usted como califica el nivel de satisfaccion del servicio en las
pollerias asistidas con anterioridad en Monsefu
Variable Formulacién de  Segmento 4. Usted cdmo califica la preferencia de un pollo a la brasa
la idea de 5. Usted, considera que las polleria en Monsefu ofrecen propuesta
negocio Propuesta de valor diferenciadoras
Plan de Andlisis de Problemas del mercado 6. Usted, cual considera que es el principal problema que de las Nominal
Negocio oportunidad pollerias de Monsefu que impiden su adecuada satisfaccion
Andlisis del Factor econémico 7. Usted, como considera que es su capacidad de pago para satisfacer
entorno _ sus necesidades.
Factor social 8. Usted, considera que el producto propuesto (pollo a la brasa) tiene
. una adecuada aceptacion en el mercado.
Factor tecnolégico , . P
9. Usted, cdmo considera que la tecnologia influye mucho en el rubro
actual del negocio de una polleria.
Analisis de la Clientes 10. Usted como considera que es su frecuencia de consumo del pollo a
industria _ la brasa.
Competencia 11. Usted, actualmente posee alguna polleria con mayor preferencia

Plan estratégico

Vision

Mision

12. Usted, considera importante la creacion de una visién y misién
institucional
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Plan de
marketing

Plan de
operaciones

Plan de
recursos
humanos

Evaluacion
financiera

Producto

Precio

Plaza

Promocién

Procesos

Organigrama

Andlisis de viabilidad
econdmica - financiera

13. Usted, identifica con facilidad la misién de una polleria dentro de
su establecimiento.

14. Usted, de qué manera prefiere la presentacion del pollo

15. Usted, qué cantidad de pollo es la que mayor con mayor
frecuencia consume

16. Usted, esta de acuerdo con las alternativas de consumo que
brindan actualmente las pollerias de Monsefu

17.Usted, cual es el precio que estaria dispuesto a pagar para adquirir
por 1 pollo a la brasa

18. Del 1 al 5 como califica los establecimientos adquiridos con
anterioridad

19. A través de qué medios le gustaria recibir informacion sobre un
pollo a la brasa

20. Usted como califica la situacién actual de los procesos de la
polleria que asistido con anterioridad.

21. Usted, considera que el talento humano es el principal recurso
clave para una polleria

22. Usted, identifica con facilidad los roles que cumple el personal que
integra la polleria

23. Usted, considera que las pollerias en Monsefl poseen una
sostenibilidad econdémica y financiera.
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2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y
confiabilidad

2.2.1 Técnicas.

Segun Hernandez (2014) expone que la técnica empleada en la encuesta
la cual permite recopilar informacion para poder describir la realidad en que se
encuentra el comportamiento del mercado, asi como identificar las necesidades

de los pobladores de Olmos sobre la idea de negocio.

2.2.2 Instrumentos

Asi mismo, se hace mencion que segun Hernandez (2014) hace referencia
gue el instrumento seleccionado es el cuestionario donde se expone gue es un
conjunto de pregunta que permite responder las dimensiones planteadas, a través
de preguntas cerradas es decir predeterminando alternativas relacionadas al

objetivo de la investigacion.

2.2.3 Validacion y confiabilidad de los instrumentos

Por su parte se sefiala que para realizar la validacion de los instrumentos
se considerd tener en cuenta a través de un juicio de expertos siendo estos
especialistas en el tema para poder demostrar la consistencia y que si responden

de acuerdo a los requerimientos de la investigacion.

Asi mismo, se hace referencia que la confiabilidad sera efectuada mediante
una herramienta estadistica llamada alfa de Cronbach siendo esto el que ayuda
a determinar si la informacién recopilada si es coherente y que si fortalecera la

investigacion para poder responder el objetivo propuesto.

Por su parte, se hace mencion que el método de analisis es el deductivo porque
a través de los datos recopilados de la aplicacion de instrumentos permitira
reconocer como se encuentra la realidad en que se encuentra los pobladores de

MonsefU.
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2.5 Procedimientos de analisis de datos

Después de obtener la informacién recopilada en la aplicacion de la encuesta a
la muestra de estudio dichos datos seran exportados a una herramienta de apoyo
tecnologico como es el Excel que permitira elaborar tablas con el el resumen de los
resultados, asi como la esquematizacién de grafica a través de barras, donde
posteriormente dicha informacion sera procesada por el SPSS para determinar la

confiabilidad de la investigacion.

2.6 Criterios éticos

Los aspectos éticos para la investigacion se hace referencia que se tuvieron en
consideracion diversos aspectos importantes como la transparencia es decir se
tendrd en cuenta la veracidad de la informacion, asi como se citaron todas las

referencias que se tomaron de referencia por derecho del autor.

2.7 Criterios de rigor cientifico

Se menciona para poder desarrollar una investigacion adecuada se debe tener
en cuenta ciertos criterios que son elementos protocolares que permite el oportuno

desarrollo, donde segun Hernandez (2014) manifiesta ser los siguientes:

Valor de la verdad: el presente criterio se empled al momento de poder dar a
conocer todos los resultados, sobre todo porque lo que se busca la transparencia

de la informacién en la que no se realiz6 ninguna modificacion de la informacion.

Consistencia: el presente criterio es utilizado al momento de dar una confianza de
los datos, esto se debe porque ayudd a dar a conocer la viabilidad de toda la

informacion que sustenten el tema de la investigacion.

Neutralidad: El presente criterio fue empleado al momento de exponer los
resultados en la que cual se dieron de manera objetiva, sin la influencia o

intervencion del pensamiento del investigador.
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Il. RESULTADOS

3.1 Resultados en Tablas y Figuras
Tabla 7. Tipo de requerimiento

Valido Frecuencia Porcentaje
Tranquilidad en el 12 3.4
ambiente

Infraestructura 80 225
adecuada

Buen trato 72 20.3
Rica comida (sabor) 188 53.0
Otros, especifique 3 0.8
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia

200 188

100 80 72

12 3

Tranquilidad en el ambiente = Infraestructura adecuada
Buen trato Rica comida

m Otros, especifique

Figura 9. Tipo de requerimiento

Segun los resultados obtenidos se logra mencionar que del total de
encuestados el 53.8 % de las personas requieren comida con una buena sazoén
indicando que en este rubro culinario el sabor de las comida es uno los principales
atributos que el consumidor busca, seguido de 22.5% manifiesta que otros de los
factores influyentes para su satisfaccion en una infraestructura oportuna debido que
permitira crear mayor confort, donde se puede sefalar que en otros ofertantes
tienen problemas en la distribucién de sus ambientes generando inconformidad
debido que no dividen el area de comida y atencion al cliente creando calor en el
lugar creando incomodidad en los clientes de la pollerias de la zona, siendo un
factor importante para crear acciones que permita mejorar dichas expectativas
poniendo mas énfasis en las que tiene mayor impacto para la facil captacion de los

clientes.
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Tabla 8. Nivel de atencién

Valido Frecuencia Porcentaje
Muy bajo 76 21.4
Bajo 135 38.0
Medio 68 19.2
Alto 68 19.2
Muy Alto 8 2.3
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracién propia

160

135

140
120
100

80 68
60
40

20 8

= Muy bajo = Bajo = Medio Alto = Muy Alto

Figura 10. Nivel de atencién

Se puede identificar de los resultados obtenidos que el 38% manifiestan
tener un nivel muy bajo de atencion de sus necesidades debido que a la influencia
de diversos factores tanto internos como externo logrando sefalar que los
requerimientos solicitados al persona responsable demoraban en cumplir con las
peticiones dando a notar que la baja capacidad de respuestas, asi mismo, el 21.4%
indica tener un nivel bajo en la atencion de sus requerimientos es decir se
encuentran inconforme con el producto y /o servicio adquirido con anterioridad en
las pollerias asistidas.
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Tabla 9. Nivel de satisfacciéon

Valido Frecuencia Porcentaje
Muy bajo 9 25
Bajo 171 48.2
Medio 83 23.4
Alto 92 25.9
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia

180 171
160
140
120
100 92
80
60
40

20 9
I
0

= Muy bajo = Bajo = Medio Alto

Figura 11. Nivel de satisfaccion

Analizando la figura presentada se puede lograr mencionar que 48% tener
un bajo nivel de satisfaccion con los servicios que ofrecen las pollerias en el distrito
de Monsefl debido que no supieron atender cubrir adecuadamente las exceptivas
durante la experiencia de compra, donde en muchos casos es debido porgue el
servicio que percibo es inoportuno y convencional, donde actualmente el
consumidor peruano busca nuevas alternativas de consumo es decir un producto
y /o servicio original e innovador, por su parte, un 25% menciona tener un alto nivel

de satisfaccion porgque si cumplieron con sus requerimientos.
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Tabla 10. Preferencia

Valido Frecuencia Porcentaje
Muy bajo 6 1.7
Bajo 69 194
Medio 72 20.3
Alto 184 51.8
Muy alta 24 6.8
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia

200 184
150

1
00 o -

>0 24

6
]

Muy bajo Bajo Medio Alto = Muy alta

Figura 12. Nivel de preferencia

Cabe sefialar que segun los datos obtenidos se puede manifestar que el
51.8% del total encuestados tiene una preferencia alta debido que es un producto
rico, sabroso y oportuno para pasar tiempo con la familia; asi mismo, se puede
comer en diversas ocasiones desde un cena hasta en momentos festines como
cumpleafios, entre otros; sin embargo , un 20% indica ser indiferente a comer o no
pollo a la brasa porque le gusta diversas comidas indicando que debe haber algo
de interés para poder crear un gusto es por ello no tiene alguna preferencias y un
19% no es de su preferencia el pollo a la brasa porgue busca otras opciones de
comida alternativa porque mencionar que les gusta comidas con menos indice de
grasa y otros son vegetarianos, etc; este items logra identificar la aceptacion de

este producto en la zona determinando viabilidad comercial.
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Tabla 11. Percepcion de las propuestas de las pollerias

Valido Frecuencia Porcentaje
Total, desacuerdo 16 4.5

En desacuerdo 212 59.7
Indiferente 76 21.4

De acuerdo 42 11.8
Total, de acuerdo 9 25
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia

250 212

200

150

100 76
42
50 16 9
0
Total desacuerdo = En desacuerdo Indiferente
De acuerdo = Total de acuerdo

Figura 13. Percepcioén de las propuestas de las pollerias

Se logra sefialar que el 59% de las personas mencionar estar en desacuerdo
con la propuesta que perciben actualmente con las pollerias del distrito de Monsefu
debido que se cabe indicar que no cumplen con las promesas ofertadas debido que
a veces lo percibido no es lo mismo que exponen ofrecer en su publicidad, asi
mismo, no lograron cubrir el total de sus requerimientos durante su experiencia de
compra; asi mismo, un 21.4% menciona ser indiferente con el servicio y /o producto
que les ofrecen las pollerias de la zona debido que solo se centran en satisfacer su
necesidad de consumo; este items ayuda a entender como perciben el consumidor
con los actuales productos que se comercializan para plantear estrategias que

permita mejorar sus expectativas y se logre fidelizar a ese nicho insatisfecho.
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Tabla 12. Problematica principal entre pollerias

Vélido Frecuencia Porcentaje
Inoportuno trato 8 2.3
Tiempos prolongados de 191 53.8
entrega

Infraestructura 62 17.5
inadecuada

Sabor 76 21.4
Otros 18 51
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Infraestructura inadecuada Sabor

Figura 14. Problematica principal entre pollerias

De los resultados obtenidos se puede mencionar que el 53.8% de las
personas exponen encontrarse inconforme con el servicio percibido porque una
de las principales razones son los tiempos prolongados que se efectuan al
momento de la entrega se sus pedidos entre otros requerimientos, asi mismo el
21% expone que es debido al sabor inoportuno siendo este uno de los elementos
mas importantes en un lugar que ofrece comida, entre otros, logrando afirmar
que estos criterios analizados son factores relevantes para la retencion del
cliente debido que si no se plantean acciones adecuadas se puede generar una
alta rotacion de clientes.
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Tabla 13. Capacidad de pago

valido Frecuencia Porcentaje
Bajo 146 41.1
Medio 61 17.2
Alto 116 32.7
Muy alta 32 9.0
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 15. Capacidad de pago

Fuente: Elaboracion propia

Segun los resultados obtenidos se logré determinar que el 41% de las
personas manifiesta tener una capacidad de pago baja indicando recurrir
mayormente a pollerias de la zona que tengan precios econdémicos debido que es
un factor limitante para poder asistir a pollerias una carta elevada; sin embargo, un
32% del total afirma tener una capacidad de pago alta es decir cuenta el
presupuesto requerido para adquirir con facilidad un pollo a la brasa de acuerdo al
mercado y un 10% manifiesta no importarle mucho los precios antes de asistir a
una polleria; cabe sefialar que este items es importante para poder indicar cuél es
el comportamiento econémico del lugar donde se pretende desarrollar asi como ver

la percepcién que tiene sobre la disposicién de precio de un pollo a la brasa.
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Tabla 14. Nivel de aceptacion del pollo a la brasa

Valido Frecuencia Porcentaje
Total desacuerdo 5 14

En desacuerdo 22 6.2
Indiferente 169 47.6

De acuerdo 116 32.7
Total de acuerdo 43 12.1
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 16. Nivel de aceptacion del pollo a la brasa

Se puede sefialar que el 32.7% de las personas indican aceptar parte de su
consumo y alimentacion el pollo a la brasa debido que es una alternativa facil y
practica ademas que es de gusto para el total de su familia donde directamente se
puede percibir la compra de un pollo a la brasa de manera recurrente; sin embargo,
un 47.6 % es indiferente es decir si consumo no es indispensable es decir ni afirman
ni niegan su adquisicion debido que siempre estan buscando alternativas de
consumo, es items logra identificar la aceptacion de la adquisicién es alta debido a

Su regular consumo.
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Tabla 15. Nivel de influencia de los medios digitales

Valido Frecuencia Porcentaje
Total, desacuerdo 18 5.1

En desacuerdo 23 6.5
Indiferente 25 7.0

De acuerdo 238 67.0
Total, de acuerdo 51 14.4
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 17. Nivel de influencia de los medios digitales

Por su parte, cabe sefalar que el 67% de las personas indica si influir los

medios digitales en la compra de un pollo a la brasa debido que es por ese medio

que se entera de multiples ofertas como son paquetes adicionales, eventos, entre

otros; y un 14% esté total de acuerdo debido que también se enteran de las nuevas

propuestas que se incursionan en el distrito de Monsefl, donde se puede percibir

gue este items ayuda a confirmar el uso recurrente de los medios digitales como

elemento principal para mejorar la comunicacion y difusion del producto propuesto

siendo una herramienta clave.
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Tabla 16. Frecuencia de consumo del pollo a la brasa

Valido Frecuencia Porcentaje
Bajo 96 27.0
Medio 166 46.8
Alto 84 23.7
Muy alta 9 25
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 18. Frecuencia de consumo del pollo a la brasa

De los resultados obtenidos de la encuesta aplicada a la poblacion de
Monsefu se puede sefalar que el 46% tiene un consumo medio es decir regular
debido que lo consumen con mayor recurrencia los fines de semana con los amigos
o familia; asi como otras fechas especiales, 0 como alternativa de consumo; asi
mismo, el 23.7 indica tener un consumo alto debido que es de facil adquisicion, rico
y agradable para todo tipo de persona, por su parte, se tiene al 27% que expone no
consumirlo con frecuencia porque indican que buscan una opcion balanceada; es
asi que este items menciona tener una aceptacion de consumo.
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Tabla 17. Preferencia por alguna polleria

valido Frecuencia Porcentaje
Si 41 11.5
No 314 88.5
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 19. Tipo de requerimiento

Fuente: Elaboracion propia

En la figura N°19 se puede determinar que un 88.5% de los encuestado no

cuentan con alguna preferencia hacia las pollerias, mientras que un 11.5% si

cuentan con preferencia por alguna polleria. El estudio del presente indicador es

muy relevante debido a que permite tener un panorama de la preferencia que tienen

los clientes hacia las pollerias, siendo asi que, existe un gran nicho de mercado

gue no esta siendo atendido adecuadamente y por ende la presente idea de

negocio pretende fidelizarlos, satisfaciendo todas sus necesidades.
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Tabla 18. Importancia de una vision y mision en un establecimiento

Valido Frecuencia Porcentaje
Total, sin importancia 6 1.7

Sin importancia 52 14.6
Indiferente 73 20.6
Importante 192 541
Total, importante 32 9.0
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 20. Importancia de una vision y mision en un establecimiento

Fuente: Elaboracion propia

En la figura N°20 se puede determinar que un total de 16% de los

encuestados la misién y visibn en un establecimiento no es importante, sin

embargo, a un contundente 63% afirman que si es importante que un

establecimiento cuente con una vision y mision. El presente indicador es importante

debido a que la visiébn y misién en las organizaciones son tomadas como las lineas

gue marcaran el futuro de la empresa, sirve como guia y para el establecimiento de

objetivos a corto y largo plazo.
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Tabla 19. Nivel de facilidad para identificar la misién en un establecimiento

valido Frecuencia Porcentaje
Total, desacuerdo 36 10.1
En desacuerdo 207 58.3
Indiferente 40 11.3
De acuerdo 72 20.3
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 21. Nivel de facilidad para identificar la mision en un establecimiento

Fuente: Elaboracion propia

En la figura N°20 se puede determinar que un total de 68% de los
encuestados afirman que no es facil identificar la mision en los establecimientos
donde reciben los servicios de polleria, mientras que a un 31% si han podido
identificar la mision en los establecimientos. El presente indicador es importante
debido a que en cualquier establecimiento es importante colocar la misién en un
lugar visible, debido a que esta resumira la razén de ser de la organizacion,
permitiendo a los diferentes clientes identificar de manera resumida el servicio que

adquiere.
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Tabla 20. Tipo de preferencia del pollo a la brasa

valido Frecuencia Porcentaje
Jugoso 148 41.7
Crocante 139 39.2
Seco 51 14.4
Otros.... 17 4.8
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 22. Tipo de preferencia del pollo a la brasa

En la figura N°22 se puede determinar que un total de 41.7% de los
encuestados afirman que prefieren el pollo a la brasa jugoso, el 39.2% lo prefieren
crocante, mientras que un 14.4% prefieren seco. Por lo tanto, el presente indicador
permite identificar qué tipo de pollo a la brasa prefieren con la finalidad de ofrecer
diferentes presentaciones a los clientes, con la finalidad de brindarles un producto

a su medida y asi poder fidelizarlo.
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Tabla 21. Cantidad de pollo promedio de consumo

valido Frecuencia Porcentaje
1/4 de pollo 140 39.4
1/2 de pollo 75 21.1

1 pollo 117 33.0

1 pollo a méas 23 6.5
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 23. Cantidad de pollo promedio de consumo

En la figura N°23 se puede determinar que un 39% de los encuestados
logran consumir ¥ de pollo a la brasa en los establecimientos, mientras que un 33%
afirman consumir 1 pollo a la brasa, no obstante, un 21% adquieren ¥ pollo y un
6.5% afirman adquirir mas de 1 pollo a la brasa. Por lo tanto, el presente indicador
servira de guia para la implementacion de diferentes estrategias para cada

presentacion de los productos ofrecidos.

29




Tabla 22. Satisfaccion por las diferentes alternativas de las pollerias

valido Frecuencia Porcentaje
Total, desacuerdo 31 8.7

En desacuerdo 118 33.2
Indiferente 45 12.7

De acuerdo 106 29.9
Total de acuerdo 55 15.5
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 24. Satisfaccién por las diferentes alternativas que brindan las
pollerias

En la figura N°24 se puede determinar que un total de 42% de los
encuestados se encuentran en desacuerdo con las alternativas de productos que
ofrecen las pollerias en la actualidad, mientras que un 35% se encuentran de
acuerdo, no obstante, un 12.7% se encuentran indiferentes. Asi pues, se puede
deducir que existe una cuota del mercado que no se encuentra satisfecho con las
diferentes alternativas que ofrecen los establecimientos, permitiendo que la
presente idea de negocio tenga una aprobacion positiva, debido que tomara en
cuenta las falencias de estas para poder brindar un servicio de calidad.
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Tabla 23. Precio por adquisicion de 1 pollo

Valido Frecuencia Porcentaje
28-30 11 3.1
31-33 45 12.7
34-36 172 48.5
37-39 81 22.8

40 a mas 46 13.0
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 25. Precio por adquisicion de 1 pollo

Fuente: Elaboracion propia

46

En la figura N°25 se puede identificar que un considerable 48.5% afirman

gue estan dispuestos a pagar entre 34 y 36 soles por un pollo, mientras que un

22.8% afirman que se encuentran dispuestos a pagar de 37 a 39 soles, asimismo,

un 13% afirman que pueden pagar 40 soles a mas; no obstante, un 12.7% estan

dispuestos a pagar de 31 a 33 soles por un pollo. Estudiar el presente indicador es

relevante debido a que permitird establecer diferentes estrategias de precios para

satisfacer en gran medida a los clientes, satisfaciéndolos y fidelizandolos.
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Tabla 24. Calificacidon hacia las pollerias

Valido Frecuencia Porcentaje
Muy malo 12 3.4
Malo 80 225
Regular 75 21.1
Bueno 188 53.0
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracién propia

200
180
160
140
120
100
80
60
40
20 12
0 I

=M

80

75

uy malo = Malo = Regular Bueno

Figura 26. Calificacion hacia las pollerias

Fuente: Elaboracion propia

188

En la figura N°25 se puede determinar que un total de 26% de los

encuestados afirman que en la actualidad los establecimientos de las pollerias son

inadecuados, mientras que un 53%

afirman que son adecuados los

establecimientos, mientras que un 21% afirman que es regular. Por lo tanto, se

puede identificar que existen falencias en las actuales pollerias que pueden

afectar a la fidelizacion de los clientes debido a que no se encuentran satisfechos.
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Tabla 25. Medios de comunicacién para brindar informacion

valido Frecuencia Porcentaje
Establecimiento fijo 69 19.4
Llamada 172 48.5
Whatsapp 83 23.4
Facebook 31 8.7
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 27. Medios de comunicacion para brindar informacion

Fuente: Elaboracion propia

En la figura N°26 se puede determinar que por medio de las llamadas los
clientes prefieren que les brinden informacion sobre los productos que se ofrecen
con un 48%, mientras que un 23% prefieren informarse via Whatsapp, asimismo,
un 19.4% prefieren informarse directamente con un establecimiento fijo, y por Gltimo
un 8.7% prefieren la plataforma Facebook para recibir informacién. Es importante
estudiar el presente indicador debido a que brinda un panorama de los medios de
comunicacién mas eficientes para brindar informacion a los diferentes usuarios,
como también, permite evaluar la aplicaciéon de estrategias para los diferentes

medios de comunicacién con mas acogida.
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Tabla 26. Situacion actual de los procesos de las pollerias

valido Frecuencia Porcentaje
Muy mala 25 7.0
Mala 136 38.3
Regular 97 27.3
Buena 81 22.8
Muy buena 16 4.5
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 28. Situacion actual de los procesos de las pollerias

Fuente: Elaboracion propia

En la figura N°30 se puede determinar que un total de 45% de los
encuestados afirman que los procesos actuales de las pollerias se encuentran en
un nivel malo y muy malo respectivamente, sin embargo, un reducido grupo del
27% afirma que es buena y muy bueno. Es importante el estudio del presente
indicador debido a que nos brinda un panorama actual de insatisfaccion que tienen
las personas con respecto a las pollerias, como también, ayudara al presente plan
tomar en cuenta procesos estandarizados para satisfacer en gran medida a las

personas.
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Tabla 27. Talento humano como principal recurso clave para las pollerias

Valido Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 84 23.7
Indiferente 47 13.2
De acuerdo 162 45.6
Total de acuerdo 62 17.5
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 29. Talento humano como principal recurso clave para las pollerias

En la figura N°29 se puede determinar que un total de 36.9% de los
encuestados afirman que el talente humano no es tan importante como recurso
clave en las pollerias, no obstante, un 62% se encuentran de acuerdo con el
indicador el cual hace referencia a la importancia del talento humano. Asi pues, se
puede determinar que en el presente plan de negocios se deben tomar en cuenta
la contratacion de un personal idéneo para las diferentes actividades a realizar,

debido a que impactaria directamente en la produccién organizacional.
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Tabla 28. Nivel de satisfaccion por los roles que cumple el personal de las pollerias

Vélido Frecuencia Porcentaje
Total, desacuerdo 64 18.0

En desacuerdo 65 18.3
Indiferente 80 22.5
De acuerdo 118 33.2
Total de acuerdo 28 7.9
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 30. Nivel de satisfaccion por los roles que cumple el personal de las
pollerias

En la figura N°30 se puede determinar que un total de 36% de los
encuestados afirman que el papel del personal que los atiende en las pollerias es
inadecuado, mientras que un 40% afirman que es adecuado y se encuentran
satisfechos con el servicio percibido. Es importante estudiar este indicador debido
a que la calidad del servicio que permite fidelizar a los clientes empieza por los
colaboradores y para ello se debe identificar los puntos criticos que estos tienen
frente a los clientes con la finalidad de ir posicionandose en la mente de las
personas.
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Tabla 29. Consideracion de la sostenibilidad econémica y financiera de las pollerias

Vaélido Frecuencia Porcentaje
Total, desacuerdo 74 20.8

En desacuerdo 124 34.9
Indiferente 100 28.2

De acuerdo 56 15.8
Total de acuerdo 1 0.3
Total 355 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 31. Consideracion de la sostenibilidad econdémica y financiera de las
pollerias

En la figura N°31 se puede determinar que un total de 55% de los
encuestados no consideran que las pollerias cuentan con una sostenibilidad
econdémica, mientras que un total de 16% afirman que, si cuentan con una
sostenibilidad econémica y financiera, no obstante, un 28% se encuentran
indiferentes. Por lo tanto, se puede deducir que en la actualidad los diferentes
consumidores no perciben que las pollerias cuentan con una sostenibilidad
financiera o economica debido a que estas no se encuentran innovando
periédicamente, ni implementando infraestructura adecuada para brindar un mejor

servicio.
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3.2 Discusion de resultados

Se logra mencionar que para la obtencién de los resultados se aplico una
encuesta a una muestra de 355 personas del distrito de Monsefu exponiendo que
dichos datos identificador permitird a dar respuesta a los objetivos de estudio

planteado, exponiendo lo siguiente:

Analizando los requerimientos de la demanda se aplico la técnica de estudio
de la encuesta para el disefio oportuno de la propuesta planteada exponiendo que
el 48.2% de los pobladores de Monsefu menciona tener un nivel de insatisfaccion
muy bajo debido a mdltiples factores pues el 53.8% expone que uno de los mas
relevantes son los tiempos prologados de entrega de los pedidos de los pollos a la
brasa en las multiples pollerias del distrito siendo un problema recurrente, seguido
que el 21.4% manifiesta ser el sabor y un 17.5 % una inadecuada infraestructura
sintiendo un desinterés para atender sus requerimiento requiriendo la atencion de
los requerimientos, afirmando la posicion de Giraldo & Londofio (2015) exponiendo
que en la investigacién realizada en Colombia expone que la ausencia de un
andlisis situacional e identificacion sobre los requerimientos que posee sus clientes
actualmente hacen que generen el retorno del negocio asi como el 96% sefala que
los cliente requieren un lugar donde permitan identificarse y mejorar su experiencia

de compra.

Asi mismo, se rechaza la posicion de Chiong (2015) debido que el presente autor
analizado hace mencion que para la identificacion del perfil del consumidor lo
realiz6 mediante el modelo food truck manifestando analizar los comportamiento y
requerimientos sobre el los gustos y preferencias enfocados en temas netos de
comida como el 44% muestra una alta insatisfaccion por el producto percibido y
que el 72% expone la débil ausencia de innovacion en la cartera de productos
ofertados, debido que segun Weinberger (2009) expone que la presente autora
como base de la metodologia desarrolla es importante realizar un analisis de la
industria debido que permitira evaluar identificar la existencia de oportunidad de

mercado para una puesta en marcha.

Por su parte, para el andlisis de la industria y del mercado se puede

identificar que segun los resultados obtenidos se puede mencionar que para la
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creacion de la polleria tematica se debe realizar un estudio donde se determine el
comportamiento que tienen los pobladores, es decir el nivel de aceptacion de la
propuesta donde se expone que actualmente antes de evaluar se determiné
emplear los tipos de demanda que sefiala Kotler & Keller (2009) indicando realizarlo
a través de los tres tipos de demanda asi mismo en la cual se realizé una
segmentacion para lograr identificar la demanda objetiva empleando la
segmentacion por rango de edad seleccionando entre 15 a 59 afios de edad, por
su parte el NSE AB y C teniendo 4 512 pobladores objetivos que tienen mayor
probabilidad de adquirir los productos propuestos; determinando la aceptacion de
la posicion que manifiesta Paredes (2015) afirmando realizar una segmentacion
para la determinacion de la demanda final segun el nivel socio-econémico Ay B, y

se realiz6 una segmentacién segun el rango de edad.

Por su parte, para la realizacion de un andlisis de econémico y financiero de
la propuesta se considerd aspectos segun Weinberguer (2009) exponiendo que a
través de ellos permitira la adecuada realizacion de un estudio de ingresos e
identificar como se distribuiran los gastos, donde se obtuvo de acuerdo a la posicion
que sefiala Chiong (2015) en la que en su investigacién determina realizar un
andlisis con indicadores como VAN y TIR siendo estos de mayor importancia, asi
mismo, Giraldo & Londofio (2015) sefiala que para la determinacion de viabilidad
econdémica y financiera de debe realizar un analisis financiero indicando que una
idea del sector gastronémico tendra una rentabilidad econémica si se sabe como

administrar sus ingresos.
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3.3 Aporte practico

Propuesta

PLAN DE NEGOCIO DE UNA POLLERIA TEMATICA PARA
ATENDER LA DEMANDA DEL DISTRITO DE MONSEFU, 2019

3.3.1 Justificacion

El presente plan de negocio ayuda al emprendedor a poder identificar cuales las
necesidades insatisfechas del mercado y convertirlas en oportunidades, es por ello
gque en base al analisis realizado donde se puede determinar una demanda
insatisfecha que se necesitan ser atendidas afirman tener una aceptacion comercial

en el distrito de Monsefu de la propuesta.

Asi mismo, se puede indicar que se elaboré el plan de negocio debido ayudara a
disefiar un plan de acuerdo a las necesidades y requerimientos de los pobladores
donde segun los resultados encontrados en un sondeo del mercado realizado
manifiesta que el 50% de las personas encuestadas manifiestan estar insatisfechas
debido las pollerias ofertantes del distrito no supieron atender adecuadamente las
exceptivas durante la experiencia de compra, donde en muchos casos es debido
porque el servicio que percibo es inoportuno y convencional, donde actualmente el
consumidor peruano busca nuevas alternativas de consumo es decir tener una
experiencia original e innovador buscando diversos factores como un ambiente
agradable donde pueda identificarse donde el 17.5% manifiesta querer un

mejoramiento en la infraestructura propuesta.

Por su parte, se puede sefialar que la elaboracién de un plan de negocio ayuda a
planificar, organizar, dirigir y plantear acciones que permita monitorear
adecuadamente el desarrollo oportuno de las actividades pre y operativas de la
polleria propuesta, donde otros de los aspectos importantes que se lograra
identificar es cuales son las actividades claves que se deben realizar para entregar
un adecuado servicio de acuerdo a los requerimientos en la que se pueda logra

mejorar la percepcidén de los clientes sobre el ambiente y producto propuesto
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indicando que si se cumple con las expectativas de estos la empresa tendra

mayores ingresos.

Cabe sefalar en la realizacion del plan ayuda a conocer cuanto sera inversion con
que se deba contar para la ejecucién de la propuesta en el mercado, es decir
aquella inversion identificada permitir4 al emprendedor poder estimar cuanto seran
los recursos que se requieren para poder elaborar el producto propuesto es decir
saber cuanto costara la materia prima, costos variables, asi como cuéles seran los
gastos generales de mayor interés debido que se tendra que determinar cuantos
productos se deben vender para poder cubrir los costos fijos y variable en la que

permita a la empresa continuar con sus actividades.

Es por ello, que el presente plan de negocio seré elaborado segun la metodologia
de Weinberger (2009) donde cabe sefalar que tiene fases en la cual indican ser
resumen ejecutivo, formulacién de la idea de negocio, analisis de oportunidad,
andlisis del entorno, andlisis de la industria, plan estratégico, plan de marketing,
plan de operaciones, plan de recursos humanos y evaluacion financiera, sefialando
gue dichas etapas que plantea la autora permitira planificar todas las actividades
en las cinco areas principales de una empresa debido que detallard cada desarrollo
de ellas, indicando que tiene por objetivo la oportuna realizacion evitando la

disminucién de riesgos.

3.3.2 Objetivos

La presente propuesta tiene por objetivos los siguientes en mencion:

3.3.2.1 Objetivo general

Determinar la viabilidad comercial del plan de negocio de una polleria tematica para

atender la demanda en el distrito de Monsefu

3.3.2.2 Objetivos especificos

a. Analizar los requerimientos de la demanda de mercado por satisfacer de

una polleria en el distrito de Monsefu
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b. Realizar un estudio de la industria y del mercado para determinar la
demanda.
c. Determinar la viabilidad econdmico-financiera de la propuesta.

d. Disefiar el plan de negocio de una polleria en el distrito de Monsefu

3.2.3 Fundamentos

a. Epistemoldgica

Segun Navarro (2014) logra mencionar que epistemoldgica sefala “es una
ciencia que ensefia sobre la argumentacion cientifica en base a ello llevarlo a la
practica segun lo analizado (...)” donde indica que esta conceptualizacion ayuda a
la investigacion a buscar herramientas o metodologias que permita transmitir

confiabilidad.

Reflexiéon ‘ Argumentacion
Epistemoldgica Cientifica

Discursoy
practica
investigativa

Figura 32. Doctrina epistemolégica

Fuente: Navarro (2014)

Se puede sefialar que existen diversos enfoques que ayuda mejorar el proceso
investigativo y elaboracién de la propuesta del plan, entre ellos los siguientes:

I Enfoque analitico: Asi mismo, se puede indicar que al momento de

desarrollar esta propuesta tendra un enfoque empirico analitico donde se
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logra mencionar que esto se desarrollara cuando se analiza los
resultados obtenidos de una encuesta en la cual se identificaran y
determinara el comportamiento que tiene el sujeto para adaptar la
propuesta en base a sus requerimientos y necesidades.

il. Racionalista: Por su parte, Navarro (2014) en su libro indica que la
propuesta planteada como investigacion debe tener una base racional,
es decir siempre buscar informacién coherente y adaptada a la realidad
que se efectia en el entorno de la investigacion, es decir la que mayor

se asemeje.
Conceptualizaciones tedricas de un plan de negocio

Es por ello, que para incrementar el nivel de confiabilidad se puede exponer que el
plan de negocio propuesto serd elaborado en base a la metodologia segun
Weinberger (2009) es un documento donde expone a través de un leguaje claro,
detallado y conciso la actividad empresarial que se desea emprender, desde la
formulacion de la idea de negocio hasta la ejecucion de la propuesta en el mercado
debido que ayuda al emprendedor a determinar la rentabilidad econémica y

financiera de la idea de negocio (Weinberger, 2009).

Donde se puede mencionar que segun Weinberger (2009) expone tener 10 fases
para la elaboracion de un plan de negocio entre ellas las siguientes en la que se

sefalaran sus respectivos indicadores de evaluacion:

Figura 33. Fases de un plan de negocio

Dimensiones Indicadores

Resumen ejecutivo | Necesidad
Tipo de negocio
Formulacion de la idea de | Segmento
negocio
Propuesta de valor

Analisis de oportunidad | Problemas del mercado

43



Andlisis del entorno | Factor econémico
Factor social
Factor tecnolégico
Andlisis de la industria | Clientes
Competencia
Plan estratégico | Vision

Misién

Plan de marketing | Producto

Precio

Plaza

Promocién

Plan de operaciones | Procesos

Plan de recursos humanos | Organigrama

Evaluacion financiera | Analisis de viabilidad econémica
- financiera

Fuente: Weinberger (2009)

b. Pedagodgica

El presente plan de negocio ayudara al emprendedor a conocer diversos
aspectos sobre las principales areas de una empresa es decir de una manera
integral a través de la elaboracion de planes estratégicos donde permitira mejorar
las habilidades de un planificacion, organizacion y control debido que la
metodologia ensefia el uso de herramientas oportunas para el manejo de los

recursos y cumplimiento de los objetivos planteados.

Asi mismo, la elaboracion del plan de negocio es un documento que sirve como

guia en la cual ayuda a crear una independencia técnica debido que ya tendra todo

44



planificado identificando cuales seran las principales actividades que tendra que

desarrollar para la puesta en marcha de la idea de negocio.

c. Axiologica

Segun Weinberger (2009) sefiala que el disefio que para tener mayor
consistencia de la investigacién se planeo tener un soporte axiolégico, es decir
hacer uso de los valores durante la investigacion tanto en la recopilacion de la
informacion hasta como se desarrollaran las funciones de la polleria tematica, es
decir para poder levantar informacién confiable se debe tomar de referencia
algunos aspectos importantes como indicadores empleando la neutralidad,

equitativos, y objetivos.

Asi mismo, al momento del desarrollo del plan de negocio segun la autora
manifiesta que la polleria temética para un desarrollo oportuno de las actividades y
creacion de un clima organizacional adecuado que asegure la continuidad del plan
de trabajo menciona la importancia de contar con los siguientes valores

corporativos:

Puntualidad Respeto

Honestidad

Figura 34. Valores

Fuente: Elaboracién propia
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Puntualidad: se indica que la puntualidad sera uno de los valores mas
importantes debido que resguarda el cumplimiento de las actividades en el
tiempo esperado es decir ayuda a cumplir con las metas establecidas, asi
como la entrega del producto ofertado mejorando el nivel de percepcion del

servicio.

Respeto: este es un valor primordial en la que mejora la relacion entre cliente
— empresa debido que se respetara de manera pasiva las recomendaciones
y comportamientos de los clientes, respondiendo de manera adecuada para
evitar los malos entendidos y reclamos, asi mismo, hablando de la relacion
entre trabajador — empresa se indica que este valor ayuda a crear vinculos
afectivos donde el trabajador generard un adecuado confort al saber que su
opiniones y beneficios son respetados debido que permitira generar una
mayor estabilidad para la continuidad del desarrollo de las funciones
asignadas y poder brindar un servicio de calidad.

Honestidad: este valor es aquel que permitira crear mayor confianza entre
cada uno de los integrantes de los colaboradores debido que ayuda a crear
una estabilidad, buscando el bienestar del préjimo al decir las cosas claras y
evitar la ausencia de los recursos generando incomodidades, donde la
prevalencia de este valor hace que el colaborador se siente seguro e

identificar que su zona de confort no se encuentra vulnerado.

3.3.4 Pilares de la propuesta

Asi mismo, se puede sefialar que la presente propuesta de una polleria temética

tendra como principales pilares estratégicos la misién, vision y valores indicando

ser puntos clave para el direccionamiento de la empresa a un corto y largo plazo

debido que ayudara a la planificacion de cada uno de los planes que expone

Weinberger (2009), indicando ser los siguientes pilares:

a. Vision
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Segun Weinberger (2009) expone que para la elaboracion de la presente propuesta

se plante6 una matriz en la cual reconoce los principales criterios que se deben

tener en cuenta para poder esquematizar a tres afos el futuro deseado que se ha

planificado, indicando tener los siguientes indicadores:

Figura 35. Matriz para la elaboracion de una vision

Criterios de evaluacién

Definicién (descripcion)

- Proyeccion de la vision

- Lugar donde se desarrolla la

propuesta (polleria)

- Segmento objetivo para la

propuesta

- Objetivos planteados en el

periodo de avaluacion.

- Caracteristicas de la polleria

- Propuesta de valor a ofrecer

En tres (3) afios de
constitucion de la polleria

tematica

Se desarrollara en el distrito
de Monsefu

El segmento objetivo esta

dirigido para los pobladores

del distrito de Monsefa del:

- NSE:AByC

- Rango de edad: 18 a
55 afos

Ser reconocido en el
mercado local

Atender a 4000 clientes en
el primer afio y crecer

constantemente.

Ofrecer un pollo a la brasa
con los mejores insumos de

calidad

Personal capacitado en la

atencion al cliente
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Infraestructura adecuada

Fuente: Elaboracion propia en base a Weinberger (2009)

Segun la matriz asignada para la elaboracién de una vision se obtuvo lo siguiente:

Ser una empresa reconocida por los pobladores del NSE ABy C de 18 a 55
afos de edad del distrito de Monsefu en tres afios de estar constituida la polleria
tematica donde se pretende en el primer afio a 5000 clientes ofreciendo un pollo a
la brasa con los mejores insumos de calidad, con el personal capacitado en la

atencion al cliente y con la mejor infraestructura.
b. Mision

Asi mismo, segun Weinberger (2009) expone que para elaboracién de una misién
debe responder ciertas preguntas que ayudan a esquematizar la idealizacion de la

propuesta de negocio, indicando ser las siguientes:

Preguntas que deben responder la
mision

D ¢Quiénes somos como empresa?

D ¢Qué hacemaos para atender al cliente?

D ¢Para quién lo hacemos la propuesta
planteada?

D ¢Cbémo lo hacemos para obtener lo
planificado?

D ¢Donde lo hacemos lo planificado?

D ¢Por qué lo hacemos dichas actividades
(objetivo de la empresa)?

Figura 36. Preguntas que deben responder la mision

Fuente: Weinberger (2009)

48



Somos una empresa dedicada a la produccién y venta de pollos a la brasa
en el distrito de Monsefu donde ofrece el mejor servicio a los pobladores del NSE
AB Yy C de 18 a 55 afios, donde realizamos la elaboracion de los productos ofertados
bajo las buenas practicas de manufactura resguardando la calidad del producto,
buscando la capacitacion y aprendizaje de cada uno de los colaboradores para
atender cada una de las necesidades de sus clientes en el tiempo esperado y con

una infraestructura que permite vivir una satisfactoria experiencia de compra.
c. Organigrama corporativo

Asi mismo, segun Weinberger (2009) indica que para el desarrollo de la misién y
vision propuesta debe tener identificador las areas por las que estara compuesta la

polleria planteada en el distrito de Monsefl donde sefiala determinar tener el

siguiente:
'/\
Area de
administracion

N

Vi

Area contable y
financiera
N
Area de marketing Area de recursos Area de . L
y venta humanos operaciones Area de logistica

Figura 37. Organigrama corporativo

Fuente: Elaboracion propia
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Segun la figura menciona sefiala la composicion organizativa que tendra la polleria
en el distrito de Monsefu indicando que como supervisor y area estratégica se
encuentra el area de administracion donde manifiesta que es aquel que planteara
alternativas de solucién, alianzas y monitoreo constante resguardando la
comunicacién e integracion de cada una de las areas, asi mismo, se puede
identificar la importancia de cada una de ellas para cumplir con pilares de la
propuesta ayudando en el objetivo planteado y poder atender los requerimientos de
los clientes.

3.3.5 Descripcion de la propuesta

Para la descripcion de la propuesta se tomara en cuenta las diez etapas que plantea
Weinberger (2009) para el desarrollo de un plan de negocio, es por ello se detalld
cada una de ellas segun: Formulacion de la idea: Por su parte, segun Weinberger
(2009) indica que la idea de negocio planteada es la creacion de una polleria de
negocio donde tenga como presente propuesta de valor basarse en la originalidad
y calidad de servicio, indicando que ayudara al cliente que adquiera un producto y
en si un servicio una mayor experiencia de compra debido que la infraestructura
sera desarrollada bajo una tematica en la cual estos puedan identificarse con
facilidad. Esta propuesta de valor se plante6 para poder minimizar los criterios de
dolor e inconformidades de los clientes al siempre recibir el producto de una manera
convencional indicando que quieren crear nuevas experiencias desplazando el
precio en una segunda instancia, se presenta la siguiente matriz de propuesta de

valor:
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Creadores de alegria

EL’ Originalidad

Calidad de servicio

[ ] I .
/s Alegrias (ganangias)

Trabajo del
cliente

Mejoramiento en la
experiencia de compra

Encaje

Trabajo emocional:
Sentirse bien, es

Calmantes de dolor
(aliviadores de
frustracion)

Producto

Pollo a la

brasa

M Precios estratégicos
Ambiente original
(temaético)

Mejorar el nivel de
satisfaccion

®

Fuente: Elaboracion propia

Asi mismo, para mayor entendimiento de la propuesta una vez de determinar la
propuesta de valor, la autora manifiesta utilizar la herramienta CANVA empleando

9 lienzos:

decir generar
experiencias

LI
»~ Dolores

Inoportuna
infraestructura
Inadecuada atencion al
cliente
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7. Actividades claves

- Atencion al cliente

- Creacion de estrategias

- Compra de insumos

- Elaboracién de un pollo a la brasa

6. Alianzas Estratégicas

- PROMPERU
- AHORA Lambayeque

- Proveedores claves de la
materia prima

8. Propuesta de Valor

- Servicios personalizados y de

9. Relacion con el cliente

- Confianza entre cliente — colaborador

calidad - Seguridad en el proceso de compra por
- Originalidad / adquirir un pollo a la brasa

1.

Segmento de cliente
- Pobladores de Monsefu del
NSEAByYC
- Edad: 18 a 55

2.

Canal de Distribucién
Venta directa
Venta digital (Facebook, web,
etc)
Venta intermediaria: llamada

5. Estructura de Costos

- Compra de materia prima e insumos

- Pago de gastos administrativos (luz, alquiler, internet, etc)

- Paao al personal

Figura 39. Modelo de negocio CANVAS.

4. Recursos Claves

Ingresos

- Venta de pollo a la brasa

- Venta de parrillas
- Venta de postres
- Venta de bebidas, y delivery

- Materia prima (papa, pollo, carne, aceite,

- Talento humano
- Maquinaria y equipo

etc)
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A. Andlisis de oportunidad

Por su parte, para la realizacion de un andlisis de oportunidad segun Weinberger
(2009) la autora menciona que se trata de aquella evaluacién sobre el
comportamiento del mercado es decir como se encuentra el consumidor y

situacion actual de las empresas en el rubro.

b.1 Estado del consumidor

Por ende, segun el Comercio (2018) en una investigacion sobre el nivel de
satisfaccion sobre los diversos rubros indica el de restaurante y comidas indica
que el solo el 12% de las empresas ofertantes lograron superar las expectativas,
asi como que el 54% menciona que la calidad del producto, y del total de cliente
atendidos solo el 3% del 100% se lograron fidelizar, y un 57% de las ellas estan

mediamente fidelizada. (ver figura N°43)

La calidad superd las expectativas: 12%
La calidad era lo que esperaban: 54%
La calidad fue inferior a lo que esperaban: 34%

= Valor percibido
El valor recibido fue superior al precio: 14%
El valor recibido fue adecuado al precio: 81%
El valor recibido fue inferior al precio: 5%

= Intencion de quejarse
Nunca tienen intenciones de quejarse: 28%
Pocas veces tienen intenciones de quejarse: 66%
Siempre tienen intenciones de quejarse: 6%

- Niveles de fidelidad
Estan totaimente fidelizados: 3%
Medianamente fidelizados: 57%
No estan fidelizados: 41%

Figura 41. indice de satisfaccion del consumidor

Fuente: El comercio (2018)
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Asi mismo, se puede sefialar que entre las principales razones de insatisfaccion

se consideraron ser las siguientes:

250

200 191

150

100 62 76

50 18

0 [
1

Inoportuno trato Tiempos prolongados de entrega

Infraestructura inadecuada Sabor

Figura 42. Razones de insatisfaccion

Fuente: Elaboracion propia

Segun la figura presentada se puede mencionar que el 53.8% de las
personas exponen encontrarse inconforme con el servicio percibido porque una de
las principales razones son los tiempos prolongados que se efectian al momento
de la entrega se sus pedidos entre otros requerimientos, asi mismo el 21% expone
gue es debido al sabor inoportuno siendo este uno de los elementos mas
importantes en un lugar que ofrece comida, entre otros, logrando afirmar que estos
criterios analizados son factores relevantes para la retencion del cliente debido que

si no se plantean acciones adecuadas.

b.2 Estado del sector

Asi mismo, cabe sefialar que segun INEI (2019) determinar que actualmente
el presente periodo obtuvo un crecimiento del 4.5% esto quiere decir que
incrementd sus ventas exponiendo que una de las principales razones es el
crecimiento poblacional que se ha venido presentando en el pais debido a los

problemas migratorios creando mayor numero de demanda.
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Figura 43. Crecimiento del sector culinario

Fuente: INEI (2019)

Donde, analizando, con mayor especificacion se puede decir que segun INEI (2019)
en la categoria de actividades de comidas crecieron en un 8,28% por el dinamismo
en restaurantes, pollerias, centros campestres, catering, entre otros, que brindaron
variedad de bebidas, indicando alli ser un indicador clave para prosperas
proyecciones como es para el flujo de ventas (INEI, Indicadores econémicos,
2019).

Es por ello, que se puede afirmar que la idea de negocio tiene aceptacion comercial
debido que el mercado se encuentra insatisfechos con las empresas ofertantes, asi
mismo, cabe sefalar que segun la Gestion (2019) menciona que mas del 50% de

los peruanos prefieren la compra de un pollo a la brasa.

d. Analisis de la industria

Para el desarrollo de este punto se menciona que segun Weinberger (2009)
indica que se emplearan técnicas como es el diamante de Porter en la cual
expresa estar compuesta por los siguientes elementos como son los clientes

gue se identifica a quienes sera dirigido la idea de negocio.
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Por su parte, se expresa que otros de los componentes importantes de
evaluacion son los proveedores siendo estos sujetos estratégicos que permitira
generar el desarrollo oportuno de las actividades que se pretende desarrollar
segun la idea; asi mismo, se puede afirmar otro componente relevante es la
competencia donde se puede indicar que poder analizar sus desarrollo, servicio
y estrategias, permitira al emprendedor modelar el negocio en base en base a

las oportunidades y generar valor diferenciador.

Polleria Ricky Rey

. Polleria Brasa Chichen
Competencia

d N
Proveedores Clientes
q Mercado de Monsefu Pobladores del distrito
de Monsefu
MAKRO
Mercado Modelo

Productos sustitutos

Parrilla
Salchi pollo
Salchipapas

Hamburguesas

Figura 44. Fuerzas competitivas de Porter

Fuente: Weinberger (2009)
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d. Plan estratégico

Para el desarrollo de un plan estratégico segun Weinberger (2009) se
deben identificar cuales son las amenazas, oportunidades, debilidades y
fortalezas que posee el negocio debido que al poder conocer dichos factores

se podra plantear las acciones necesarias para hacer frente.

Matriz FODA de la empresa
La matriz evalla todas las situaciones de amenaza, fortaleza, debilidades,

oportunidades tanto internas como externas.

» Crecimiento del

-

* Precios competitivos

mercado
* Leyes que promueven
el emprendimiento
* Incremento de turistas
en la zona

* Servicio original

» Calidad de servicio

» Proveedores
estratégicos

N

N
\_ Fortaleza Oportunidades
Debilidades Amenazas
4 N
 Limitados recursos * Presencia de
« Debilitada presencia en fendmenos naturales
el mercado * Incremento de la
« Escaso personal competencia potencial
capacitado « Alza de los precios
L « Aumento de tributos Y

Fuente: Elaboracion propia
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Tomando de referencia el diagnostico de dichos factores se puede hacer
mencion que se puede determinar el tipo de estrategia genérica se pretendera
desarrollar de acuerdo a la esencia del negocio y al alcance que quisiera obtener,
indicando que existen tres tipos de estrategias segun Porter:

Exclusividad percibida por  Posicién de costo bajo
el cliente

Todo un sector | DIFERENCIACION| LIDERAZGO EN
industrial COSTOS

Solo a un segmento en

particular ENFOQUE O ALTA SEGMENTACION

OBJETIVO ESTRATEGICO

Figura 45. Estrategias genéricas

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo al comportamiento de la competencia y las oportunidades que ofrece
el mercado se indica que la estrategia mas oportuna para poder desarrollarla es la
estrategia de diferenciacion debido que coincide con uno de sus objetivos, la cual
se busca brindar un servicio original donde los pobladores de Monsefu se sientas

identificados con el negocio y se adapta con mayor facilidad.

e. Plan de marketing

Segun Weinberger (2009) en este punto manifiesta que se debe establecer
cudles seran los objetivos estratégicos que se pretenden desarrollar entre ellos se
manifiesta que se tomara como base para el planteamiento de estrategias, donde

se exponen que existen diversos tipos en la cual se definir uno en especial:
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De satisfaccion
del segmento

De participacion
del mercado
(posicionamient
0)

Objetivos del

De ventas marketing

De
diversificacion

Figura 46. Objetivos del marketing

Fuente: Weinberger (2019, p.69)

Donde se debe sefialar que el objetivo de marketing que se tomara en cuenta
es de posicionamiento debido que al ser una nueva empresa en el mercado debe
crear acciones que incremente la interaccion con su publico objetivo, indicando que
varios de dichos objetivos se encuentran entrelazados, es decir al tener

posicionamiento indirectamente también se puede incrementar las ventas.

d.1 Mezcla del marketing

Por su parte, Weinberger (2009) menciona que se debe tener en cuenta los
siguientes elementos claves de evaluacion segun la mezcla del marketing o

también conocidos como las 4'p:
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"Empagus
*Etiguets

*Garantia

*Lervicio post-venta

*Precios de la
competencia

Cleenibe

" tikidad esperada

“Valor otongado por

WETVLES

"Yerta persanal

*Marketing directo
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*Abributos IIII.‘-I;l:u.tl:u. ce {*Publicidad "Canales directos
*Marca produccian *Promocidn de "Inbermediarios
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Figura 47. Estrategias de marketing

Fuente: Weinberger (2009, p.70)

Es por ello que se desarrollara cada elemento para tener identificado la

idealizacion de la idea negocio, por consiguiente, se puede afirmar lo siguiente

i. Producto

i.1. Nombre del negocio

Para poder describir el producto que se pretende ofrecer segun Weinberger

(2009, p.72) se debe crear una identidad corporativa, es decir como sera percibida

en la zona y reconocida por pobladores de Monsefu, es por ello que se planteara

un nombre institucional para poder registrarlo donde se realiz6 una lluvia de ideas

entre los posibles nombres se obtuvo lo siguiente:

-

Nombres propuestos:
Kushka
Mi Monsef(

El tumi

o

~

/

Figura 48. Lluvias de ideas

Fuente: Elaboracion propia

Nombre ganador:

El Tumi
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ii.2 Servicio ofertado
Se puede mencionar ofertar los siguientes servicios de la polleria tematica

Tabla 30. Tipos de paquetes

PAQUETES DE LA POLLERIA

SERVICIO BASICO SERVICIO ESTANDAR SERVICIO PREMIUR
Pollo + papas Pollo a la brasa Pollo a la brasa
+ papas + papas
+ gaseosa + gaseosa
+ postre

Fuente: Elaboracion propia

Mencionando se plantearon tres tipos de paquetes planteados es pensando en
las necesidades que requieren los clientes, donde va desde servicios convencionales
hasta originales.

Donde se determinara buscar minimizar costos en la cual pueda ofertar un
precio del pollo a la brasa a precio de acuerdo del mercado donde se obtuvo como

costos el siguiente:

Tabla 31. Costo de la elaboracién del pollo a la brasa

COSTO ELABORACION DEL POLLO A LA BRASA

Proceso Tiempo Unidad de medida Costo
Pimienta 0.1 kilogramo 19.70
Comino 0.2 kilogramo
Sal 0.25 kilogramo
Ajos 0.2 kilogramo
Vinagre 0.2 kilogramo
Salsainglesa 0.5 kilogramo
Quioén 0.2 kilogramo
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Aji sillao 0.35 kilogramo

Aceite 0.5 kilogramo

Noez mascada 0.25 kilogramo

Canela china 0.5 kilogramo

Ahinomoto 0.2 kilogramo

Azucar 0.25 kilogramo

Pollo 14 kilogramo

Papa 2 kilogramo

PRECIO

Costo operativo 19.70
IGV (18%) 7.2
Precio 40
Ganancia 13.10
Ganancia
porcentual 32.8%

Fuente: Elaboracion propia
Logrando que el 32.8% se determiné tener como ganancia del producto
planteado, fuera de otros complementos que se estaran ofreciendo como adicionales

de papa, asi como el aguadito, mollejitas, entre otros.

Asi mismo, el establecimiento tendra una tematizacion de acuerdo a la cultura
propia de la zona de influencia en este caso por caracteristicas del Festicum como las
representaciones culturales como es el la Marinera, la comida, asi como los festines

la cual permitira generar un vinculo entre pobladores y la polleria propuesta.

f. Plan de operaciones

Se logra mencionar que en el plan de operaciones se realizara los diversos
procesos que se deberan desarrollar para poner en marcha la idea de negocio, debido
gue es de vital importancia para que el emprendedor pueda poner en desarrollo las

diversas buenas practicas de manufactura debido que en el presente plan e idea se
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elaboraran procesos productivos es por ello la presente autora los dividiéo en los
siguientes procesos claves como se muestra a continuacion:
f.1 Actividades pre — operativas:

Cabe mencionar que para poder en desarrollo la idea de negocio de la polleria
en Monsefu se pretende identificar cuales son las actividades de apertura de una idea
de negocio como el de la presente magnitud donde se identificaron las siguientes
actividades claves como son indispensables para apertura el negocio como se

muestra a continuacion actividades de constitucion:

i.Reservar el nombre tillbl:éligégtrzztrifunc%n iii. Elaborar una
de laempresaa [——> pyregimen en — minuta de
SUNARP SUNAT constitucion
|
V
iv. Registrar minuta v. Solicitar permisos
de constitucién en | ——>| municipales para el
SUNARP lugar de desarrollo

Figura 49. Proceso de constitucion

Fuente: Elaboracion propia

f.2 Actividades operativas
Se logra exponer que las actividades operativas son aquellas que permiten dar
por continuidad la idea de negocio indicando que son aquellas que permitiran elaborar
el producto planteado, asi como para lograr ofrecer el servicio de una manera oportuna

como se muestra a continuacion en el proceso de elaboracion del pollo:
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i.Lavar el - :
pollo y S ||a,§\ldsglalzoar | é?\?(;iltlzgrar |V Hpoorngarel
materia prima
|
W/
v. Cortar las || Iv.Freir las |V Elaborar las S vi. Servir el
papas papas cremas pedido

Figura 50. Proceso de elaboracién del pollo a la brasa

Fuente: Elaboracion propia

Asi mismo, otras de las actividades principales es la atencién a los clientes que

asistiran a la polleria planteada se logra mencionar tener las siguientes actividades:

: . iii. Informar de
"Agﬁgﬂfg al L] i Oggsfaer la | o los productos
ofertados
v |
iv. Brindar . . .
. L v. Registrar iv.Servir el
informacion de —> >
los precios orden de pedido plato
v |
v. Brindar pago
del producto

Figura 51. Proceso de atencién al cliente

Fuente: Elaboracion propia

Se puede mencionar que el presente proceso permitira atender de manera
oportuna cada uno de los requerimientos solicitados por los clientes que recurren a la

polleria es por ello, se logra sefalar que para ello se necesita el adecuado desarrollo
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de las actividades planificadas para satisfacer y cumplir con las expectativas de estos,

siendo los beneficiarios los pobladores de Monsefu.

g. Plan de recursos humanos

Se puede mencionar que una vez identificado el organigrama institucional se

puede expresar que se identifican cuales son las areas que componen la idea de

negocio propuesta, asi mismo se determinara cuales son los roles que cumplird

cada uno de los puestos determinados, en base a ello se designd tener los

siguientes:

Tabla 32. Puesto — funciones

Area Puesto Caracteristicas Requerimientos
Area de Administrador Realizar Formacion
administracion estrategias que académica:

mejore la )
comunicaciéon en Ser profesional
las areas. titulado en

Crear alianzas
estrategias
Fomentar un
adecuado clima
organizacion
Seleccionar y
monitorear el
personal
adecuado
Elaborar
estrategias para
la fidelizacién de
clientes

Elaborar reportes
mensuales
Gestionar pagos
Supervisar
rendimiento  por
area, entre otros.

administracion
Experiencia:

Tener 3 afios de
experiencia en el
rubro

Complementos:

Tener
capacitaciones
en cursos sobre
direccion de
recursos
humanos,
finanzas, afines
al puesto.

Tener
conocimiento
intermedio en
Excel y Word.
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Area de
contabilidad

Contador

Elaborar flujo de

caja

Determinar gastos
e ingresos

Definir pagos
tributarios

Llevar la
contabilidad de los
libros diarios
Realizar pagos
tributarios

Registrar planillas.

- Formacion
académica:
Ser profesional
titulado en
contabilidad y
habilitado
- Experiencia:

Tener 3 afios de
experiencia en el
rubro

- Complementos:

Tener
capacitaciones
gestion tributaria,
computacion, entre
otros.

Tener conocimiento
en Word y Excel.

Area de marketing
y ventas

Encargado de
marketing y venta

Crear identidad
de la empresa.
Elaborar
estrategias  de
marketing

Crear estrategias
de venta
Elaborar
promociones de
precios y otros

Disefar post
publicitarios
Gestionar la
pagina de
Facebook.

- Formacioén
académica:

Ser profesional
titulado en ciencias
de la comunicacién o
marketing

- Experiencia:

Tener 2 afos de
experiencia en el
rubro

- Complementos:

Tener
capacitaciones
branding o marca,
marketing digital.
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Tener conocimiento
en Word, corel draw.

Asesores de Encargado de |- Formacion
venta ( atencion informar la lista de académica:
al cliente) producto .
Registrar los | S€cundaria
nameros de completa
productos - Experiencia:
Atender los
requerimientos de Tener 1 afios
los clientes experiencias en
Recoger los venta y atencion
utensilios al area al cliente
de lavado, etc.
Cajero Registrar la orden | - Formacion
de pago académica:
Recepcionar el | _ _
dinero Técnico en cajero,
Cerrar los estados y/o administracion
diarios en los| _ Experiencia:
arqueos de caja
Realizar reporte | Tener 2 afios
de venta, etc. experiencias en flujo
de caja y manejo de
caja registradora.
Area de logistica | Encargado Realizar inventario | - Formacion
logistico de equipamientos, académica:
magquinaria, entre |
otros Tecnico en
Realizar alianzas adrrlr.ustramén ) ©
de proveedores logistica, almaceén.
Elaborar un| . Experiencia:
registro de
requerimientos por | Tener 2 anos
areas experiencias en

Ejecutar comprar

inventario y en el

Abastecer rubro.
requerimientos
Area de Chef especialista Encargado de |- Formacién
produccion realizar lista de académica:

requerimientos
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Guiar y establecer
procesos
productivos
Elaborar producto
requeridos
Realizar
mecanismos  de
buenas practicas

Ser profesional
titulado en cocina

- Experiencia:

Tener 3 afos de
experiencia en el
rubro

- Complementos:

Tener
capacitaciones 0
llevado curso en
postres y bebidas.

Tener conocimiento
en elaboracion de

presupuesto
Ayudantes de - Atender - Formacion
cocina requerimientos académica:

del chef en el
ambito
productivo

- Lavado de
utensilios

- Realizar
lavado y
ordenado de
materia prima

- Ayudar en
proceso
productivo,
etc.

Ser técnico o afines.
- Experiencia:

Tener 1 afos de
experiencia en el
rubro

- Complementos:

Tener en manejo de
buenas préacticas y
afines.

Fuente: Elaboracion propia

h. Evaluacion financiera

inversion total de la propuesta:

Asi mimos, unos de los puntos principales para determinar la viabilidad
econdémica y financiera de la propuesta se plante6 elaborar una estimacion de la

inversion es decir que indicar el costo total de la propuesta es por ello se expone la
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Tabla 33. Inversion total

Total de
Inversiones
Rubros de Monto (Nuevos
Inversiones | Inversiones Criterios estimado Soles)
S/.
Maquinaria y equipamiento 13,021.00
S/.
Equipo de oficina seguridad y limpieza 1,305.00
S/.
Muebles, equipos y articulos 2,435.00
Inversidn S/. S/.
Inversion L_Tangible |Adaptacion de la infragstructura 1,000.00| 17,761.00
Fija Sl.
Gastos de organizacién 1,802.04
S/.
Gasto de constitucion 130.00
S/.
Gastos en capacitacion 200.00
Inversién |Gastos para la optencion de S/. S/.
Intangible | certificaciones de calidad 461.00 2,593.04
S/.
Gastos administrativos 1,150.00
S/.
Pago de salarios 11,200.00
Inversion | Capital de S/. S/.
variable trabajo Gastos de operacion 4,366.60| 16,716.60
S/.
Inversion Total (Nuevos Soles) 37,070.64

Fuente: Elaboracion propia

Es por ello que en base a la tabla anterior se logra determinar que uno de los

principales gastos para elaborar una polleria es la inversion tangible debido a los

siguientes costos incurridos para adquirir equipamiento y maquinaria como se

muestra en la siguiente tabla:

Tabla 34. Equipamiento y maquinaria

EQUIPAMIENTO y MAQUINARIA
porcentaje
Cantida D L . - Monto de depreciacio | depreciacio
escripcion Precio Unitario .
d Total depreciacio | n mensual n anual
n %
2 Chimenea 268.00 536.00 10%
4.47 s/53.60
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4 Peroles 120.00 480.00 10% 4.00 s/48.00
Licuadora
1 industrial 2200 325 325 0.1 2.71 325
Watts
2 Cocina industrial 1500 3000 0.1 25.00 300
1 Picadora de 200 200 0.1 1.67 20
papas (acero)
1 Mesa de acero 800 800 0.1 6.67 80
inoxidable
1 Balanza Digital 45 45 0.1 0.38 45
Acero Inoxidable
2 Campana de 900 1800 0.1 15.00 180
acero
Vacuémetro 125 125 0 0.00 0
Horno 5000 5000 0 0.00 0
Jarra Medidora
2 500m| Ocuisine 29 58 0.1 0.48 5.8
1 Cucharas 275 275 0.1 2.29 27.5
medidoras
1 Tabla y cuchillos 178 178 0.1 1.48 17.8
1 Cucharones 15 15 0.1 0.13 1.5
1 Jabas plasticas 22 22 0.1 0.18 2.2
1 Tinas de plastico 15 15 0.1 0.13 15
CocinaCocina De
Mesa-gas 2
1 Hornillas Semi- 147 147 0.1 1.23 14.7
industrial Con
Valvula
. . . 13,021.
Total de equipamiento y maquinaria 00 65.80 s/789.60
EQUIPAMIENTO DE LIMPIEZA, SEGURIDAD Y OTROS
Equipos de porcentaje depreciaci
Cantida Limpieza, . o Monto de P depreciaci
. Precio Unitario .. on
d seguridad y Total | depreciaci on anual
mensual
Otros on %
2 Set de limpieza 100 200 0 0.00 0
1 Kg de camaras 250 250 0.1 2.08 25
e vigilancia
7 Uniformes 85 595 0 0.00 0
1 | Contenedores de 100 100 0.1 0.83 10
basura
Extintor PQS
2 ABC 6 KG 65 130 0 0.00 0
1 Botiquin 30 30 0 0.00 0
Total de Equipos de
Oficina Seguridad y 1305 2.92 35

Limpieza ( Soles)
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MUEBLES Y ENSERES
porcentaje depreciaci
Cantida N . . Monto de depreciaci
Descripcion Precio Unitario L on
d Total | depreciaci on anual
o mensual
on %
Escritorio 200 200 0.1 1.67 20
Sillas 50 300 0.1 2.50 30
2 Estantes 180 360 0.1 3.00 36
10 Mesas 150 1500 0.1 12.50 150
5 bancos 15 75 0.1 0.63 7.5
Total de muebles y 2435 20.29 2435
enseres

Fuente: Elaboracion propia
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

a.

Analizando los requerimientos de la demanda se obtuvo que el 48.2% de
los pobladores de Monsefu menciona tener un nivel de insatisfaccion muy
baja debido a que el 17.5 % menciona tener una inadecuada
infraestructura en las pollerias asistidas con anterioridad sintiendo un
desinterés para atender sus necesidades, asi como que el poseen un
nivel de aceptacion de pollo alto debido que el 47.6% indican la
aceptacion y preferencia del pollo a la brasa.

Realizando un estudio de la industria y del mercado para determinar la
demanda, segun los resultados obtenidos se puede mencionar que, para
la creacion de la polleria temética, donde realizando el estudio de la
demanda de la idea de negocio se reconoci6 tener demanda objetiva
empleando la segmentacién por rango de edad seleccionando entre 15
a 59 afios de edad, por su parte el NSE AB y C teniendo 4 512 pobladores
los cuales se estima tener la capacidad de pago para asistir a la idea de

negocio propuesta.

Disefiando el plan de negocio de una polleria en el distrito de Monsefu se
logré determinar tres tipos de paquetes el paquete basico, estandar y
premier indicando que fueron disefiados de acuerdo a los requerimientos
del segmento dirigido. Se logra determinar que para el desarrollo de la
presente propuesta se requiere una inversion total de 37,070.64 para

poder desarrollar la polleria propuesta.
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4.2 Recomendaciones

a. Se recomienda al responsable de la polleria en realizar un redisefio de
ambientes para que transmita mayor nivel de confort en los ambientes,
mediante técnicas de tematizacion, limpieza y orden, para que le genere un

valor diferenciador.

b. Se recomienda hacer un focus group con algunas personas voluntarias que
asistan a este tipo de establecimiento, y aplicacion de encuestas trimestrales
para poder reconocer las presentes necesidades que van presentando los
clientes, sobre todo reconocer cuales son las deficiencias que poseera la

polleria para poder mejorar la presentacion del producto y/o servicio.

c. Se recomiendo a realizar un conjunto de ofertas de acuerdo al perfil de los
usuarios, creando paquetes personalizados, o dando un valor agregado que

incite un mayor niamero de compras.
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ANEXOS

ANEXO N°1. MATRIZ DE CONSISTENCIA

FORMULACION DEL

MARCO TEORICO

OBJETIVOS VARIABLES DIMENSIONES METODOS
PROBLLEMA
Problema general Objetivo General Resumen
Weinberger (2009) en su libro plan ) )
de negocio se manifiesta que es ejecutivo Tipo:
un documenta que expone a Desctiptivo - propositivo
_ través de un leguaje claro, —
I bc',De _quedmanegvll la_ | Proponer un plan de detallado y conciso, es decir de | Formulacion de la Disefio:
elaboracion ae un Flan ; ; facil entendimiento que te ayuda a | j i :
de Negocio de una social media, para V.1. PLAN entender la idea de negocio de idea de negocio No Experimental
polleria temética puede captar nuevos DE una manera integrar desde su
atender la demanda del NEGOCIO

distrito de Monsefl
20197

clientes para el
SNACK LEO'S -
MOCHUMI, 2021.

Objetivos especificos
1.Analizar los

requerimientos de la
demanda de mercado
por satisfacer de una
polleria en el distrito de
Monsefu.

2. Realizar un estudio
de la industria y del

mercado para

modelamiento hasta su puesta en
marcha, donde te ensefia todos
los pasos que un emprendedor
debe realizar para su generar
competitividad.

Método:

Andlisis de
oportunidad

Descriptivo — inferencial

Investigacion:
Estadistica

Andlisis del
entorno

descriptiva y el
paquete estadistico
SPSS.

Andlisis de la
industria

Plan estratégico

Plan de marketing
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determinar la demanda.

3. Disedar el plan de
negocio de una polleria
en el distrito de

Monsefu.

4., Determinar la
viabilidad econémico-
financiera de la

propuesta.

Plan de
operaciones

Plan de recursos
humanos

Evaluacion
financiero
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ANEXO N°2. FORMATO DEL CUESTIONARIO

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

ENCUESTA PARA EL PLAN DE NEGOCIO

En la presente encuesta se menciona tener como objetivo analizar cuales
son sus patrones de consumo, asi como identificar los gustos y preferencias que
requieren la poblacibn de Monsefu, donde se menciona tener las siguientes

preguntas:

¢Usted, qué requerimiento desea ser cubierto por una
polleria?

a. Tranquilidad en el ambiente

Rica comida

Buen trato

Infraestructura adecuada

Otros, especifique........covvvviiiiniiiiiiiiiinnn,

® 00 T

¢Usted, como califica el nivel de atencion de sus necesidades
en las pollerias asistidas con anterioridad en Monsefu?

a. Muy bajo
b. Bajo

c. Medio

d. Alto

e. Muy alto

¢Usted como califica el nivel de satisfaccién del servicio en
las pollerias asistidas con anterioridad en Monsef(?

a. Muy bajo
b. Bajo

c. Medio

d. Alto

e. Muyalto

Usted como califica la preferencia de un pollo a la brasa
a. Muy bajo

b. Bajo

c. Medio
d. Alto

e. Muyalto

¢Usted, como percibe la propuesta diferenciadora que
ofrecen las pollerias en Monsefu?

a. Muy mala
b. Mala

c. Regular

d. Buena

e. Muy buena

6. Usted, cual considera que es el principal problema que de
las pollerias de Monsefu que impiden su adecuada satisfaccion

a. Inoportuno trato

b. Tiempos prolongados de entrega

c. Infraestructura inadecuada

d. Personas incapacitado

e. Otros, especifique...........ccooevveninnnn..

7. Usted, cdmo considera que es su capacidad de pago para
satisfacer sus necesidades

a. Muy bajo
b. Bajo

c. Medio

d. Alto

e. Muyalto

8. ¢Usted, considera que el producto propuesto (pollo a la
brasa) tiene una adecuada aceptacién en el mercado?

a. Total desacuerdo
b. En desacuerdo
c. Indiferente

d. De acuerdo

e. Total de acuerdo

9.¢Usted, cdmo considera que la tecnologia influye mucho en
el rubro actual del negocio de una polleria?

a. Total desacuerdo
b. En desacuerdo
c. Indiferente

d. De acuerdo

e. Total de acuerdo

10. ¢Usted como considera que es su frecuencia de consumo

del pollo a la brasa?

a. Muy bajo
b. Bajo

c. Medio

d.

Alto



11. ;Usted, actualmente posee alguna polleria con mayor

preferencia?

a. Si
b. No

12. ¢Usted, considera importante la creacion de una vision y

® o0 o

13.

® o0 o

15

16. ¢Usted, esta de acuerdo con las alternativas de consumo

17.

mision institucional?
Total, sin importancia
Sin importancia
Indiferente
Importantes

Total, importante

¢Usted, identifica con facilidad la mision de una polleria
dentro de su establecimiento?

Total, desacuerdo

En desacuerdo

Indiferente

De acuerdo

Total, de acuerdo

. ¢Usted, de qué manera prefiere la presentacion del pollo?
a. Jugoso

b. Crocantes

c. Seco

d. Otros, especifique.........................

. ¢Usted, qué cantidad de pollo es la que mayor con mayor
frecuencia consume?

a. 1/8 de pollo

b.1/4 de pollo

c. %2 de pollo

d. 1 pollo

e .1 a més cantidad

que brindan actualmente las pollerias de Monsef(?

a. Total, en desacuerdo
b. En desacuerdo

c. Indiferente

d. De acuerdo

e. Total, de acuerdo

¢Usted, cual es el precio que estaria dispuesto a pagar para
adquirir por 1 pollo a la brasa?

a. 28-30
b. 31- 33
c. 34-36
d 37-39
e. 40 amas

18. Del 1 al 5 ;C6mo califica los establecimientos adquiridos

con anterioridad?

a. Muy malo
b. Malo

c. Regular

d. Bueno

e. Muy bueno

19. ;A través de qué medios le gustaria recibir informacion
sobre un pollo a la brasa?

a. Establecimiento fijo
b. Llamada

c.  WhatsApp

d. Facebook

e.

Otros, especifico.........ovvviiiiiiiiiiiian...

20. ¢Usted como califica la situacion actual de los procesos
de las pollerias que asistido con anterioridad?

a. Muy mala
b. Mala

¢. Regular

d. Buena

e. Muy buena

21. ¢ Usted, considera que el talento humano es el principal
recurso clave para una polleria?

a. Total desacuerdo
b. En desacuerdo
c. Indiferente

d. De acuerdo

e. Total de acuerdo

22. ¢;Usted, identifica con facilidad los roles que cumple el
personal que integra la polleria?

a. Total desacuerdo
b. En desacuerdo
c. Indiferente

d. De acuerdo

e. Total de acuerdo

23. ¢Usted, considera que las pollerias en Monsefd poseen una

sostenibilidad econdmica y financiera?

a. Total desacuerdo
b. En desacuerdo
c. Indiferente

d. De acuerdo

e. Total de acuerdo



ANEXO N°3. VALIDACION DE ENCUESTA

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ =
=3
6 D (L 1{‘9“- v, ‘ e
o i ?&9."“1”1(3%”% % oncent
ESPECIALIDAD ez
EXPERIENCIA PROFESIONALL I
EN ANOS) OO niRse
CARGO —1 sl

|
PLAN DE NEGOCIO DE UNA POLLERIA TEMATICA PARA ATENDER LA
DEMANDA DEL DISTRITO DE MONSEFU, 2019

DATOS DE LOS TESISTAS

NOMBRES GERSON EDUARDO GONZALES CORNEJO

ESPECIALIDAD ESCUELA DE ADMINISTRACION

INSTRUMENTO CUESTIONARIO

EVALUADO

OBJETIVOS GENERAL

DELA
INVESTIGACION

Elaborar un Plan de Negocio de un Plan de Negocio de
una polleria tematica puede atender la demanda del
distrito de Monsefii 2019

ESPECIFICOS

Analizar los requerimientos de la demanda de mercado por
satisfacer de una polleria en el distrito de Monsefu

Realizar un estudio de la industria y del mercado para
determinar la demanda

Disefia plan de negocio satisfacer de una polleria en el
distrito de Monsefu

Determinar la viabilidad econémico-financiera de la

propuesta

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “7A" Sl
ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” SI ESTA TOTALMENTE EN
DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS

SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS | El instrumento consta de 20 reactivos y ha sido construido,

DEL INSTRUMENTO

teniendo en cuenta la revision de la literatura, luego del juicio
de expertos que determinaré la validez de contenido serd
sometido a prueba de piloto para el célculo de la

84



confiabilidad con el coeficiente de alfa de Cronbach y
_ﬁnalmeme sera aplicado a las unidades de andlisis de esta
investigacion.
L VARIABLE: Plan de Negacio
1. ;Qué requerimiento desea | TA()) ™D( )
usted que sea cubierto por
una pol]eria? SUGERENCIAS:
2. Usted, como califica el TA?J) TD( )
nivel de atencion de sus
necesidades en  las | SUGERENCIAS:
pollerias  asistidas con
anterioridad en Monsefi?
3. ,Usted como califica el TAQ&) ™( )
nivel de satisfaccion del
servicio en las pollerias | SUGERENCIAS:
asistidas con anterioridad
en Monsef?
4. Usted como califica el | TA(Y) ™( )
nivel de preferencia de un
pollo a la brasa? SUGERENCIAS:
5. (Usted, como percibe la | TAQ¥) TD( )
propuesta  diferenciadora
que ofrecen las pollerias en | SUGERENCIAS:
Monsefia?
6. Cuil es el principal TAQC) TD( )
problema que considera
usted que aportan las | SUGERENCIAS:
pollerias de monsefi que
impidan  su  adecuada
satisfaccion?
7.  (Usted, como considera que TA(?Q TD( )
es su capacidad de pago para
satisfacer sus necesidades? | SUGERENCIAS:
(Usted, considera que el TA(>4 TD( )
producto propuesto (pollo a
la brasa) tiene una adecuada | SUGERENCIAS:
aceptacion en el mercado?
¢Usted, como considera que
Ia tecnologia influye mucho TA?C) ™( )
en el rubro actual del
negocio de una polleria? SUGERENCIAS:
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10. (Usted como id —rTAW, ——5()
que es su frecuencia de S0k
consumo del polio o la | SUCERENCIAS:
brasa? —— ——
T
11. Usted, actualmente posee f/‘\s,_)_—‘.ra’—)' e
alguna polleria con mayor
preferencia? SUGERENCIAS: -
12. ;Usted, considera TA(P) ™ ) SE——
importante la creacion de
una vision y mision | SUGERENCIAS:
institucional? -
13. ;Usted, identifica con TA()() ™( ) S
facilidad la mision de una
polleria dentro de su | SUGERENCIAS:
establecimiento?
14. ;Usted, de qué manera TA(?() ™( )
prefiere la presentacion
del pollo? SUGERENCIAS:
15. ;Cual es la cantidad de TAX) ™D( )
pollo que consume usted
con mayor frecuencia? SUGERENCIAS:
16. ;Usted, esta de acuerdo | TA(X) TD( )
con las alternativas de
consumo que brindan SUGERENCIAS:
actualmente las pollerias
de Monsefui?
17. jUsted, cudl es el precio | TA(X) TD( )
que estaria dispuesto a
pagar para adquirir por 1 SUGERENCIAS:
pollo a la brasa?
18. Del 1 al 5 ;Como califica | TAYC ) TD( )
los establecimientos
adquiridos con SUGERENCIAS:
anterioridad?
19. ;A través de qué medios | TA(x) TD( )
le gustaria recibir
informacion sobre un SUGERENCIAS:
pollo a la brasa?
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20,

¢Usted como calificala | TA()

situacion actual de los ™ L
Procesos de las pollerias SUGERENCIAS:
que asistido con -
anterioridad?

21. ,Usted, considera que el TAX) ™( )
talento humano es el
principal recurso clave SUGERENCIAS:
para una polleria?

22. ;Usted, identifica con TAK) ™( )
facilidad los roles que
cumple el personal que SUGERENCIAS:
integra la polleria?

23. ;Usted, considera que las | TA()C) TD( )
pollerias en Monsefu
poseen una sostenibilidad | SUGERENCIAS:
econdmica y financiera?
1. PROMEDIO OBTENIDO: N° TA N°TD

2. COMENTARIO GENERALES

(Yt/@\wa ’)C 1}:(} Poray RE= 9’: (a_\ ‘/,)6_“'5\-1‘!4(\9

et Seacl et ¥ ?ﬂ'coir(:c)cu ol C terfe
7

3. OBSERVACIONES

JUEZ - EXPERTO
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

'NOMBRE DEL JUEZ ; By \
rﬂ | =~ \ {.L%L‘;LJ\_‘ z‘x’\ f)\,

| PROFESION 4-PQ<Q e BN A

| ESPECIALIDAD C i et LA

| EXPERIENCIA PROFESIONAL( SpgPes

| EN ANOS) R B
CARGO B

PLAN DE NEGOCIO DE UNA POLLERIA TEMATICA PARA ATENDER LA
DEMANDA DEL DISTRITO DE MONSEF(, 2019

'DATOS DE LOS TESISTAS , S
NOMBRES I GERSON EDUARDO GONZALES CORNEJO

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMINISTRACION

INSTRUMENTO | CUESTIONARIO

EVALUADO
‘OBJETIVOS "GENERAL —
DE LA [
INVESTIGACION Elaborar un Plan de Negocio de un Plan de Negocio de
una polleria tematica puede atender la demanda del
distrito de Monsefi 2019
ESPECIFICOS T

o Analizar los requerimientos de la demanda de mercado por
satisfacer de una polleria en el distrito de Monsefl
|
e Realizar un estudio de la industria y del mercado para |
determinar la demanda
e Disefia plan de negocio satisfacer de una polleria en el

distrito de Monsefu

e Determinar la viabilidad econémico-financicra de la

| propuesta

|

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “TA" SI
ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” SI ESTA TOTALMENTE EN
DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS
SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS | El instrumento consta de 20 reactivos y ha sido construido,

DEL INSTRUMENTO teniendo en cuenta la revision de la literatura, luego del juicio
de expertos que determinara la validez de contenido sera
sometido a prueba de piloto para el célculo de la|
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1. VARIABLE

L

E: Plan d

4 Qué requerimionto desea
usted que sea cubierto por
una polleria”?

(Usted, como califica el

confiabilidad con el coeficiente de alfa de Cronbach y

." o seré aplicad a las unidados de andlisis de esta
nvestigaciom,

T AN R S ]
TA(X), ™ )

SUGERENCIAS: i —

_TA’(R) . AR i N

la tecnologia influye mucho
en el rubro actual del
negocio de una polleria?

2.
nivel de atencién de sus
necesidades  en  las | SUGERENCIAS:
pollerias  asistidas con N . S——
anterioridad en Monsefii?
3. (Usted como califica el | TA(L) ™ )
nivel de satisfaccion del
servicio en las pollerias | SUGERENCIAS:
asistidas con anterioridad
en Monsef1?
4. (Usted como califica el | TA()) TD( )
nivel de preferencia de un
pollo a la brasa? SUGERENCIAS:
5. ¢Usted, como percibe la | TA(X) TD( )
propuesta diferenciadora
que ofrecen las pollerias en | SUGERENCIAS:
Monsefu?
6. Cual es el principal | TA(X) TD( )
probl carnideia
usted que aportan las | SUGERE A
pollerias de monsefii que NCIAS:
impidan su d d
satisfaccion?
7 ;Usted, como considera que TA(V,) T™D( )
es su capacidad de pago para
satisfacer sus dades? | SUGERENCIAS:
8. ¢Usted, considera que el TA()O TD( )
producto propuesto (pollo a
la brasa) tiene una adecuada | SUGERENCIAS:
aceptacion en el mercado?
9. Usted, como considera que

D( )

TA()(L

SUGERENCIAS:
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1. VARIABLE

L

E: Plan d

4 Qué requerimionto desea
usted que sea cubierto por
una polleria”?

(Usted, como califica el

confiabilidad con el coeficiente de alfa de Cronbach y

." o seré aplicad a las unidados de andlisis de esta
nvestigaciom,

T AN R S ]
TA(X), ™ )

SUGERENCIAS: i —

_TA’(R) . AR i N

la tecnologia influye mucho
en el rubro actual del
negocio de una polleria?

2.
nivel de atencién de sus
necesidades  en  las | SUGERENCIAS:
pollerias  asistidas con N . S——
anterioridad en Monsefii?
3. (Usted como califica el | TA(L) ™ )
nivel de satisfaccion del
servicio en las pollerias | SUGERENCIAS:
asistidas con anterioridad
en Monsef1?
4. (Usted como califica el | TA()) TD( )
nivel de preferencia de un
pollo a la brasa? SUGERENCIAS:
5. ¢Usted, como percibe la | TA(X) TD( )
propuesta diferenciadora
que ofrecen las pollerias en | SUGERENCIAS:
Monsefu?
6. Cual es el principal | TA(X) TD( )
probl carnideia
usted que aportan las | SUGERE A
pollerias de monsefii que NCIAS:
impidan su d d
satisfaccion?
7 ;Usted, como considera que TA(V,) T™D( )
es su capacidad de pago para
satisfacer sus dades? | SUGERENCIAS:
8. ¢Usted, considera que el TA()O TD( )
producto propuesto (pollo a
la brasa) tiene una adecuada | SUGERENCIAS:
aceptacion en el mercado?
9. Usted, como considera que

D( )

TA()(L

SUGERENCIAS:
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r 20. ,Usted como califica la
situacion actual de los
procesos de las pollerias
que asistido con
anterioridad?

21. (Usted, considera que el
talento humano es el
principal recurso clave
para una polleria?

L A

SUGERENCIAS:

TA()Q ™( )
SUGERENCIAS:

22. ;Usted, identifica con
facilidad los roles que
cumple el personal que
integra la polleria?

TA(R) T™( )

SUGERENCIAS:

23. ;Usted, considera que las
pollerias en Monsefil
poseen una sostenibilidad
econdmica y financiera?

TA()Q TD( )

SUGERENCIAS:

N°TD

1. PROMEDIO OBTENIDO:

N°TA

2. COMENTARIO GENERALES

3. OBSERVACIONES
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PLAN DE NEGOCIO DE UNA POLLERIA TEMATICA PARA ATENDER 1A
DEMANDA DEL DISTRITO DE MONSEV(, 2019 l

S {
DATOB DE LOS ' TESIH'I AS !
 NOMBRES [ GERSON EDUARDO GONZALES CORNEIO |

ESPECIALIDAD | ESCUELA DIL ADMINISTIRACION

INSTRUMENTO | CUESTIONARIO

EVALUADO l
OBJETIVOS GENERAL ?
DE LA

INVESTIGACION Elaborar un Plan de Negocio de un Plan de Negocio de

una polleria tematica puede atender la demanda del
distrito de Monsef 2019

ESPECIFICOS
o Analizar los requerimientos de lis demanda de mercado por

satisfacer de una polleria en el distrito de Monsel(

e Realizar un estudio de la industna y del mercado para
determinar la demanda 1
e Disefia plan de negocio satisfacer de una polleria en el

distrito de Monsef(

e Determinar la viabilidad economico-financiera de la

propuesta

1

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “14" 51
ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” §1 ESTA TOTALMENTE EN
DESACUERDO, 81 ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIOUE SUS
SUGERENCIAS

DETALLE DI L06 TTEMS | 1l instramento consta 86 70 reectivos y ha sido construido, |
DEL INSTRUMENTO teniendo en cuenta 1a revision de la litoraturs, luego del juicio |
de expertos que determinarh la validez de contenido serh |
sometido & prucbs de piloto pars ol chloulo de la |

|
|

B
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1. (Qué requerimiento desea

_ VARIABLE: Plan d

usted que sea cubicrto por
una polleria?

confiabilidad con el cocficiente de alfa de Cronbach y
!'lnulmcnl:: sera aplicado a las unidades de andlisis de esta
mvestigacion.

— ===
¢ Negocio
"AX) ™( )
SUGERENCIAS:

2. (Usted, como califica cIA?A()()\ TD( )
nivel de atencion de sus
necesidades en las | SUGERENCIAS:
pollerias  asistidas  con
anterioridad en Monsefa?
3. (Usted como califica el TAO()\ TD( )
nivel de satisfaccion del
servicio en las pollerias | SUGERENCIAS:
asistidas con anterioridad
en Monsefu?
4. Usted como califica el | TA(Y TD( )
nivel de preferencia de un
pollo a la brasa? SUGERENCIAS:
5. (Usted, como percibe la TAM TD( )
propuesta  diferenciadora
que ofrecen las polleriasen | SUGERENCIAS:
Monsefi?
6. Cual es el principal TAOQ ™( )
problema que considera
usted que aportan las | SUGERENCIAS:
pollerias de monsefu que
impidan su adecuada
satisfaccion?
7. (Usted, como considera que L—TA@Q TD( )
es su capacidad de pago para
satisfacer sus necesidades? | SUGERENCIAS:
8. (Usted, considera que el TA\Q ™( )
producto propuesto (pollo a
la brasa) tiene una adecuada | SUGERENCIAS: o
aceptacion en el mercado? = B
9. (Usted, como considera que i

la tecnologia influye mucho
en ¢l rubro  actual del
negocio de una polleria”?

‘l'Al% ™ )

SUGERENCIAS
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11, Usted, actualmente posee

alguna polleria con mayor

=

TAQG T T

SUGERENCIAS: _

)

TG ()

—

preferencia? SUGERENCIAS: __

12. [ Usted, considera TA@( ™( )
importante la creacion de
una vision y mision | SUGERENCIAS:
institucional?

13. JUsted, identifica con TA@Q ™( )
facilidad la mision de una
polleria dentro  de su SUGERENCIAS:
establecimiento?

14. ;,Usted, de qué manera TAOZ ) ™( )
prefiere la presentacion
del pollo? SUGERENCIAS:

15. ;Cual es la cantidad de TAQ)Q T™D( )
pollo que consume usted
con mayor frecuencia? SUGERENCIAS:

16. ;Usted, esta de acuerdo T/\QQ TD( )
con las alternativas de
consumo que brindan | SUGERENCIAS:
actualmente las pollerias
de Monsefi1?

17. ;Usted, cual es el precio TA ™( )
que estaria dispuesto a
pagar para adquirir por 1 SUGERENCIAS:
pollo a la brasa?

18. Del 1 al 5 ;Cémo califica | TA(/S- TD( )
los establecimientos
adquiridos con SUGERENCIAS:
anterioridad?

19. (A través de qué medios | TA( \Q ™D( )
le gustaria recibir
informacion sobre un SUGERENCIAS:
pollo a la brasa?
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20. ;Usted como califica la TA?Q TD( )
situacion actual de los
procesos de las pollerias SUGERENCIAS:
que asistido con
anterioridad?

21. ;Usted. considera que el TA(‘(L TD( )
talento humano es el
principal recurso clave SUGERENCIAS:
para una polleria?

22. ;Usted, identifica con TA(b{ TD( )
facilidad los roles que
cumple el personal que SUGERENCIAS:
integra la polleria?

23. ;Usted, considera que las TAQQ TD( )
pollerias en Monsefu
poseen una sostenibilidad | SUGERENCIAS:
economica y financiera?

1. PROMEDIO OBTENIDO: NeTA 43 N° TD

3. OBSERVACIONES

2. COMENTARIO GENERALES

ALe Ja;zf/eua JReve.

DNT : 00923
JUEZ - EXPERTO

Juan A. Villanueva Calderda
WRINCRS WURRATGO 1 O TR
REG OIF 137368
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ANEXO N°4. RESOLUCION DEL PROYECTO

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N°457-2022-FACEM-USS

Chiclayo, 08 de agosto de 2022.

VISTO:

El Oficio N° 0266-2022/FACEM-DA-USS, de fecha 04/08/2022, presentado por la Directora de la EP de
Administracion y proveido del Decano de FACEM, el 08/08/2022 donde solicita la actualizacion de Proyecto de
Tesis, por caducidad, de los egresados de Administracion, y;

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con la Ley Universitaria N° 30220 en su articulo 45° que a la letra dice: Obtencién de grados y titulos:
La obtencion de grados y titulos se realizara de acuerdo a las exigencias académicas que cada universidad establezca en
sus respectivas normas internas. Los requisitos minimos son los siguientes: 45.1 Grado de Bachiller: requiere haber
aprobado los estudios de pregrado, asi como la aprobacioén de un trabajo de investigacion y el conocimiento de un idioma
extranjero, de preferencia inglés o lengua nativa.

Que, segun Art. 31° del Reglamento de Investigacion de la Universidad Sefior de Sipan, aprobado con Resolucion de
Directorio N° 199-2019/PD-USS de fecha 06 de noviembre de 2019, indica que La Investigacion Formativa es un proceso
de generacion de conocimiento, asociado con el proceso de ensefianza — aprendizaje, cuya gestion académica y
administrativa esta a cargo de la Direccién de cada Escuela Profesional.

Que, el Art, 36° del Reglamente de Investigacion, indica que el Comité de Investigacion de la escuela profesional aprueba
el tema de proyecto de investigacion y del trabajo de investigacion acorde a las lineas de investigacion institucional.

Estando a lo expuesto y en uso de las atribuciones conferidas y de conformidad con las normas y reglamentos vigentes;
SE RESUELVE

ARTICULO 1°: APROBAR, la actualizacion del Proyecto de Tesis, de los Bachilleres de la EP de
Administracion, segun se indica en cuadro adjunto.

ARTICULO 2°: DEJAR SIN EFECTO, las resoluciones N°848 - FACEM-USS-2019, de fecha 15/07/2019, numeral 4;
N°1099-FACEM-USS-2020, de fecha 22/10/2020, numeral 7; N° 0724-FACEM-USS-2017, de fecha 31/07/2017, numeral
17; N° 1604-FACEM-USS-2018, de fecha 12/12/2018; N° 0169-FACEM-USS-2019, de fecha 11/03/2019, numeral 3,
respectivamente

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE

Dr. LUIS GOMEZ JACINTO RDES FALLA GOMEZ

Decano Secretaria Acadgfnica (e)

Facultdd de Ciencias Empresariales Facultad de Ciencias Empresariales

UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN

Cc.: Escuela, Archivo
ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS
Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Perd
e el i in ' T Bk e x - NS S e

96



%

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N°457-2022-FACEM-USS

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

APELLIDOS Y LINEA DE
NOMBRES TITULO DE PROYECTO DE TESI’S INVESTIGACION
GONZALES CORNEJO PLAN DE NEGOFIO DE UNA POLLERIA GESTION
GERSON TEMATICA PARA ATENDER LA EMPRESARIAL Y
DEMANDA DEL DISTRITO DE EMPRENDIMIENTO
MONSEFU, 2022 B i}
COMPORTAMIENTO DEL
CHILCON MONTEZA | CONSUMIDOR RESPECTO AL USO DE GESTION
MARILIN AZUCENA | CANALES DIGITALES DURANTE EL EMPRESARIAL Y
ESTADO DE EMERGENCIA EN LA | EMPRENDIMIENTO
CMACPIURA SAC., 2022
INFLUENCIA DE LA MOTIVACION EN GESTION
SAMAME SAMPEN LASATISFACCION LABORAL DEL EMPRES AR.{AL ¥
JOSE EDGAR TRABAJADOR ENLA EMPRESA EMPRE’\IISE TENTO
MOTOFUERZA SAC, CHICLAYO -2022 - :
MARKETING DIGITAL Y GESTION
GUEVARA MAITA POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA EMPRES, ARiAL Y
JUDSON FRANCIS TRANSPORTES HERNANDEZ S AC,, EMPRENDIMIENTO
CHICLAYO 2022 B )
ESTRATEGIA DE GESTION
o ; ADMINISTRATIVA Y SU INCIDENCIA GESTION
C(?Amgmmi_g%ﬁl\l EN CALD@ DE SERVICIO AL EMPRESARIAL Y
USUARIO EN EL HOSPITAL BELEN -| EMPRENDIMIENTO
LAMBAYEQUE, 2022

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Pertd

e - - EEATREEERRRRE R - T b LT S e —



ANEXO N°5. T1

FORMATO N°1-VR-USS-AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)

I$ UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO N2 T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)

Reﬁem be 2039

Pimentel,

Sefiores

Vicerrectorado de Investigacion
Universidad Sefior de Sipan
Presente.-

El suscrito: 60“75&‘@5 CO\'MQO GGQSQM édk)mé() - DNI_MS;S

En mi calidad de autor exclusivo de la investigacion titulada:

O [} T z
Ylap oo Negpep o Umg iollerg Tewnatiq
ara_atendel [a_demgndq de(” di(fife

e HomSeJ\ul, 2092

presentaodo y @probado en el ano 4,90-32 . como requisito para optar el titulo de
Llcemclado ey Ao §Todon , de la Facultad de
Jremyas én»)Qr\csa¢'(alej 7 Programa  Académico  de

ADMINISTRACION, por medio del presente escrito autorizo (autorizamos) al Vicerrectorado de investigacion
de la Universidad Sefior de Sipan para que, en desarrollo de la presente licencia de uso total, pueda ejercer
sobre mi (nuestro) trabajo y muestre al mundo la produccién intelectual de la Universidad representado en
este trabajo de grado, a través de la visibilidad de su contenido de la siguiente manera:

* Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de grado a través del Repositorio
Institucional en el portal web del Repositorio Institucional - http://repositorio.uss.edu.pe, asi
como de las redes de informacion del pais y del exterior.

* Se permite la consulta, reproduccion parcial, total o cambio de formato con fines de
conservacion, a los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para todos los usos
que tengan finalidad académica, siempre y cuando mediante la. correspondiente cita
bibliografica se le dé crédito al trabajo de investigacion y a su autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N2 822. En efecto, la
Universidad Sefior de Sipan esta en |a obligacion de respetar los derechos de autor, para lo cual
tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

APELLIDOS Y NOMBRES NUMERO DE

DOCUMENTO DE
IDENTIDAD

Gomgles (ormcio Gerom € | 163984 S8 AU




Anexo N°6. Fotos de aplicacion de la encuesta
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ANEXO N°7

REPORTE DE SIMILITUD TURNITIN

Reporte de similitud

NOMERE DEL TRABAJO AUTOR
PLAN DE NEGOCIO DE UNA POLLERIAT Gerson Eduardo Gonzales Cornejo

EMATICA PARA ATENDER LA DEMANDA
DEL DISTRITO DE MONSEFU, 2022

RECUENTO DE PALABRAS RECUENTO DE CARACTERES
18187 Words 95515 Characters

RECUENTO DE PAGINAS TAMARNO DEL ARCHIVO

93 Pages 1.5MB

FECHA DE ENTREGA FECHA DEL INFORME

Mar 1, 2023 9:35 AM GMT-5 Mar 1, 2023 9:36 AM GMT-5

® 24% de similitud general
El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para cada base

+ 23% Base de datos de Intemet + 0% Base de datos de publicaciones
+ Base de datos de Crossref + Base de datos de contenido publicado de Crossr

+ 21% Base de datos de trabajos entregados

@ Excluir del Reporte de Similitud

« Material bibliografico « Material citado

+ Coincidencia baja (menos de 8 palabras)
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ANEXO N°8

FORMATO DE ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

Universidad
g g Sefior de Sipan

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

¥o, Abraham José Garcia Yovera, Coordinador de Investigacion v
Responsabilidad Social de la Escuela Profesional de Administracion y revisor de la
investigacion aprobada mediante Resolucion N° 457-2022-FACEM-USS, presentado por
elfla Bachiller, Gonzales Comejo Gerson Eduardo, con su tesis Titulada PLAN DE
NEGOCIO DE UNA POLLERIA TEMATICA PARA ATENDER LA DEMANDA DEL
DISTRITO DE MONSEFU, 2022

Se deja constancia que la investigacion antes indicada tiene un indice de similitud
del 24% verificable en el reporte final del analisis de originalidad mediante el software de
similitud TURNITIN.

Por lo que se concluye que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio y cumple con lo establecido en la directiva sobre el nivel de similitud de
productos acreditables de investigacion, aprobada mediante Resolucién de directono N*
221-2019/PD-USS de la Universidad Sefior de Sipan.

Pimentel, 01 de marzo de 2023

/77 o
LW [
1 |
| Ak \
Dr. Abraham J&m Yovera

DNI N® 80270538
Escuela Académico Profesional de Administracion.
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ANEXO N°9

FORMATO DE JURADOS EVALUADORES

Universidad
Sefior de Sipan

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N°0021-2023-FACEM-USS

Pimentel, 27 de enero de 2023.

VISTO:

El Oficio N° 0027-2023/FACEM-DA-USS, presentado por la Directora de la Escuela Profesional de
Administracion, y el proveido del Decano de FACEM, donde solicitan, la asignacién de Jurados y fecha de
sustentacion de Tesis, de los bachilleres de la EP de Administracion, y;

CONSIDERANDO:

Que, segun el Reglamento de Grados y Titulos, aprobado con Resolucién de-Directorio N°120-2022/PD-USS,
de fecha 22 de noviembre de 2022, sefiala en el Art. 28° que, “ El jurado evaluador-sera designado mediante
resoluciéon emitida por la facultad o por la Escuela de Posgrado, el mismo que estara conformado por tres
docentes, quienes cumpliran las funciones de presidente, secretario y vocal. Ademas, en el Articulo Art. 35°
indica que: “El acto de sustentaciéon es una actividad que reviste solemnidad, es por esto que el-jurado
evaluador deberd presentarse en la fecha, hora y lugar indicado por ellos mismos.”. Asimismo, en el Art. 362,
se sefiala que: “La sustentacion se realiza en sesion publica en la fecha y hora en que el jurado evaluador en
pleno haya confirmado”.

Estando a lo expuesto y en uso de las atribuciones conferidas y de conformidad con las normas y reglamentos
vigentes;

SE RESUELVE:

ARTICULO 1°: DESIGNAR, como Jurados Evaluadores de Tesis, de los bachilleres de la Escuela Profesional
de Administracion, al que se detalla en el cuadro adjunto.

ARTICULO 2°: FIJAR, como fecha, hora y lugar de sustentacién de Tesis, la detallada en cuadro adjunto.

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE

Dr. LUIS GOMEZ JACINTO

Facultad de Ciencias Empresariales

Faculydd de Ciencias Empresariales

UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN

Cc. Escuela/ Archivo

ERV S



Universidad
Sefior de Sipdn

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N°0021-2023-FACEM-USS

N° | APELLIDOS Y NOMBRES TIiTULO DE TESIS JURADOS FECHA |HORA| LUGAR
ESTRATEGIAS DE COBRANZA PARA | Presidente: Dr. Mego Nifiez
OPTIMIZAR LA CARTERA  DE | Onésimo :
37 gﬁ:‘:ﬁéﬂﬁéﬁo DEUDORES ~DEL  BANCO  DE | Secretaria: Mg. Falla Gomez Carolina | 6/02/2023 1:{20 P""th:’r:“a
MATERIALES EN PROCESO DE | de Lourdes
LIQUIDACION CHICLAYO 2019 Vocal: Mg. Mory Guarnizo Sandra
Presidente: Dr. Mego Nifiez
GONZALES GUZMAN CALIDAD ~ DE  SERVICIO™_Y | gnasimo
35 | LORENA ARACELY SATISFACCION DEL USUARIO EN ELgsceraria Mg Falla Gomez Cardlina | 6i02/2023 | 1240 | Plataforma
ROMERO CHOZO BANCO DE SANGRE DEL HOSPITAL | o | qurdes md Zoom
DAGMAR YSELA REGIONAL LAMBAYEQUE, 2020 e
Vocal: Mg. Mory Guarnizo Sandra
ESTRATEGIAS DE MARKETING | Presidente: Dr. Merino Nunez
SENSORIAL PARA EL | Mirko )
39 \églfé;fﬂfczc;\lﬁﬁﬁs FORTALECIMIENTO DE LA IMAGEN | Secretaria: Mg. Rojas Jiménez Karla | 7/02/2023 8;"0 P'aztzg’r:“a
CORPORATIVA DE LA FLORERIA ROSA | Ivonne
DE GUADALUPE, MONSEFU, 2022 Vocal: Mg. Silva Gonzales Liset
Sugeily
PLAN DE NEGOCIO PARA LA | Presidente: Dr. Merino Nufiez
COMERCIALIZACION DE ARTICULOS | Mirko .
) S:QQS@OMERO CATIA | pARA EL HOGAR A BASE DE | Secretaria: Mg Rojas diménezKara | 7/02/2023 2;‘”0 P""thf;’r:“a
NEUMATICOS RECICLADOS, CHICLAYO | Ivonne
2019 Vocal: Mg. Silva Gonzales Liset
Sugeily
Presidente: Dr. Merino Niifiez
MARKETING SENSORIAL PARA LA | Mirko !
41 mhﬁ'eismvuo FIDELIZACION EN EL RESTAURANTE | Secretaria: Mg. Rojas Jiménez Karla | 7/02/2023 z,zno P'?g?nr]ma
ENTRE PELOTAS CHICLAYO 2022 Ivonne
Vocal: Mg. Silva Gonzales Liset
Sugeily
Presidente: Dr. Merino Nufiez
PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR | pirko
42| MAURTUA LUNA EL POSICIONAMIENTO  DE LA [gocreira o Rojas Jiménez Kala | 7/02/20p3 | 100 | Plataforma
FERNANDO JEAN PIERRE | INTITUCION EDUCATIVA FREDERICK |0 am Zoom
ANGER, CHICLAYO Vocal: Mg. Silva Gonzales Liset
Sugeily
Presidente: Dr. Merino Niifiez
FARIAS CABREJO NAIRA | ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX | pirko
DEL ROCIO PARA LA CAPTACION DE CLIENTES EN = T 10:40 | Plataforma
Secretaria: Mg. Rojas Jiménez Karla
%3 | ORIHUELACARRASCO LA EMPRESA SERVISALUD NORT | poi™ o "0 022023 | o | Zoom
KATHERIN VANESSA SAC. CHICLAYO, 2020 Vocal: Mg, Siiva Gonzales Lisel
Sugeily
Presidente: Dr. Merino Niifiez
ESTRATEGIAS DE BENCHMARKING | yirko
44 | FERNANDEZ LLEMPEN | PARA LOGRAR LA FIDELIZACION DEL s crefaria Mg Rojas Jdmeénez Karla | 7i02/2023 | 1120 | Plataforma
EDINSON JUNIOR CLIENTE EN LA CEVICHERIA JHON - | oo am Zoom
CHICLAYO 2021 Vocal: Mg. Silva Gonzales Liset
Sugeily
.| Presidente: Dr. Merino Nufiez
PLAN DE NEGOCIO DE UNA POLLERIA | yirko
45 | GONZALES CORNEJO TEMATICA  PARA  ATENDER LA ['gocreraia g Rojas diménez Karla | 7/02j2023 | 1200 | Plataforma
GERSON EDUARDO DEMANDA DEL  DISTRITO  DE am Zoom

MONSEFU, 2022

Ivonne

Vocal: Mg. Silva Gonzales Liset
Sugeily
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