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Resumen

La presente investigacion plante6 como objetivo general proponer un plan de
negocios para el montaje de una planta procesadora de quesos en la Asociacion
de Ganaderos y Apicultores Pencayo del distrito el Prado, provincia de San Miguel
- Regién Cajamarca, 2018. La formulacion del problema se presentdé bajo la
siguiente interrogante: ¢Cudl es el Plan de Negocios para el montaje de una
planta procesadora de queso en la Asociacion de Ganaderos y Apicultores
Pencayo del distrito ElI Prado, provincia de San Miguel de Cajamarca, 2018? La
metodologia de la investigacion es disefio no experimental, de tipo descriptivo,
para la recoleccion de datos se utilizé un cuestionario aplicado sobre una muestra
de 167 habitantes del distrito el Prado. Los resultados del estudio evidenciaron
gue en el analisis de las caracteristicas del mercado para la implementacion de
una planta procesadora de quesos se determino que el 67% de los encuestados
siempre compran quesos, ademas en funcion a la identificacion del nivel de
aceptacion el 75.4% de los encuestados presenta aceptacion por la empresa por
la calidad el producto. En conclusién, existe un alto nivel de aceptacion en la
compra del producto, por lo que el disefio de un Plan de Negocio para el montaje
de una planta procesadora de queso garantiza una mejor demanda para el
producto dentro del mercado.

Palabras Clave: Aceptabilidad, estrategia, mercadeo, organizacional, plan de
negocio.



Abstract

The present research proposed as a general objective to propose a business
plan for the assembly of a cheese processing plant in the Pencayo Cattle and
Beekeepers Association of El Prado district, San Miguel province - Cajamarca
Region, 2018. The formulation of the problem was presented under the following
guestion: What is the Business Plan for the assembly of a cheese processing plant
in the Pencayo Cattle and Beekeepers Association of the El Prado district, San
Miguel de Cajamarca province, 2018? The research methodology is a non-
experimental design, of a descriptive type, for the data collection a questionnaire
applied to a sample of 167 inhabitants of the Prado district was used. The results
of the study showed that in the analysis of the characteristics of the market for the
implementation of a cheese processing plant it was determined that 67% of the
respondents always buy cheeses, in addition to the identification of the level of
acceptance 75.4% of the respondents present acceptance by the company for the
quality of the product. In conclusion, there is a high level of acceptance in the
purchase of the product, so the design of a Business Plan for the assembly of a
cheese processing plant guarantees a better demand for the product in the

market.

Key words: Acceptability, strategy, marketing, organizational, business plan.
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l. INTRODUCCION

1.1 Realidad Problemética

Contexto internacional

En Colombia, segun Giaverini y Jara (2015) indican que las empresas en su
gran mayoria tienen problemas en funcién a la organizacion de sus puestos, al
igual que existe cierto desorden en como planificar los diferentes procedimientos
de la produccion, generando a su vez pérdidas en sus ingresos. Por ello, cabe
mencionar que el plan de negocio es la base para que cualquier organizacién
logre sus mejores funciones, es un complemento a los documentos de la empresa
gue debe gestionar e implementar los recursos financieros, humanos y materiales
para mejorar la apertura de su empresa. También es una herramienta de trabajo,
pues en su proceso de elaboracién se ha evaluado la viabilidad de la idea, se han
buscado alternativas y se ha propuesto un plan de accion.

Leyva (2016) sostuvo que en Colombia, el principal problema que afecta al
sector agropecuario, en especial a la produccién y comercializacién de derivados
de lacteos son los bajos rendimientos en el uso de materia prima para la
elaboracion de los productos, ello como resultado de la falta de planificacion y
presupuestos. El autor sostiene que es necesario comenzar toda idea de negocio
en cualquier sector, sobre todo en donde las actividades se centran en la
produccion y transformacién de la materia prima, con una planificacion formal, en
este caso, con un plan de negocio, ello favorece su montaje y asegura la

operatividad futura.

En Espafia, Bazterrica y Hoyos (2016) manifestaron que los problemas en el
sector primario se dan principalmente en la produccion de leche fluida, en
polvo, quesos y yogurt. Asimismo, en cuanto a pequefios y medianos empresarios
y asociaciones, los problemas se dan en las procesadoras porque el sector
atraviesa una falta de sustentabilidad, puesto que deben de responder a las
exigencias de claridad e inocuidad en el sector productor de materias primas y
alimentos elaborados, en lo cual encuentran desventajas competitivas, haciendo

gue el sector crezca a pasos lentos, los autores sostiene que se deberian
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fortalecer el concepto de cadena de valor por parte del gobierno y facilitar el
acceso de los pequefios y medianos empresarios y asociaciones a tecnologias
con bajo coste de impuesto para mejorar la produccién de alimentos elaborados y

asi responder a las exigencias en el tema.

Moreno (2017) afirma que en Espafia, mediante un analisis en las
reconocidas pequefias y medianas empresas del pais, se determindé que
anteriormente dichas organizaciones no sabian como utilizar sus recursos y como
ganar mayores ingresos presentando mejores indicadores de produccion, lo cual
debido a dicho desconocimiento otras empresas comenzaron a decaer dentro del
mercado, mientras las otras trataban de sobrevivir ante las nuevas tendencias de
produccion. Por lo que se manifiesta que, las diversas asociaciones y pequefias y
medianas empresas, reconocen que para montar un plan de negocios es
necesario que, a pesar de ser un documento de gestion, sea conciso, preciso,
directo y sencillo de entender y de ejecutar, en ese sentido recomienda aplicar
estas sugerencias en las siguientes partes: resumen ejecutivo; estudio de la
industria, analisis del mercado y la competencia, plan de marketing y ventas, plan
de gestion de propiedad y plan financiero. Se asocia al éxito del negocio con la
elaboracién del mismo, documento de gestiébn que deviene de un proceso de
andlisis y estudio de mercado el cual al ponerse en marcha debe traducir la

efectividad de su elaboracion.

Gbémez y Odone (2017) explicaron gque en Republica Dominicana, la cadena
de valor lactea presenta una estructura altamente compleja con un alto grado de
heterogeneidad dentro de los eslabones que la conforman y muchas diferencias
regionales. Los patrones de produccion y los niveles de productividad varian
segun la region del pais. La actividad ganadera produce el 2,1% del PIB del pais y
la mayoria de las vacas se explotan con el doble propdsito de producir carne y
leche. El problema que se presenta es la demanda insatisfecha de productos
lacteos y sus derivados, generando que el gobierno tenga que importar lacteos y
derivados de ellos por falta de abastecimiento, generando malestar en las
organizaciones de pequeios, medianos y grandes productores, asumiendo que
deberian priorizarse politicas de estrategias en favor de la produccion nacional. La

solucion que ha implementado el gobierno es apoyar el emprendimiento mediante
12



talleres de formulacién de planes de negocio que permitan a los emprendedores

materializar sus ideas y lograr tener éxito en el mercado.

En México, Gonzales y Lopez (2016) mencionaron que uno de los problemas
gue radicaron en las empresas era la falta de identificacidon con sus clientes, ya
gue no sectorizaban que tipo de audiencia iba enfocado su producto, de la misma
forma no conocian ni sus gustos ni preferencias, surgiendo la idea sobre la
importancia de crear un plan de negocio. Por lo tanto, para montar un plan de
negocios, sea parte de la identificacion del cliente, la persona a quien se les va a
ofrecer un servicio o producto, el cual se espera que mantenga una permanencia
constante en el mercado. En cuanto al emprendimiento para montar un negocio
se debe realizar un plan de negocio para identificar de forma directa al cliente,
especialmente en los aspectos relacionados con el producto o servicio (opinion
sobre precio, producto a comprar, servicio que necesita). Por ello al iniciar el plan
de negocios debe tenerse en claro cual producto o servicio se ofrecera y el

mercado al cual va estar orientado.
Contexto nacional

Grados (2016) afirma que en el Perl, existian ciertas deficiencias con
respecto a disefiar un plan de negocio, ya que se restringia la informacién sobre
el tipo de empresa que se estaba formando, lo cual genero cierta informalidad en
el mercado causando problemas para las pequefias y medianas empresas. De tal
forma que, para montar un plan de negocios es necesario reconocer si la persona
es emprendedora o no, partiendo de ello se debe identificar la idea del negocio y
luego el planeamiento y ejecucion destacando el rol y participacion de la mujer,
como lider y emprendedora, quien en los ultimos afios ha venido ganando
protagonismo como emprendedora y quien estd ayudando al incremento de

numero de MYPES y crecimiento econdmico del pais.

Minagri (2017) es un plan nacional de desarrollo pecuario en Peru, donde los
ganaderos son principalmente pequefios y medianos productores, tienen bajos
niveles técnicos y acceso restringido a los servicios pecuarios, por lo que la

productividad, seflala que existe una gran brecha entre tecnologia e

13



infraestructura. Por tanto, para proponer un plan nacional de desarrollo pecuario
basado en los cinco ejes basicos y mejorar estas condiciones, se determina que
es necesaria la participacion explicita de todas las entidades del subsector
ganadero con base en el plan acordado. Por lo que, se considera que los planes
de desarrollo de instituciones publicas como Ministerio de Agricultura y de la
Produccion consideran la asociatividad empresarial de los pequefios productores
rurales como una estrategia de emprendimientos para que mediante el
financiamiento no reembolsable de planes de negocios logren mejorar sus niveles
de organizacion y productividad y se acerquen a mercados dinamicos que les
permita obtener mejores precios de sus productos y en consecuencia un

incremento de la rentabilidad.

Pefa (2018) en Cajamarca se afirm6 que para evitar ciertas igualdades entre
empresas segun sus propuesta de planes de negocio, se debié implantar
indicaciones a las empresas para el disefio de sus planes, los cuales deben ser
originales de acuerdo a los gustos y preferencia del cliente objetivo. Un plan de
negocios bien elaborado siempre se basard en la fuerza de sus ideas
comerciales, lo que facilitara la toma de decisiones. Si no puede explicar su
estrategia comercial de manera clara y convincente en papel, es poco probable
gue realmente funcione. Los dos negocios no son iguales y los dos planes de
negocio no son iguales. Sin embargo, los buenos planes de negocios comparten
un tema comuan y explican como las empresas pueden lograr sus objetivos de

manera consistente, consistente y cohesiva.

Carbajal (2017) en Lima sefialé que la implementacion del plan de negocios
“tendra impactos sociales y econdmicos en las familias que brindan materia prima
a la empresa porque tendrdn un mercado seguro para vender leche, generar
empleos permanentes, bienestar social y medios de vida " (p.4). De tal forma, que
el impacto econdémico se refleja mediante el incremento de los ingresos obtenidos,
el problema principal de las familias que venden leche, es que no se asocian para
ofrecer un producto con valor agregado, por ejemplo, algun derivado lacteo
producido por ellos mismos, ante este dilema una solucion seria la puesta en
marcha de plantas procesadoras de quesos 0 yogurt que generen una mayor

rentabilidad y mejoren su calidad de vida.
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Sosa (2015) describe toda una realidad de los productores de Junin,
precisando, la sociedad ganadera SOGADIG-Junin, el problema central de esta
sociedad es que los integrantes no tienen mucha experiencia en produccion y
comercializacion de quesos, no producen quesos pasteurizados que tienen mas
tiempo de vida atil en anaquel, de buena calidad exigidos por el mercado, tienen
potenciales compradores y la produccion a escala es dificultosa, ya que no
cuentan con equipos de mayor capacidad para poder transformar en mayor
cantidad, por lo cual realizaron un plan de negocio con la idea de ampliar sus
lineas de productos, logrando en el mediano plazo el montaje de una planta

procesadora dirigida por los integrantes de la asociacion.

Chirinos (2015) en Lima, afirma que el plan de negocios es un instrumento
gue emplean las empresas para mejorar su rendimiento de produccién, sin
embargo, existen diversos empresarios que desconocen los lineamientos para la
formulacion de un plan de negocio que les permita documentar formalmente sus
ideas y sus acciones a desarrollar para lograr una posicion en el mercado, por tal
la principal solucién al problema seria identificar tanto los puntos fuertes y débiles
del mercado, y determinar la viabilidad econémica y financiera de la idea, con lo

cual se lograra proyectar el futuro de la empresa.
Contexto local

Pencayo es un Caserio del distrito ElI Prado, provincia de San Miguel de
Cajamarca, cuenta con 2392 habitantes (INEI — 2017), 80% aproximadamente
vive en la zona rural, desarrollando actividades agricolas y pecuarias de
subsistencia, cultivan especialmente productos de pan llevar y diversifican la
crianza de animales (gallinas, cerdos cuyes, vacas Yy otros), teniendo en promedio
cada familia 7 cabezas de ganado criollo, que producen leche con alto contenido
de solidos, acopiandose diariamente un aproximado de 3000 litros por dia,
comercializandose méas del 80% a intermediarios de la zona que le venden el
producto a la empresa Gloria S.A. al precio que en el mejor de los casos no

supera el S/ 1.10.
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Una parte de la produccion restante (7%) se comercializa en el mercado
local bajo la forma del porongeo a S/ 1.30 por litro, pero donde los costos de venta
se incrementan. El saldo de la produccion (13%) es transformado en queso
artesanal por los productores de Pencayo, con conocimientos muy empiricos,
destinando su produccién con buena aceptacion a los principales mercados de la
ciudad de Cajamarca, sin embargo enfrentan problemas de baja productividad y
con una oferta muy poco diversificada, por su parte los competidores: productores
informales, pequefos productores (Shugur) y la gran industria como Gloria, Laive
y otros han logrado un buen posicionamiento en el mercado, teniendo aun por
cubrir una demanda insatisfecha, cubierta actualmente con importaciones de
distintos paises, desaprovechandose la calidad de leche que se produce en la

Zona.

Los productores de Pencayo con la produccion de quesos han logrado
mejorar sus ingresos, pero consideran que los niveles de rentabilidad no son los
esperados, surgiendo la necesidad de la organizacion de producir con eficiencia,
un sistema de comercializacion que identifique y conquiste a los mejores clientes
para obtener mejores precios y aumentar la rentabilidad del negocio y por

consiguiente la mejora de la calidad de vida de sus pobladores.

El desafio para los productores de PENCAYO es tomar en consideracion los
cambios acelerados que esta presentando el entorno y entender que la realidad
presenta nuevas oportunidades que exigen la ejecucion a profundidad de un

estudio que permita guiar el emprendimiento con el menor riesgo posible.

Crear una planta procesadora de queso en la Asociacién de ganaderos y
apicultores PENCAYO del Distrito El Prado, Provincia de San Miguel — Region
Cajamarca, es importante, puesto que en su desarrollo se constituira una
microempresa productora de quesos Unica en el Municipio de El Prado, que
brindara un producto de primera calidad al alcance del consumidor. La formacién
de esta microempresa sera de gran rentabilidad tanto para los consumidores
como para los integrantes de la asociacion y de la comunidad, debido a que se
aportara un producto de origen natural, con grandes cualidades nutritivas, y a la

vez satisfacer las demandas del mercado consumidor, considerando que con el
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tiempo no solo se vendera a nivel local, sino también se espera vender a nivel

nacional, con lo cual se incrementaran las ganancias de la microempresa.

Asimismo, se espera que este sea un negocio generacional, es decir que por
ahora involucre el trabajo de los socios, pero en una proyeccion de diez afnos,
involucre la participacion y el trabajo remunerado de los hijos de los socios,
resultando un aporte de crecimiento econdémico y social en la comunidad. Con
este tipo de iniciativas el sector de produccion, a nivel de produccién y
comercializacidon de lacteos y derivados esta creciendo, lo cual a su vez refleja el

nivel organizativo de las asociaciones de primera y segunda base.
1.2 Antecedentes de estudio
A nivel Internacional

Eraso y Sanchez (2020) en su tesis titulada Plan de negocio para la
creacion de una empresa productora y comercializadora de queso campesino
natural en el corregimiento de barragan (valle del cauca), en Colombia, tuvo como
objetivo analizar la viabilidad del plan de negocio para la elaboracion y
comercializacién de queso natural. La metodologia que empled en la investigacion
fue descriptiva no experimental, asimismo, trabajo con una poblacion de 44
personas, que a la vez fueron la muestra, a quienes se les aplicé un cuestionario.
Los resultados obtenidos, mostraron que la idea de negocio tiene un potencial
muy aceptable, ademas de contar con una materia prima (leche) de Optima
calidad, asimismo, la inversién del proyecto suma un total de $48.908.478 y una
tasa interna de retorno de 41,33%. En conclusién, los autores sefalaron que el
proyecto es viable, ademds, de que el producto ayuda al desarrollo técnico y

econdémico de la region.

Retamal (2019) en su tesis titulada Plan de negocios para la creacion de una
empresa dedicada a la comercializacion de queso mozzarella en el Distrito
Metropolitano de Quito, Ecuador, tuvo como objetivo general determinar la
viabilidad del proyecto de negocios para la produccién y comercializacién de
gueso mozzarella. La investigacion tuvo una metodologia de enfoque cuantitativo,

de un tipo descriptiva, transversal y de campo. El estudio conté con una muestra
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de 383 personas; a quienes les fue aplicada una encuesta. Los hallazgos
demostraron que el proyecto presenta un VAN de $11.045,77 y una TIR de
45,32%, ademas, sefialo que la recuperacion de la inversion para el proyecto
puede ser recuperado en un periodo de tres afios. Como conclusion el autor
sefialo que el proyecto el totalmente viable, dado que todos los resultados son

favorables y por lo tanto sugiere poner en marcha la idea de negocio.

Del Arco (2017) en su tesis titulada Plan de negocio para la transformacién
lactea artesanal. Espafia, tenia como objetivo comprobar si una explotacion
guesera artesanal puede ser rentable o no. El estudio fue descriptivo no
experimental, donde se tomé como poblacion a 320 trabajadores, de los cuales
155 fueron la muestra, a quienes se les aplicé un cuestionario. Con base en esto,
los resultados mostraron que la empresa tiene una ventaja competitiva que es la
diferenciacion de sus productos, elaborados de manera artesanal, lo que asegura
una demanda en el mercado, considerando que la poblacion de la ciudad
consume productos lacteos diariamente. El autor concluye que el plan de negocio
propuesto es econdmicamente rentable, asegurando al menos un 30% de
rentabilidad en los tres primeros afios de implantacion, lo que proporcionara
beneficios a largo plazo. Recomienda consultar con expertos para validar el plan
de negocio.

Dorado y Haro (2017) en su investigacion titulada Analisis de factibilidad de
comercializaciébn de queso con aderezo de cerdo, albahaca en la ciudad de
Guayaquil, y una futura exportacion a Santiago de Chile. Ecuador, tuvo como
objetivo analizar la factibilidad de comercializacion de queso con aderezo de
cerdo, albahaca tanto en Ecuador como en exportacion a Chile. En cuanto a la
metodologia de la investigacion fue descriptiva no experimental, la poblacion y
muestra a la vez, estuvo constituida por 349 clientes, a quienes se les aplicé un
cuestionario. En base a ello, los resultados mostraron que el 30% se mostro
indiferente a probar queso con aderezo de cerdo y albahaca, asimismo un 50% se
mostré interesado en probar y comprar este producto y un 20% no opiné al
respecto. Es por esto que el autor concluyd que es viable comercializar este
producto, porque hay alta demanda de compra de quesos y también de quesos

artesanales, asimismo este publico consumidor se muestra de acuerdo con probar
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y comprar este queso sazonado. Por otro lado, recomienda que se deberian

realizar andlisis de mercado de mayor profundidad si se piensa exportar a Chile.

Moreno (2016) en su tesis titulada Plan de negocios para la creacion de una
empresa de produccidon y comercializacion de queso mozzarella del sector sur de
la ciudad de Quito. Ecuador, plante6 como objetivo central analizar la viabilidad
del plan de negocio en la ciudad de Quito. Este estudio fue de tipo exploratorio, de
disefio no experimental, y para la recoleccién de informacion contdé con 349
personas que fueron la poblacién y muestra de la investigacion, a quienes se les
aplicaron encuestas. Obteniendo como resultados que en la ciudad de Quito
existen varios centros comerciales donde se vende queso debido a la alta
demanda por parte de la poblacion, y que el consumo aproximado por familia es
de 1 kilo de queso a la semana. El autor concluyé que el plan de negocios es
viable, asimismo se debe de estudiar la ventaja competitiva del producto nuevo y
a la competencia y para lograr el éxito comercial, asimismo, es necesario enfatizar
en que la fabricacion del queso es artesanal y tradicional. Recomienda, ademas

gue se debe consultar con expertos para validar el progreso del plan.

Lomas (2016) en su investigacion titulada Plan de negocios para la creacion
de una empresa productora y comercializadora de quesos doble crema en el
cantén Quito. Ecuador, plante6 como objetivo general evaluar la viabilidad de la
creacion de una empresa productora de quesos. Este estudio fue de tipo
exploratorio, de disefio no experimental, y para la recoleccién de informacién tuvo
como fuente primaria a seis empresas de venta de productos derivados de
lacteos, asimismo, se hicieron uso de técnicas e instrumentos como la encuesta y
la entrevista las cuales se aplicaron a 379 personas, que conformaron la muestra
de la investigacion, de la poblacion total de Quito, los 2 239,191 habitantes. Por lo
tanto, los resultados obtenidos mostraron que la ciudad permite la competencia
sana, asimismo su municipio facilita la creacion de nuevas empresas en el rubro
de venta de derivados de lacteos, también que hay una alta demanda por
productos de derivados lacteos. El autor concluy6 que considerando el estudio en
general, de acuerdo a la proyecciéon econdmica, el margen de rentabilidad sera

del 50% en los primeros cuatro afios de ejecucion del plan de negocios.
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Asimismo, recomienda continuar aplicando encuestas de satisfaccion con el

producto al publico consumidor.

Saltos (2016) en su tesis titulada Plan de negocios y comercializacion de
QUE"SWEET de la empresa productos Guerrero en la ciudad de Santo Domingo.
Ecuador, plante6 como objetivo general el disefiar un modelo de plan de negocios
para mejorar la comercializacion del queso marca QUE'SWEET. La investigacion
tuvo una metodologia Cuali-Cuantitativa no experimental de tipo descriptiva. El
estudio contd con una muestra de 349 personas de la ciudad de Santo Domingo —
Ecuador, clientes de la tienda QUE SWEET, a quienes se les encuesto después
de realizar sus compras de derivados de productos lacteos. Obteniendo como
resultados que el 90% de los consumidores se mostré satisfecho con la compra
gue realiza con periodicidad, los mismos respondieron que seria favorable que se
abran mas sucursales para mejorar la comercializacion de los productos que
tienen una alta demanda en el mercado, el 10% restante no respondid, se mostrd
indiferente. Se concluyo, que la empresa posee una gran acogida por medio del
mercado, al igual que debe implementar nuevas sedes en donde incursione los
productos en nuevos sectores. Asimismo, recomienda continuar aplicando

encuestas de mejora del producto en caso los clientes deseen que se mejore.
A nivel Nacional

Solari (2018) en su tesis titulada Estudio de factibilidad para la elaboracién
de leche de almendras. Lima, tuvo como objetivo general estudiar la factibilidad
para la elaboracion de leche de almendras. Este proyecto de investigacion fue no
experimental, ya que no hubo manipulacion de las variables, asimismo, para la
recoleccion de informacion se tuvo como fuente primaria al Ministerio de
Produccion, y los enfoques de crecimiento de la venta de leche en el Perq, y
también se hicieron uso de técnicas e instrumentos como la encuesta y la
entrevista las cuales fueron aplicadas a 20 expertos para consultar sobre la
factibilidad de la elaboracion de leche de almendra. Obteniendo como resultados
de que este producto se venderia a personas de los sectores A y B en los
principales centros comerciales de la capital. El autor concluyé que con un buen

trabajo de marketing se podré asegurar la venta de este producto novedoso en los
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mercados A y C, asimismo recomienda que se debe continuar consultando a

expertos para asegurar la permanencia en el mercado.

Benavente, Bohuytron, Henriquez y Pérez (2017) en su investigacion Plan
de negocios de importacion y comercializacion de queso parmesano rallado
italiano, Lima, tuvo como objetivo general analizar la viabilidad de la
implementacion de una empresa, que se dedicard a la importacion vy
comercializacién de queso parmesano. El estudio presentd una metodologia mixta
y para la recoleccién de datos se conté con una muestra de 150 clientes de los
supermercados, a quienes se les aplico una encuesta sobre la compra y consumo
de un nuevo queso rallado italiano, asimismo se invito a la degustacion,
obteniendo como resultados que el 90% de los encuestados estaria gustoso de
comprar con frecuencia el producto, un 7% asimismo al menos una vez por mesy
un 3% no opino. El autor concluyé que, segun el estudio de ejecutarse el plan de
negocios, el margen de rentabilidad seria del 30% en los primeros dos afos. El
autor recomienda en continuar realizando investigaciones de crecimiento y

empoderamiento de la marca en el mercado local.

Ludefa (2017) en su tesis titulada Plan de negocios para la puesta en
marcha de un retail de elaboracién y venta de productos. Piura, tuvo como
objetivo general conocer el perfil del consumidor piurano. Este proyecto de
investigacién fue de disefio no experimental, ya que no hubo manipulacion de las
variables, asimismo, para la recoleccién de informacion se tuvo como fuente
primaria las encuestas y entrevistas a la poblacién, un total de 1 000 personas,
gue fueron la muestra de la investigacion. Obteniendo como resultados de que el
consumidor piurano esta presto a probar y comprar nuevos productos que tengan
como proceso de produccion el enfoque organico. El autor concluyé que
conociendo el perfil del consumidor piurano se podria presentar en el mercado
local productos novedosos que de la mano con un buen trabajo de marketing
podrian empoderarse facilmente. Asimismo, recomienda continuar realizando
investigaciones de conocimiento del perfil del publico antes de concretizar una

iniciativa de plan de negocios.
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Macharé y Zevallos (2017) Lima, en su investigacion titulada “Estudio de
prefactibilidad para la produccion y comercializacion de yogurt a los niveles
socioeconomicos C y D en Lima Metropolitana” tuvo como objetivo determinar la
pre factibilidad para la produccion y comercializacion de yogurt a los niveles C y
D. Para el estudio se utilizé el disefio descriptivo. Se realiz6 un trabajo de campo
en la cual se aplico instrumentos como entrevistas y encuestas. La muestra
estuvo conformada por 135 personas consumidoras de productos lacteos siendo
estos los que brindaron la informacion para continuar con la investigacion. Segun
los resultados se determind que en Lima Metropolitana hay una alta demanda de
yogurt por parte de la poblacion, de manera especial en las mujeres.
Concluyendo que el sector de derivados lacteos es una oportunidad de inversion
en el mercado peruano, considerandose al yogur como el principal producto con

un crecimiento anual de 8.21%.

Carbajal (2017) en su investigacion titulada Plan de negocio para la
produccion y comercializacion de quesos en la provincia de Parinacochas- Region
Ayacucho para su insercion al mercado de Lima Metropolitana, tuvo como objetivo
determinar el nivel de aceptacion de la idea negocio asi como también la
viabilidad del proyecto. Para el informe de investigacion se utilizo el disefio
descriptivo, asi mismo se realiz6 un trabajo de campo en la cual se aplico
instrumentos como entrevistas y encuestas a 312 personas. Los resultados mas
representativos mostraron que el 71% de la poblacion acepté la idea de negocio,
ademas requiere de una inversion de 286 092 soles y mostr6 una TIRE de
30,39%. En conclusion el autor sefald que el proyecto es aceptable por la
mayoria de la poblacion evaluada, ademas, sugiere su implementacion por ser

rentable y viable.

Benavente et al., (2017) en su investigacion titulada Plan de negocios de
importacion y comercializacion de queso parmesano rallado italiano, cuyo objetivo
fue determinar la demanda potencial insatisfecha de quesos parmesano rallado
italiano. La investigacion fue no experimental, asimismo conté con una muestra de
200 personas, el instrumento de recojo de informacion fue el cuestionario. Los
resultados mostraron que el 71% de la poblacion evaluada compraria dicho

producto, ademas, estarian dispuesto a pagar entre S/6 a S/7 soles por un sobre
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de queso de 50 gramos; finalmente sefialaron que el VAN financiero es igual a
S/31,965 que alcanza un TIR financiera de 31.42%, lo cual permitié concluir que

el proyecto es viable y rentable para su implementacion.

Hualpa (2016) en su tesis titulada Produccion de queso tipo paria en la
cooperativa Agroindustrial Santa Rosa Ltda. Santa Rosa, Melgar — 2016 Juliaca,
tuvo como objetivo general describir la produccion de queso tipo paria en la
Cooperativa Agroindustrial. La metodologia de la investigacion fue descriptiva,
ademas la muestra estuvo conformada por 30 personas, de las cuales 20 fueron
socios y 10 fueron trabajadores de la empresa, a quienes se les aplico una
encuesta, obteniendo como resultados que el 90% de la produccion es 6ptima, el
producto se ofrece fresco, limpio, de forma inmediata y se distribuye rapidamente,
un 5% indic6 que la produccién si es buena, el producto es fresco, limpio pero no
se distribuye de forma inmediata, y un 5% no opino al respecto. Concluyendo que
el producto cumple con los estandares de calidad, y que deberia de mejorar la
distribucion del mismo. Recomienda, ademas que la cooperativa deberia invertir

en fortalecimiento organizacional para asegurar su permanencia y crecimiento.
A nivel Local

Bustamante (2018), en su tesis titulada Plan de negocios para la exportacién
de queso al mercado de Bélgica de la asociacion de productores agropecuarios
Los emprendedores del norte, Cutervo y Cajamarca, 2017 — 2022. Chiclayo, tuvo
como objetivo determinar de qué manera un plan de negocio permite la
exportacion de queso al mercado de Beélgica. Asi mismo la investigacion se
realiz6 con un disefio no experimental — Transversal o Transeccional —
Descriptivo, con enfoque Cuantitativo, y conté con una poblacion de 40 personas,
los trabajadores de la empresa, de los cuales 10 fueron la muestra, a quienes se
les entrevisto sobre la expectativa de exportacion de queso al extranjero,
asimismo se les aplicd encuestas en funcibn a la rentabilidad esperada,
obteniendo como resultados de que el 100% de los encuestados espera que

crezca el numero de ventas anuales. Concluyendo que, de acuerdo a la
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produccion de toneladas de productos lacteos, se espera un crecimiento
promedio de 4.1 %, por otro lado, la leche evaporada crecido en un 4.6% y
finalmente la leche pasteurizada 2.3%. El autor recomienda mejorar siempre la
calidad del producto que se ofrece, recurriendo a técnicas y especializaciones

para mejorar pastos de vacas y otros.

Campos (2018) en su investigacion Plan de negocio para la exportacion de
queso al mercado de China, en la empresa PROLACNAT S.A.C - Chiclayo, 2017
— 2022. Chiclayo, tuvo como finalidad realizar un plan de negocio para exportar
gueso al mercado de China. El estudio fue descriptivo, donde se consideré a 20
trabajadores para administrarles un cuestionario. Asimismo, otra fuente de
informacion fueron las proyecciones econdémicas del ministerio de produccion.
Los resultados demostraron que el mercado internacional tiene un crecimiento del
40% hasta el afio 2030 aproximadamente. Asimismo, que un 85% de los
trabajadores se muestra optimista respecto a la exportacién de queso al mercado
de China, un 5% se muestra indiferente y 10% menciona un escenario pesimista.
El autor concluye que se debe de tener en cuenta el mercado y la competencia
directa en el mercado de China si se piensa exportar puesto que competiria con
productos y marcas internacionales, por tanto, deberia apostar por un buen
trabajo de marketing para lograr una permanencia en el mercado. EI autor
recomienda recurrir a expertos en comercio internacional para mejorar, contar con
una asesoria personalizada y constante que asegure la permanencia en el

mercado del producto.

Castillo (2018) en su tesis titulada Exportacion de queso al mercado de
China, Chiclayo. Metodologicamente el estudio fue no experimental, donde utilizd
el cuestionario para recoger informacion de una poblacion de 23 trabajadores. Los
resultados revelaron que es recomendable distribuir este tipo de producto por
proveedores nacionales en China. El autor concluyé que el plan de negocios de
exportacion es viable tomando en cuenta la respuesta de los expertos. Asimismo,
recomienda trabajar de manera constate con los expertos a bien de lograr el éxito

esperado.
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Davila (2018) en su investigacion titulada Plan de negocios para la
produccion y comercializacion de productos lacteos naturales tipo gourmet en la
region Lambayeque, tuvo como objetivo determinar la viabilidad econémica y
financiera del proyecto. La metodologia de la investigacion fue no experimental de
tipo descriptiva, asimismo conté con una muestra de 187 personas; a quienes se
les aplicd una encuesta para conocer la viabilidad del proyecto. El autor concluyo
gue el proyecto tiene un VAN de S/.176, 266 y un TIR de 35% y que el tiempo de
recuperaciéon de la inversiébn es un promedio de tres afios. Como conclusién el
autor sefald que la implementacion del proyecto es viable y tiene una aceptacion

mayor al 50% de la poblacién objeto de mercado.

Simiche (2016) en su investigacion titulada Comercio internacional y
competitividad de la leche evaporada peruana 2008 — 2015. Chiclayo, tuvo como
objetivo determinar el comportamiento del comercio internacional y la
competitividad de la leche evaporada peruana durante el periodo del 2008-2015.
La investigacion fue no experimental, asimismo la investigacion no presenta
poblacion, debido a que los datos ya existen; por lo cual no se requiere un
instrumento de recoleccion de datos porque son ex post facto. Los resultados
obtenidos a partir del andlisis de informacion revelan que la leche evaporada
peruana tiene una alta demanda en el mercado internacional, y cuenta con altos
niveles de competitividad, 3,5 de 5 segun escala de medicion. El autor concluye la
exportacion de leche evaporada peruana esta en crecimiento, en un 4.5 % anual
desde el afio 2017, asimismo recomienda consultar a expertos si se quiere

realizar un plan de negocios a nivel internacional.

Zapata (2016) en su investigacion titulada Exportacién y produccion de
leche evaporada del Pera en el periodo 2016 — 2018. Chiclayo, tuvo como objetivo
general determinar la relacion que existe entre el la exportacion y la produccion de
leche evaporada del Pert durante el periodo 2008 - 2016. Este proyecto de
investigacién fue de disefio no experimental, ya que no hubo manipulacion de las
variables, asimismo, para la recoleccién de informacion se tuvo como fuente
primaria al Banco Mundial, y los enfoques de crecimiento en Comercio
Internacional, y también se hicieron uso de técnicas e instrumentos como la

encuesta y la entrevista las cuales fueron aplicadas a 20 expertos para consultar
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sobre las mejores condiciones de exportacién del producto. Obteniendo como
resultados de que el empaquetado al vacié seria la forma mas oOptima para la
exportacion de productos lacteos y derivados de lacteos. El autor concluyé que
conociendo la positiva relacion entre el comercio internacional y el valor de leche
evaporada del Peru se pueden realizar estudios de proyeccion econdmica,
ademas recomienda que el Estado y el sector privado apoye a los factores
productivos del sector de la leche evaporada del Perd. Asimismo, recomienda
continuar investigando las condiciones de exportacién de los productos lacteos de

la competencia para encontrar ventajas competitivas.

Zelada (2016) en su trabajo de investigacion Proyecto de instalacion de una
nueva planta de produccion de quesos para una empresa productora y
comercializadora de alimentos. Chiclayo, tuvo como objetivo general realizar un
proyecto de inversion para la instalacion de una nueva planta de produccion de
guesos para la empresa. Respecto a la metodologia de la investigacion fue no
experimental, asimismo conté con una muestra de 120 personas. Obteniendo
como resultados de que hay alta demanda de consumo de queso, asi que la
demanda del proyecto que se podria satisfacer es de 3 % la demanda total de
guesos mantecosos, y el 27 % para la demanda total de queso suizo.
Concluyendo que la realizacién del proyecto para la instalaciéon de una nueva
planta de produccién de quesos, en Cutervo, resulta ser factible debido a que
existe mercado insatisfecho y una materia prima disponible suficiente y asegurada
para una produccion estable. Asimismo, recomienda mejorar la presentacion y
comercializacion del producto a bien de asegurar su permanencia en el mercado y

crecimiento de la empresa.

1.3 Teorias relacionadas al tema

1.3.1 Plan de Negocios
1.3.1.1 Definicién

Zorita (2015) manifiesta que un plan de negocio es una guia
gue se encuentra compuesto por diferentes investigaciones tanto como del
mercado como procedimientos de produccion, asimismo evaluacion econémica —

financiera, donde se podra establecer si la idea de negocio que se esta teniendo
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en mente es netamente viable en tres aspectos que son en lo social, medio
ambiental y por ultimo econdmico. Este instrumento es de gran relevancia puesto
gue, solamente no nos permitira analizar el nivel de la viabilidad del negocio, sino
gue también permitird que se puedan plasmar los objetivos que el empresario
ambiciona lograr, asimismo las estrategias que utilizara para hacer frente a los

problemas que se muestren al instante de comenzar las actividades.

Segun Moyano (2015), nos indica que el plan de negocio es
un instrumento en el cual se transcribe de manera clara, especifica y sencilla, el
cual viene hacer el resultado de todo un procedimiento de planeacion; siendo de
mucha importancia para orientar un negocio, puesto que a través de ese
instrumento se detalla los objetivos que desean lograrse hasta las actividades que

se llevaran a cabo en el dia tras dia.

Un plan de negocio, se describe como un documento en el
cual se identifica, detalla y evalia una oportunidad para llevar a cabo un negocio,
analiza el nivel de su viabilidad, y se crean estrategias y procesos con el propadsito

de que esa oportunidad de plan de negocio llegue a concretarse (Pedraza, 2014).

En lo que concierne un Plan de Negocio, segun Tokan (2016),
nos manifiesta que es un documento donde se hace una presentacion acerca de
la empresa, en este se describe tanto el producto como el servicio que brinda,
asimismo los elementos que influyen en el desarrollo de cada una de sus
procesos, implicando asi la proyeccion, con un esencial cuidado sobre todo en lo

econdmico.

Un plan de negocios es considerado como un documento
guia en el cual se plasman diversos puntos donde cualquier empresa deseé
planificar su futuro y asi contrarrestar cualquier obstaculo que pueda hacerse
presente. El tiempo que se utiliza para desarrollar el plan de negocio es visto
como una gran inversion, el mismo que termina pagando grandes dividendos en

un periodo a largo plazo (Emerson, 2016).
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1.3.1.2 Objetivos de un plan de negocio

Segun Zorita (2015), indica que el plan de negocio tiene dos

objetivos determinados, las cuales vienen hacer los siguientes:

Objetivo interno: Hace posible que el emprendedor de una
oportunidad de negocio consiga realizar una profunda investigacion acerca de las
variables que perjudicarian a tal oportunidad, aportandole la informacion
necesaria para establecer con eminente conviccion la posibilidad del proyecto.

Objetivo externo: Serd la carta de presentacion de los
emprendedores, y del proyecto, ante terceras personas como: entidades
bancarias, inversores institucionales y privados, sociedades de capital de riesgo,
organismos publicos y otros agentes comprometidos a la hora de requerir

cualquier tipo de ayuda y apoyo econémico - financiero.
1.3.1.3 Importancia

Segun Tokan (2016), sustenta que la significativo de todo
plan de negocio para una organizaciéon ha ido creciendo cada vez mas en las
ultimas décadas, esencialmente por la gran apertura de un gran mercado global el
cual se encarga de exigir que las compafias sean mas competitivas, en simples
palabras, que posean de un buen precio, que el producto sea de buena calidad,
puntualidad y compromiso en las entregas del producto, cumplimiento con las

especificaciones solicitadas por el cliente.

Segun Moyano (2015), aporta que un plan de negocio se le
define como un documento en el cual se puntualiza la idea principal que establece
una empresa y en el que también se detallan consideraciones que poseen cierta
relacion con su apertura y su evolucion futura, asimismo asevera que es un modo
diferente de pensar acerca del futuro del negocio, tal es asi como hacia donde se
desea ir, como iniciar rapidamente, o que realizar en el transcurso del trayecto

para minimizar la incertidumbre y los peligros.
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1.3.1.4 Beneficios

Segun Zorita (2015), los principales beneficios de llevar a

cabo un plan de negocio, son los siguientes:

Es un instrumento de disefio y de simulacion: Permite
ejecutar una variedad de simulaciones y, asimismo, proyectar diferentes escenas
donde hace posible que el emprendedor logre anticiparse a algunas dificultades
gue podrian acontecer en la realidad.

Es una herramienta de mercadotecnia y de comunicacion:
Sefiala que, si desea buscarse un financiamiento en la parte externa, el plan de
negocio sera un gran instrumento que contribuird a evidenciar a los inversionistas
externos una mayor informacién acerca del giro del negocio como es el marketing,
la financiacion y entre otros datos mas. De manera que, es necesario que este se
muestre de una manera atractiva, en la cual refleje el profesionalismo del equipo

emprendedor desde su portada.

Es una herramienta de control: Sefala que el emprendedor
necesita realizar presupuestos sobre las salidas, entradas y una variedad de
objetivos acerca de los primeros afos de inicio de la empresa, teniendo presente
gue las desviaciones que se muestren una vez compuesta la empresa tendran

gue ser detallados por los mismos emprendedores.

Es un mecanismo de coordinacion: Este compone una
herramienta adecuada para constituir los ejercicios propios de los diferentes
socios. Se recomienda que cuando es elaborado este documento se impliquen a

todos los organizadores y al mismo tiempo este sea asumido por todos.
1.3.1.5 Caracteristicas de un plan de negocios

Segun Moyano (2015), manifiesta que un plan de negocio

necesita tener las siguientes caracteristicas:

Eficaz: Debe contar con la informacion necesaria la cual a los

emprendedores del plan les sea de gran utilidad para lograr evaluar de manera
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mas profunda cada una de las implicaciones que conjeturan el inicio de su

proyecto, y cuya informacion que un inversionista eventual requiere saber.

Estructurado: Necesita contar con una estructura que sea

sencilla y clara y sobre todo que sea facil de sequir.

Comprensible: Debe escribirse de manera clara, haciendo
uso de palabras apropiadas y evitar jergas y definiciones demasiadas técnicas.
Asimismo, tanto las cifras como las tablas deben ser simples y sobre todo de facil

comprension.
1.3.1.6 Dimensiones

Segun Zorita (2015) en la actualidad se encuentra gran
cantidad de personas expertas en puntualizar la forma de cémo realizar la
escritura y estructura de planes de negocios, y facilitan una guia para ejecutarlo,
sin embargo, la gran mayoria estos expertos aseguran que indispensable poseer
dos caracteristicas fundamentales: creatividad e identificacion con la empresa.
Asimismo, este plan de negocio necesita ser un instrumento que logre captar toda
la atencion de la persona quien lo esta leyendo, debe ser especifico y constar de
dos partes principales: descripcion del negocio y mercado, y la otra donde se
tratan aspectos financieros. La decision del contenido del plan de negocios debe
considerar cuidadosamente cuatro factores independientes, al momento que se
decide el contenido de un plan de negocios para una empresa que inicia, la gente,
la oportunidad, el contexto, peligro y recompensa. El plan de negocio se

estructura de la siguiente manera:

Estratégica. Segun Zorita (2015) una estrategia es un
conjunto de decisiones tomadas en un contexto o plano especifico, estas
decisiones provienen del proceso organizacional e integran la secuencia de
tareas, metas y acciones administrativas en un todo independiente. Las
estrategias se pueden disefiar y aplicar de muchas maneras, y el tiempo es una
variable importante para determinar cuando hacer un plan o una idea. Este
indicador es la viabilidad estratégica, metas y objetivos del departamento. Los

indicadores a considerar en esta etapa son:
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Viabilidad estratégica: Implica la formulacion de la idea central
del negocio, para lo cual se identifica el Core Business, ademas se realiza el
analisis FODA, que se describe como el estudio de los factores internos y
externos a la empresa, para finalmente realizar la matriz FODA, donde se

describen estrategias a desarrollar.

Direccionamiento estratégico: Incluye la misién, que
representa la identidad de la empresa, la visidon, que se representa el rumbo, es
decir, a donde se quiere llegar, también se detallan los valores y los objetivos

estratégicos.

Mercadeo. Zorita (2015) menciona que lo que persigue el
marketing es que los bienes o servicios tengan un impacto beneficioso en la
sociedad. De igual forma, el marketing formula claramente una estrategia y evalla
la necesidad de una oferta o un mejor tipo de demanda cuando es rentable. Es
importante hacer todo lo posible para que el producto sea atractivo y, al mismo
tiempo, genere beneficios para la empresa que fabrica el producto. Los

indicadores de esta dimensiéon son:

Segmentacion: La segmentacion permite que la empresa se
enfoque en un mercado definido, para ello se realiza la seleccién del mercado
meta, detallando sus caracteristicas, gustos y preferencias, nivel socio

econdmico, estilo de vida, etc.

Andlisis de la competencia: Implica realizar el estudio
detallado de las principales empresas competidoras en el mercado, identificando
sus fortalezas y debilidades y realizando la comparacion sobre la opcidon que

ocupan en el mercado.

Analisis del mercado: Conocer las condiciones del entorno es
una de las principales actividades que se deben realizar en el momento de
disefiar un plan de negocio, para ello se debe utilizar herramientas de analisis,

como el analisis PESTEL y el diamante de Porter.
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Marketing Mix: Dentro de la etapa de mercadeo del plan de
negocio, una de las acciones mas importantes es la definiciébn de estrategias de
mercadeo, que se centran en el producto, precio, plaza y promocién, con lo cual
se espera apoyar el crecimiento de la idea de negocio en el mediano plazo en el

mercado.

Posicionamiento: representa el lugar que se espera ocupe la
marca en la mente del consumidor, para ello el uso de estrategias de
posicionamiento garantizaran que la empresa no ingrese al mercado a la deriva,
sino que logre identificar el camino que debe seguir para lograr tener éxito y

mantenerse sostenible en el mercado.

Técnico y operacional. Segun Zorita (2015) la etapa técnico
operacional, permite definir la localizacion de la idea de negocio, y determinar
cudles seran los principales procesos a seguir para lograr mantenerse operativa
en el mercado, asi mismo, se disefian las fichas de productos, y se presenta el
primer bosquejo del producto terminado. Entre los indicadores de la dimension,

tenemos:

Localizacion: Una de las principales decisiones en el
momento de iniciar en una idea de negocio, es la determinacién de la ubicacién
de la empresa, pues se debe considerar que si es una planta para la venta debe
estar en una zona de mayor afluencia de personas, sin embargo, si se trata de
una planta de produccién, esta debe tener cercania a la materia prima, mano de

obra, condiciones favorables en el ambiente, etc.

Procesos: los procesos incluyen una serie de actividades a
seguir para cumplir con las metas establecidas, en el caso de la produccion, el
proceso se presenta en flujogramas, asi como también se detalla el proceso
productivo, mediante el dimensionamiento de materia prima, de maquinas y

herramientas, asi como la distribucion de la planta.

Organizacional. Zorita (2015) se refiere a todas aquellas
consideraciones que se deben tener en cuenta a la hora de tener una estructura

especifica para asegurar que se logre un objetivo especifico. En este sentido, es
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importante tener en cuenta que cualquier forma de organizar un grupo de
personas y las tareas que realizan supone establecer un cierto nivel de eficiencia,
es decir, se utilizaran los siguientes métodos para lograr el objetivo de la mejor

manera. Los indicadores son los siguientes:

Disefio organizacional: Representa la estructura
organizacional de la empresa, es decir, la forma en como estan divididos los
equipos de trabajo, sus principales funciones, y se presenta mediante el

organigrama de la empresa.

Funciones: La definicién de las funciones de los responsables
de las areas en la empresa, es el segundo paso en la etapa de organizacion, pues
permite planificar cuéles seran las actividades que deberan cumplir los

trabajadores en su rutina laboral.

Econdmica financiera. Segun Zorita (2015),
independientemente de la misidén, las metas estratégicas y los objetivos de la
empresa, el principal objetivo financiero es maximizar su valor para el propietario
y, en ultima instancia, el propietario asume el riesgo de perder su inversion. Si
bien la meta financiera no se considera un establecimiento inspirador para que la
empresa tome decisiones importantes, la meta financiera sigue siendo un aspecto
recto, y las restantes metas funcionales deben sobrevivir en esta area, crecer y

obtener el mayor valor en el mercado de la firma. Los indicadores son:

Estructura Econdmica y financiera: Uno de las dimensiones
mas importantes a la hora del disefio del plan de negocio, es definir su viabilidad
economica y financiera, partiendo de la determinacion de la inversion inicial,

célculo de la depreciacion, planillas y costos de produccion.

Punto de equilibrio: Es necesario definir el punto de equilibrio
con el fin de determinar que la cantidad ofertada cubra la demanda del mercado y
gue este equilibrio genere rentabilidad para la empresa, para ello es necesario

realizar el calculo de ventas y definir los gastos.

33



Financiamiento: El apalancamiento financiero permite en el
caso de no contar con el capital, poner en marcha la idea de negocio, para ello se
debe determinar el calculo de la TEA, TET y la cuota fija, asi como los

cronogramas de pagos.

Proyecciones: Es necesario reconocer cuales seran los
beneficios que se obtendrian a futuro con la puesta en marcha de la idea de
negocio, por ello se debe calcular los flujos de caja, disefiar el balance general y
el estado de resultados, y sobre todo calcular el VAN y el TIR que generara la

empresa.

1.3.1.7 Planta procesadora

Valenzuela y Lobeira (2018), la definen como aquel espacio
en el cual se llevan a cabo diferentes procesos industriales, como por decir las
operaciones unitarias, con el objetivo de convertir, ajustar o transformar cualquier
materia prima en particular con el propésito de obtener productos con un valor
agregado. Las plantas procesadoras necesitan para operar, equipos que sean
sofisticados, instrumentos en general, materia prima y talento humano; recursos

energeéticos, agua e insumos.

1.3.1.8 Asociacién

Anguita (2018), asevera que una asociacion viene hacer la
agrupacion de diferentes personas o compaifiias con un fin en comun, llevandose
a cabo de forma voluntaria, realizandose cuando todo un conjunto de individuos
toma la decision de unirse como parte de su derecho privado, pero sobre todo por
su propia voluntad. De igual manera, las considera como organizaciones privadas
gue se basan en algunos acuerdos hechos por las mismas empresas o los
integrantes que deciden unirse de manera juiciosa y publica para suscitar el logro
de contextos propicios para el conjunto, para ayudarse entre ellas mismas y de
este mismo modo lograr defender intereses comunes en un espacio Yy territorio

explicito, con el fin de desarrollar diferentes funciones.
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1.3.1.9 Montaje

Riquelme (2016) sefial6 que cuando se trata de montaje,
linea de montaje o linea de produccién, forma la base de un sistema de
produccion en cadena. Es un sistema en el que el proceso de produccion intenta
optimizar costos, minimizar el desperdicio de tiempo y promover el mayor grado
de especializacion y division del trabajo de los trabajadores. De esta forma, cada
trabajador de la linea de montaje realizara un trabajo especifico en el producto
gue se esta produciendo, y luego el siguiente trabajador, y asi sucesivamente,
hasta completar la linea de montaje. Asimismo, es la serie de puestos de trabajo,
compuestos por maquinaria, materiales y mano de obra directa, que, mediante un
proceso de ensamblaje, en un ciclo de tiempo van afadiendo valor al producto

hasta la obtencion del producto final.

La gran ventaja de la cadena de montaje es que permite la
especializacion de la persona en funcion a una actividad especifica, lo cual a su
vez permite el ahorro de tiempo. Por ello en su funcionamiento, hay un orden y
una secuencia de actividades que obedecen a un fin coman, el culminar con el

trabajo. fabricar el producto y tenerlo a disposicion en el menor tiempo posible.

Riquelme (2016) afirma que la principal caracteristica de este
tipo de produccion es que es altamente efectiva al momento de fabricar bienes

replicables y de produccién en masa, sin embargo, encontramos que:

Se produce para el mercado: es decir, la empresa produce y
almacena sus productos a un ritmo constante, esperando que llegue la demanda.
En este proceso, la participacion del cliente en la determinacion del producto final
es muy baja, y solo puede decidir entre los modelos proporcionados por la

empresa.

El proceso de obtencidbn de productos se vuelve mas
complicado, y todos los productos requieren una secuencia similar de
operaciones, por lo que tienden a pasar por todos los centros de trabajo a un

ritmo constante, y los niveles de inventario entre cada operacion son menores.
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El grado de mecanizacién es alto, lo que requiere un alto
grado de automatizacion en la planta de produccion. A su vez, esto es una
desventaja porque hace que la capacidad de la empresa para hacer frente a los
cambios en la demanda sea relativamente inadecuada debido a que su proceso

de produccidn esta altamente mecanizado.

Los equipos son especializados y requieren de importantes

necesidades de capital, principalmente en su momento inicial.

Riguelme (2016) menciona que es importante sefialar que el
trabajo mecanizado tiene sus desventajas, entre ellas encontramos las

principales.

Tiene el riesgo de caer en monotonia y que los productos no

presenten novedades con el tiempo

Con el paso de los afios y la aparicién de nuevas tecnologias
y procesos, el modelo de cadena de montaje mas purista se ha visto en desuso,
puesto que a medida que crecen y aumentan las nuevas tecnologias las mas

grandes cadenas de valor han quedado reducidas a simples trabajos artesanales.
1.3.1.10 Importancia del montaje de un plan de negocio

Riquelme (2016) menciona que el inicio de una cadena de
montaje se trata en que a cada colaborador se le asigna una actividad especifica,
gue continuamente se encuentre siempre desarrollandola, por lo tanto, el proceso
sigue en movimiento y se traslada hacia el otro colaborador que ejecuta su
actividad, y asi sucesivamente hasta que se haya concluido la actividad y que el
bien este terminado. Es una manera de elaborar productos en grandes
cantidades, rapido y eficiente. Dentro de las lineas de montaje no solo existen
colaboradores, sino también hay maquinarias que contribuyen a todo el proceso

de produccién.

La introduccion de este concepto hizo que se cambiara de

forma drastica la manera en que los bienes fueran elaborados. Antes de su
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introduccion, los colaboradores debian concluir con el montaje de un bien (o un
avance sobre su fabricacion) y muy continuamente uno de estos debia finalizar la
actividad. Las lineas de montaje, al contrario, poseen recurso humano o
maquinarias que se encargan de completar una actividad en especifica del bien, y
este continua a lo largo de la linea de produccién en lugar de paralizarse para que
sea concluido en el instante. Esto hace que incremente la eficiencia a través de la
maximizacion de la cantidad que un colaborador podria producir de acuerdo con

el costo de mano de obra. (Riquelme, 2016)

Establecer que actividades individuales necesitan ser
completadas, cuando requieren completarse, y quien debe completarlas es
considerado un paso crucial en la compafia de una eficaz linea de montaje.
Productos mas complejos, tales como automoviles, tienen que dividirse en
componentes de maquinas y colaboradores para que puedan montarse de una
manera rapida. Las empresas hacen uso de un disefio de orientacion de
ensambladura para examinar un bien con la finalidad de estipular el orden del
montaje y los argumentos que perjudiquen cada actividad. Cada una de estas se
clasifica entonces como manual, robdtica o automatica y al instante son
estipulados a estaciones individuales a lo largo de la planta de la fabrica.
(Riquelme, 2016)

Las empresas son capaces de disefar bienes con su montaje
en la mente, designado como ingenieria concurrente. Concediendo asi a que la
empresa inicie la fabricacibn de un nuevo bien que ha sido fabricado con la
produccion en masa en la mente, con las actividades, orden y disefio de la linea

de montaje ya establecidos. (Riquelme, 2016)
1.4 Formulacion del problema

¢,Cual es el Plan de Negocios para el montaje de una planta procesadora de
gueso en la Asociacion de Ganaderos y Apicultores Pencayo del distrito El Prado,

provincia de San Miguel de Cajamarca?
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1.5 Justificacion e importancia del estudio

Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014) precisan que es importante
justificar una investigacion a través de sus razones (el para qué del estudio o por

gué debe efectuarse).

El estudio de investigacidbn es importante porque va a permitir que los
integrantes de la Asociacién de Ganaderos y Apicultores Pencayo del distrito El
Prado mejoren sus condiciones de vida, obteniendo un mejor margen de ganancia
con la venta de un producto con valor agregado al mercado, ademas porque
generard mas puestos de trabajo en la localidad en beneficio de todos los
pobladores y lograran que sus costumbres sean reconocidas por los turistas

nacionales e internacionales.

La investigacion se realizé para que sirva como un aporte al emprendimiento
de los miembros de la Asociacion de Ganaderos y Apicultores Pencayo del distrito
El Prado, e identifiguen la importancia de la planificacion y aprovechen sus
recursos para generar mayores ingresos a sus familias y asi se den a conocer en
el mercado regional y nacional, por otra parte, el estudio se realizé6 para que
cumpla su funcion de guia a los ganaderos en la puesta en marcha de una planta

procesadora de quesos.

Hernandez et al., (2014) afirman que un estudio tiene justificacion practica
cunado ayuda a resolver un problema real, o cuando tiene implicaciones

trascendentales para una amplia gama de problemas practicos.

Tiene justificacion practica porque en el estudio se incluyé la elaboracion de
un plan de negocio sobre una idea nueva y que genera grandes ventajas para la
Asociacion de Ganaderos y Apicultores Pencayo del distrito ElI Prado, quienes
podran obtener ingresos adicionales con el montaje de una planta procesadora de
guesos, esta planta logra la ampliacion de la linea de productos que la asociacion
lanza al mercado. El plan de negocio incluird todo el proceso de planificacion y
andlisis de mercado necesario para determinar la factibilidad y viabilidad de la

idea propuesta.
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Segun Hernandez et al., (2014) un estudio tiene justificacion tedrica cuando,
se generan resultados que aportan a llenar vacios de conocimientos, también
cuando se justifica en fundamentos teoricos ya existentes que apoyan la solucion

al problema.

El estudio tiene justificacion tedrica porque se centra en los aportes
cientificos y teoricos de diversos autores, lo que permitié establecer una
estructura adecuada para la elaboraciéon del plan de negocio, el cual es definido
por Zorita (2015) como una guia que se encuentra compuesto por diferentes
investigaciones tanto como del mercado como procedimientos de produccion,
asimismo evaluacién econdmica — financiera, donde se podra establecer si la idea
de negocio que se esta teniendo en mente es netamente viable en tres aspectos

gue son en lo social, medio ambiental y por altimo econémico.

Segun Hernandez et al, (2014) la investigacion tiene justificacion
metodoldgica cuando ayuda a crear un instrumento nuevo que sirva para la
recoleccion de la informacion, cuando contribuye a la determinacion de la relacion
de variables, o la descripcion de variables en torno a un problema siguiente

enfoques metodolégicos estandarizados.

Tiene justificacion metodoldgica porque se fundamenta en un estudio de
enfoque cuantitativo, de tipo descriptivo de disefio no experimental, para la
recoleccion de datos se utilizé un cuestionario el cual fue aplicado a la muestra
conformada por los pobladores de la zona, previo a su aplicacion fue validado por
expertos y se midié su confiabilidad mediante el método estadistico, por tal los
resultados obtenidos y el instrumento disefiado sirven de referencia para otras

investigaciones que se realicen considerando un escenario similar.

Hernandez et al., (2014) mencionan que tiene justificacion social, cuando la
investigacion tiene trascendencia para la sociedad, y define quienes se seran los

principales beneficiaros con el estudio.

El estudio tiene justificacién social por que la futura puesta en marcha del
plan de negocio permite la apertura de nuevos puestos de trabajo en favor de la

sociedad, ademas la calidad de vida de los integrantes de la Asociacion de
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Ganaderos y Apicultores Pencayo del distrito EI Prado mejorard, asi como

también de los miembros de sus familias y de los pobladores de la zona.

Segun Hernandez et al., (2014) un estudio tiene justificacion cultural porque
valora y protege las costumbres y tradiciones de una poblacion y fomenta el

trabajo de la comunidad siguiendo su cultura.

La investigacion tiene justificacion cultural porque el plan de negocio del
montaje de una planta procesadora de quesos, permitird mantener las tradiciones
de los pobladores del distrito del Prado, realzando sus atractivos turisticos, y

sobre todo fomentando el trabajo en la comunidad.
1.6 Hipotesis

El plan de negocios permite el montaje de una planta procesadora de
guesos en la Asociacion de Ganaderos y Apicultores Pencayo del distrito el

Prado, provincia de San Miguel - Regién Cajamarca, 2018.

1.7 Objetivos
1.7.1 Objetivo general.
Proponer un plan de negocios para el montaje de una planta

procesadora de quesos en la Asociacion de Ganaderos y Apicultores Pencayo del

distrito el Prado, provincia de San Miguel - Regién Cajamarca, 2018.
1.7.2 Objetivos especificos.

Analizar las caracteristicas del mercado para la implementacion de
una planta procesadora de quesos en la Asociacion de Ganaderos y Apicultores

Pencayo del distrito el Prado, provincia de San Miguel - Region Cajamarca.

Identificar el nivel de aceptacion para la implementacion de una planta
procesadora de quesos en la Asociacion de Ganaderos y Apicultores Pencayo del

distrito el Prado, provincia de San Miguel - Region Cajamarca.
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Determinar la viabilidad econdmica-financiera para la implementacién
de una planta procesadora de quesos en la Asociacion de Ganaderos y
Apicultores Pencayo del distrito el Prado, provincia de San Miguel - Region

Cajamarca.

Disefiar un plan de negocios para el montaje de una planta
procesadora de quesos en la Asociacion de Ganaderos y Apicultores Pencayo del

distrito el Prado,
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. MATERIALES Y METODOS

2.1. Tipoy disefio de lainvestigacion

2.1.1. Tipo de investigacion

Descriptivo. De acuerdo a Hernandez et al., (2014) un estudio
descriptivo busca describir las peculiaridades de los fendmenos que se pretenden

investigar.

Por tanto, en esta investigacion se describieron las caracteristicas
relacionadas a la variable en estudio (plan de negocio), analizando Ila

problematica a través de una poblacion objeto de estudio.

Enfoque cuantitativo. Hernandez et al.,, (2014) definen que una
investigacion es de enfoque cuantitativo, cuando en el proceso de analisis y
presentacion de resultados se incluyen datos estadisticos, es decir, resultados
numeéricos, mediante los cuales se puede llegar a conclusiones generales sobre

un determinado tema estudiado.

La presente investigacion es de enfoque cuantitativo porque se
incluyeron datos estadisticos presentados en tablas y figuras, que permitieron
reconocer la percepcion de los sujetos de estudio, frente a la idea de negocio

propuesta.
2.1.2. Disefo de la investigacion

Segun Hernandez et al., (2014), el estudio no experimental busca
analizar los elementos en un contexto natural, es decir, no se tiene como finalidad
manipular las variables de estudio. Asimismo, es transversal, ya que los datos se

obtienen en un solo momento.

El estudio es no experimental porque no se manipulé la variable (solo
se describid) y se observd en su contexto natural, ademas es transversal porque

la recolecciéon de datos se realiz6 en un solo momento.
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El disefio fue el siguiente:
M ——» O —» P
M: Muestra de clientes
O: Observacion
P: Plan de Negocio
2.2. Poblacién y muestra

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), aseveran que la poblaciéon
viene hacer el conjunto de personas que se considera dentro de la investigacion y
gue poseen caracteristicas equivalentes.

La poblacion identificada para impulsar el plan de negocios esta
representada por las personas que residen en el distrito el Prado, provincia de

San Miguel - Regién Cajamarca.

Segun datos de INEI (2017) la poblacién en el distrito el Prado, provincia de
San Miguel - Regién Cajamarca es de 55,588 habitantes. Por lo cual este total,

fue considerado como la poblacion del presente estudio.

Para el calculo de la muestra se utilizo la formula estadistica para una

poblacion finita, donde se obtuvo el siguiente resultado.
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_ Zi*Nxp=q
E3(N —1)+ZZ+p=+gq

n

Donde:

N = Tamaiio de la poblacion. (55.588)

Zj= Valor critico correspondiente al nivel de confianza elegido. (93%)
p*q = Probabilidades con las que se presenta el fenémeno. (50%)

E = Margen de error permitido. (7%)

n = Tamaiio de la muestra.

1,812« 55588 0,5+ 0,5
~0,072(55,588 — 1) +1,812+0,5+0,5

n= 167

n

Dando como resultado a un total de 167 personas como muestra, quienes
son los habitantes del distrito el Prado, provincia de San Miguel - Region

Cajamarca.

2.3. Variables y Operacionalizacion

2.3.1. Variable

Plan de Negocio: Zorita (2015) manifiesta que un plan de negocio es
una guia que se encuentra compuesto por diferentes investigaciones tanto como
del mercado como procedimientos de produccidén, asimismo evaluacion
econOémica — financiera, donde se podra establecer si la idea de negocio que se
esta teniendo en mente es netamente viable en tres aspectos que son en lo
social, medio ambiental y por altimo econémico. Este instrumento es de gran
relevancia puesto que, solamente no nos permitird analizar el nivel de la viabilidad
del negocio, sino que también permitira que se puedan plasmar los objetivos que
el empresario ambiciona lograr, asimismo las estrategias que utilizara para hacer

frente a los problemas que se muestren al instante de comenzar las actividades.

44



2.3.2. Operacionalizacion

Tabla 1

Operacionalizacion de la variable

Variable  Dimensiones Indicadores item Técnicas e instrumentos Escala
- L Idea de negocio, FODA y Identificacion del Core business, Andlisis interno y .
Estatégica Vl-abI|I(.jad es.trateglca Mgt_riz FOD.A. externo (FODA), Cruqe FODA | Matriz de valor
Direccionamiento Mision, Vision, Valores, Estrategia corporativa, identidad, rumbo vy
estratégico Obijetivos estratégicos principios de la empresa Escala de
Segmentacion ;tzlfacuon del  mercado Caracteristicas del mercado, NSE, beneficio Likert
Analisis . de Competencia directa Comparacion de la competencia
Mercadeo corppe:-tenma A s .
Andlisis del mercado Andlisis del entorno Andlisis PESTEL, Diamante de Porter. Respuestas
Marketing Mix Product_o,, Precio, Plaza, Estrategias de_ p_rodu_c,:to, Estrate_gia de preg[o, cerradas
Promocion Estrategia de Distribucion, Estrategia de promocion
Posicionamiento Posicién esperada Estrategias de posicionamiento.
Localizacion Ubicacién de la planta Matriz de localizacion Ponderaciones
Plan qe o Definicion de los procesos Fichas técnicas de los productos, flujograma de
negocio  Técnico procesos
Operacional Procesos Dimensionamiento de materia prima, de maquinas
Proceso productivo y herramientas, planeacion de distribucion de la Escala de
planta Likert
Disefio organizacional Estructura organizacional Organigrama
Organizacional Funciones Descripcién de funciones Manuales de funciones
Politicas de gestion Politicas y lineamientos de gestion del personal
Inversién Inicial _Invers!c’)n por capital de trabajo, activos fijos e
intangibles VAN >0,
- - Célculo de la depreciacion  Depreciacion de activos fijos, detalle de intangibles ~ VAN<O,
Economica y Estructura Econdmica y - - e _
f . , . Planillas Centro de costos, administracion, ventas VAN=0
inanciera financiera . . - .
Unidades a producir, requerimiento de materia
Costos de produccion prima, insumos auxiliares, mano de obra directa, TIR > Tasa de

CIF
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Punto de equilibrio
Financiamiento

Proyecciones

Calculo de ventas

Gastos

Apalancamiento financiero
Cronograma de pagos
Efectivo

Estado de resultados
Situacion financiera

Contribuciébn marginal, punto de equilibrio en corte
unidades, definicién del precio de venta

Gastos administrativos, gastos de ventas

Calculo de la TEA, célculo del TET y cuota fija

Saldos, amortizacion, intereses

Flujo de caja proyectado, econdémico y financiero.

Estado de GG.PP

Balance General

Fuente: Elaboracion propia
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2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y

confiabilidad

2.4.1. Técnicas

Encuesta: De acuerdo a Hernandez et al., (2014) la técnica es una
herramienta que se utiliza en el campo de las investigaciones, el cual ayuda a
obtener informacién relevante acerca de las variables que se busca estudiar, la

misma que pude ser proporcionada por la poblacion de estudio.

Por lo tanto, en el estudio la encuesta ayudara a obtener informacién
clave para el desarrollo del plan de negocio, ademas, dicha informacion sera

proporcionada por la poblacién de estudio.
2.4.2. Instrumento

Cuestionario: Segun Hernandez et al.,, (2014) este instrumento
permite medir una 0 mas variables, el mismo que esta conformado por una sera
de preguntas estructuradas de acuerdo al problema de investigacion y las

variables que se busca medir.

En la investigacion se hara uso del cuestionario, el mismo que
permitird medir la variable plan de negocio y estard conformado por 15 preguntas
estructuradas de acuerdo a la operacionalizacion de la variable. Ademas, el

tiempo de aplicacion sera de 15 minutos aproximadamente.
2.4.3. Validez y confiabilidad

Segun Hernandez et al., (2014): la validez es definida como el grado
gue un instrumento mide lo que busca medir. Por otro lado, la confiabilidad
permite determinar el grado de consistencia y coherencia del cuestionario.
Asimismo, los autores sefialan que un instrumento muestra alta fiabilidad cuando

el resultado es superior a 0.725.
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El instrumento disefiado fue validado por expertos, quienes emitieron
su aprobacién con los items disefiados, ademas para la fiabilidad se realiz6 a
través del alfa de Cronbach alcanzando un valor de 0,869, lo que indica que el

cuestionario es apropiado para ser aplicado.

Tabla 2

Andlisis de fiabilidad alfa de Cronbach

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach N° de elementos
,869 10

Fuente: Resultado alfa de Cronbach, SPSS

2.5. Procedimientos de analisis de datos

Para el andlisis de datos se utilizé dos herramientas, Microsoft Excel y el
programa SPSS. El primer programa ayudo a establecer la base de datos
recopilada a través del cuestionario, para luego ser exportada al SPSS y posterior
a ello distribuirlo en tablas y figuras, que permitieron el desarrollo de la discusién y

llegar a las conclusiones del estudio.
2.6. Aspectos éticos

Segun Noreflia, Moreno, Rojas y Rebolledo (2012) los principales aspectos

son.

Confidencialidad: En la investigacion el cuestionario sera aplicado de forma
anonima, por lo que no se solicitara datos personales a los encuestados, ademas,
toda informacién que se obtenga sera solo con fines de investigacion y no seré

proporcionada a terceras personas sin autorizacion previa.

Consentimiento informado: Para cumplir con dicho aspecto, todos los
participantes de la aplicacion dl cuestionario recibiran la informacion necesaria

para que tomen la decision de participar o no en la aplicacion, ademas, se
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comunicara que es totalmente voluntario y si en algin momento el participante

decide retirarse, no existird ningun problema o consecuencia.

Veracidad: Toda informaciéon establecida en el estudio serda real, es decir, en
ningln momento se alterard la informacion o datos obtenidos, ademas, se

demostrara las evidencias necesaria para corroborar la veracidad.

2.7. Criterios de rigor cientifico

Norefia et al., (2012) establece:

Aplicabilidad. En el estudio, el cuestionario antes de ser aplicado a la
poblacion de estudio, cumplird el rigor cientifico de validez, el mismo que se
realizard “por el juicio de jueces expertos, quienes bajo su experiencia y amplio

conocimiento daréan la conformidad ara su aplicacion.

Consistencia: El cuestionario serd sometido a la confiabilidad a través del
alfa de Cronbach, ademés, se demostrard las evidencias necesarias de los
resultados obtenidos y también el procedimiento que se realizé para el desarrollo

del aporte cientifico.
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[I. RESULTADOS

3.1. Tablas y figuras

Tabla 3

Demanda de quesos

Frecuencia Porcentaje
Algunas veces 16 9.6
Casi siempre 39 23.4
Siempre 112 67.1
Total 167 100.0

Fuente: Elaboracion propia

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Porcentaje (%)

Demanda de quesos

10% ’

Algunas veces Casi siempre Siempre
Valoracién

Figura 1. En cuanto al resultado de la demanda de quesos se ha tenido que el 67%
indica que siempre, el 23% indica que casi siempre, y el 10% indica que algunas
veces demanda de dicho producto, respondiendo la mayor parte de la muestra con
los mayores porcentajes de frecuencia. Lo cual determina que el distrito el Prado es
un buen mercado para el montaje de la planta procesadora, puesto que los resultados
evidencia que existe un elevado consumo de queso, lo cual es beneficioso para la
asociacion, ya que sus utilidades seran mayores.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 4

Frecuencia de demanda de quesos

Frecuencia Porcentaje
Diario 46 27.5
Semanal 69 41.3
Quincenal 16 9.6
Mensual 36 21.6
Total 167 100.0

Fuente: Elaboracién propia

45%

40%

35%

Porcentaje (%)

0%
Diario

Figura 2. En cuanto al

Fuente: Elaboracién propia

Frecuencia de demanda de quesos

41%
30%
25%
20%
15%
10%
5%

Semanal Quincenal Mensual
Valoracion

resultado de la frecuencia que se demanda el producto

(queso), se ha tenido que el 28% lo adquiere de manera diaria, el 41% semanal, el
10% quincenal y el 22% de manera mensual. Lo cual determina que el queso es
un producto de consumo masivo en el distrito el Prado, de manera que termina
siendo de gran beneficio para la asociacion puesto que la planta procesadora se
ubicard en un mercado disponible, donde los consumidores tienen interes,
ingresos y acceso a una oferta de mercado especifica.
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Tabla 5

Preferencia de quesos

Frecuencia Porcentaje
Mozzarella 38 22.8
Parmesano 48 28.7
Cheddar 32 19.2
Suizo 14 8.4
Otro 35 21.0
Total 167 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Preferencia de quesos

30%

25%
19%

20%

15%

10%

5%

0%

Porcentaje (%)

Mozzarella Parmesano Cheddar Suizo Otro
Valoracion

Figura 3. En cuanto a la preferencia de tipos de quesos se ha tenido que el 29%
prefiere el queso parmesano, el 23% el mozzarella, el 19% el queso cheddar, el 8%
el queso suizo, mientras que un 21% indica que otros.Lo cual determina que existen
marcas ya posicionadas en el mercado del distrito el Prado, lo cual la Asociacion
debera contar con estrategias que le permitan competir con aquellas marcas que ya
se encuentran como favoritas en los hogares de el Prado con la finalidad de que su
marca logre posicionarse y sea reconocida.

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 6

Cantidades de compra

Frecuencia Porcentaje
1¥%2 K a mas 7 4,2
1Kal:K 16 9.6
“KalkK 24 14.4
Yaalza K 23 13.8
Menos de ¥ K 97 58.1
Total 167 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Cantidades de compra

60%
50%
40%

30%

Porcentaje

20%

10%

14% iﬂo
b |

1% Kamias 1Kal,K %KalK Yaala K Menos de ¥
K

0%

Valoracion

Figura 4. En cuanto a la cantidad de queso que adquiere el cliente se ha tenido que
la mayor parte, es decir el 58% obtiene generalmente menos de % de kilo del
producto, el 14% adquiere de Y2 a % kilo, el 14% de ¥ a 1 kilo, el 10% adquiere de 1
kilo a un 1% kilos, y un 4% adquiere de 1% kilos a més. Lo cual determina que los
consumidores del producto mayormente adquieren en cantidades pequefias, lo cual
es importante para la asociacion, puesto que esto contribuira a la elaboracion y
seleccion de sus presentacion especialmente en el gramaje.

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 7

Lugar de compra

Frecuencia Porcentaje
Mercado 7 4.2
Bodega 24 14.4
Minimarket 39 23.4
Supermercado 62 37.1
Tienda de lacteos 35 21.0
Total 167 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Lugar de compra

40%
35%

30%

23%
@ 25%
s
é 20%
g
15%
10%
0
0%
Mercado Bodega Minimarket ~ Supermercado Tienda de
lacteos
Valoracion

Figura 5. En el resultado del lugar de compra, se ha tenido que el 37% adquiere el
producto (quesos) generalmente en supermercados, el 23% en minimarket, el 21% en
tiendas de lacteos, el 14% en bodegas, y el 4% en mercados. Lo cual determina que
los supermercados es un punto de venta importante, y que la asociacion debe tomar
en cuenta como una de sus estrategias marketing - plaza con la finalidad de que su
producto logre ingresar de una manera mas rapida y reconocida al mercado.

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 8

Preferencia de marcas

Frecuencia Porcentaje
Chugur 22 13.2
Bonlé 22 13.2
Laive 16 9.6
Gloria 24 14.4
Otros 83 49.7
Total 167 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Preferencia de marcas

50%
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Chugur Bonlé Laive Gloria Otros
Valoracion

Figura 6. En el resultado de la preferencia de marcas se ha tenido que el 14%
prefiere los quesos de la marca Gloria, el 13% prefiere la marca Bonlé, el 13%
prefiere la marca Chugur, el 10% prefiere la marca Laive, mientras que el 50%
prefiere otras marcas ofrecidas en el mercado. Lo cual determina que la poblacion
de el Distrito el Prado ya cuenta con sus marcas favoritas respecto al producto del
gueso, por lo tanto es necesario que la asociacion desarrolle un plan de negocio
donde cuenten con las herramientas necesarias para el beneficio del producto y el
crecimiento de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 9

Satisfaccién con el producto

Frecuencia Porcentaje
Satisfecho 39 234
Muy satisfecho 128 76.6
Total 167 100.0

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 7. En el resultado de la satisfaccion de las personas encuestadas respecto al
producto que adquieren (quesos), se ha tenido que el 77% se encuentra muy
satisfecho con el producto que adquieren, y un 23% manifiesta que se encuentra
satisfecho. Lo cual determina que la calidad del producto que adquieren es muy
buena y por ende se siente muy satisfechos, de modo que la asociacion debe tener
em cuenta este factor para que pueda competir con el resto de empresa dedicas al
rubro de la produccion de queso.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 10

Preferencias del producto

Frecuencia Porcentaje
Frescura 16 9.6
Sabor 76 45.5
Cantidad 22 13.2
Duracion 24 14.4
Variedad 29 17.4
Total 167 100.0

Fuente: Elaboracién propia
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Fuente: Elaboracion propia
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Figura 8. En el resultado de los aspectos que el encuestado prefiere referido al
producto (quesos) se ha obtenido que el 46% lo prefiere por el sabor, el 17% por la
variedad del producto, el 14% por la duracion, el 13% por la cantidad, y el 10% por la
frescura del producto. Otro de los factores importantes que debe tener en cuenta la
asociacion al memento de la elaboracion de sus quesos es el sabor, puesto que los
habitantes lo tienen muy en cuenta al momento de adquirir el producto.
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Tabla 11

Factores de menor agrado del producto

Frecuencia Porcentaje
Precio 16 9.6
Duracion 78 46.7
Proveedor 7 4.2
Cantidad 66 39.5
Total 167 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 9. En el resultado de los factores de menor agrado para los clientes en
cuanto al producto se ha tenido que la mayor parte, es decir el 47% indica que es la
duracién, el 40% es por la cantidad del producto ofrecido, el 10% es por el precio,
mientras que el 4% es debido al proveedor. Lo cual determina que es importante
gue la empresa se oriente en la duracion del producto, puesto que, la mayoria de
empresas se enfocan en otros factores que para el habitante en realidad no es de
gran importancia, ya que ellos desean que el queso posea un mayor tiempo de

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 12

Aceptacion de una empresa procesadora de quesos

Frecuencia Porcentaje
Indiferente 13 7.8
Acuerdo 28 16.8
Total acuerdo 126 75.4
Total 167 100.0

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 10. En al resultado de la aceptacion de una nueva empresa procesadora de
guesos se ha tenido que el 75% muestra un total acuerdo, el 17% indica estar de
acuerdo, mientras que el 8% es indiferente. Lo cual determina que el Distrito el
Prado cuenta con habitantes muy abiertos a probar lo nuevo, de manera que se
considera beneficioso para la asociacion, puesto que esto demuestra que estaran
dispuestos a probar del producto que ellos les ofreceran.

Fuente: Elaboracion propia
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3.2. Discusioén de resultados

En el analisis de las caracteristicas del mercado para la implementacién de
una planta procesadora de quesos en la Asociacion de Ganaderos y Apicultores
Pencayo, del distrito el Prado, provincia de San Miguel - Region Cajamarca, se ha
obtenido en cuanto al resultado de la demanda de quesos que el 67% indica que
siempre hay demanda y el 10% indica que algunas veces existe demanda de
dicho producto (figura 1); en cuanto al resultado de la frecuencia que se demanda
el producto (queso), se ha tenido que el 41% lo adquiere de manera semanal y el
22% de manera mensual (figura 2); en cuanto a la preferencia de tipos de quesos
se ha tenido que el 29% prefiere el queso parmesano y el 23% el mozzarella
(figura 3); asimismo, en cuanto a la cantidad de queso que adquiere el cliente se
ha tenido que la mayor parte, es decir el 58% obtiene generalmente menos de %
de kilo del producto (figura 4); también, en el resultado del lugar de compra, se ha
tenido que el 37% adquiere el producto (quesos) generalmente en supermercados
y el 23% en minimarket (figura 5); en el resultado de la preferencia de marcas se
ha tenido que el 14% prefiere los quesos de la marca Gloria, un el 13% prefiere la
marca Bonlé y la marca Chugur, mientras que el 50% prefiere otras marcas
ofrecidas en el mercado (figura 6); y en el resultado de los aspectos que el
encuestado prefiere referido al producto (quesos) se ha obtenido que el 46% lo
prefiere por el sabor, (figura 8). En este caso, se ha tenido que las caracteristicas
del mercado es el siguiente: existe una demanda aceptable de quesos por parte
de los encuestados, siendo la mayor frecuencia de compra de manera semanal
en cantidades diferentes, considerando que la mayor cantidad adquirida
generalmente es ¥4 de kilo del producto (quesos), ademas, se ha tenido que los
lugares de compra son supermercados, minimarket, bodegas, tiendas de lacteos,

entre otros, de las marcas Bonlé, Chugur, Laive, Gloria, y otras marcas locales.

Es asi que los resultados coinciden con Del Arco (2017) que presento un
estudio sobre un plan de empresa para elaboracion de productos lacteos
artesanales, teniendo resultados que se asemejan al de la presente investigacion

referido a los lugares de compras del producto, predominando las tiendas de
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producto lacteos, los minimarket y supermercados, como lugares de preferencia

para la distribucion de un producto que tiene mucha aceptacion.

Por lo tanto, las caracteristicas del nicho de mercado son personas que se
encuentran en el nivel socioeconémico C, que llevan un estilo de vida saludable
con habitos alimenticios sanos, y sobre todo de productos lacteos y sus
derivados, los mismos que adquieren queso semanal, prefiriendo el queso de tipo
parmesano, otra de las caracteristicas del mercado, es el aumento de la canasta
basica y las nuevas regulaciones para apoyar al emprendimiento local; en
resumen, las condiciones actuales del mercado favorecen la puesta en marcha de

la idea de negocio.

Se ha identificado el nivel de aceptacién para la implementacion de una
planta procesadora de quesos en la Asociacion de Ganaderos y Apicultores
Pencayo del distrito el Prado, provincia de San Miguel - Regién Cajamarca, donde
se ha tenido el resultado de la aceptacion de una nueva empresa procesadora de
guesos se ha tenido que el 75.4% muestra un total acuerdo (figura 10). De esta
manera, se muestra que existe gran aceptacion por los participantes de la
encuesta, indicando estar de acuerdo con la implementacion de una planta
procesadora de quesos para su comercializacion. En este sentido, se puede

afirmar que existe gran aceptacion por el producto, en este caso, los quesos.
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Del mismo modo, los resultados coinciden con Carbajal (2017) quien
presentd su estudio Plan de negocio para la produccion y comercializacion de
guesos en la provincia de Parinacochas- Region Ayacucho para su insercion al
mercado de Lima Metropolitana, teniendo resultados similares, al tener un nivel de
aceptacion del 71% respecto al producto, lo cual se asemeja a lo obtenido en la
presente investigacion. Ademas, se puede afirmar que se trata de un producto
gue debido a su gran variedad tiene una aceptacion en el mercado siendo este un
factor importante que se considera para la implementacion de una planta

procesadora de quesos.

Respecto al diseiio de un plan de negocios para el montaje de una planta
procesadora de quesos en la Asociacion de Ganaderos y Apicultores Pencayo del
distrito el Prado, provincia de San Miguel - Region Cajamarca, los resultados del
cuestionario aplicado, permitieron determinar la aceptacion de la idea de negocio,
pues el 67% de los encuestados siempre demanda la compra de queso (figura 1);
ademas su frecuencia de compra es en un 41% semanal (figura 2), por otra parte
el 50% prefiere comprar algun tipo de marca desconocida, que responda a sus
exigencias y costumbres en cuanto a sabor y presentacion (figura 6). En los
resultados se logra determinar que el disefio del plan de negocio, es una idea
viable vista desde la aceptacion de los clientes potenciales, quienes muestran
gran interés por consumir quesos en sus diversas variedades y de marcas nuevas

del mercado.

Los resultados encontrados coinciden con Campos (2018) quien afirmé en
su investigacion sobre un plan de negocio de quesos, que los clientes siempre se
muestran abiertos a nuevas ideas de negocio, sobre todo el rubro de alimentos,
pero que dicha idea debe estar basada en sus costumbres de consumo, es decir,

responder a calidad, sabor, precio y presentaciones.

Asi mismo, los resultados se fundamentan en la teoria de Zorita (2015) quien
afirma que un plan de negocio debe abarcar una idea innovadora que aporte valor

al mercado, y sobre todo que se alinee a las exigencias del cliente, y el primer
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paso para determinar su viabilidad es reconocer la aceptacién del publico meta,

para posteriormente conocer la viabilidad econdémica financiera y comercial.
3.3. Aporte cientifico

Plan de negocios para el montaje de una planta procesadora de quesos en la
Asociaciéon de Ganaderos y Apicultores Pencayo del Distrito El Prado, Provinciade

San Miguel - Region Cajamarca.
3.3.1. Introduccion

El mundo estd cambiando, las organizaciones estdn cambiando con
el tiempo, todo sucede de manera mas rapida, los clientes son cada vez mas
exigentes y volubles, y la tecnologia permite que lo que solia pasar en dias, pase
en segundos, algunas empresas contindan planificando como lo hicieron hace 50
afos. Durante afos, la piedra de toque para nuevos productos y proyectos ha
sido un plan de negocios. Este se considera un documento sagrado destinado a
capturar las nociones que tenemos sobre nuestro negocio y también permite una
mejor vision de su potencial. Ademas, para prepararse para los riesgos que
pueden enfrentar los emprendedores, es decir, la planificacion empresarial es una
guia para evitar que los emprendedores avancen a ciegas en las aventuras

empresariales.

Este plan de negocios puede contribuir al establecimiento de una
planta procesadora de queso, transmitir su propdsito, estrategias para llevarlo al
mercado, problemas potenciales que puedan afectarlo y soluciones para ellos, la
organizacion estructural de negocios y finalmente, la cantidad de capital necesario

para financiarlo y mantenerlo en funcionamiento.

La creacion de esta planta procesadora de queso en la Asociacion de
ganaderos y apicultores PENCAYO del Distrito El Prado, Provincia de San Miguel
— Region Cajamarca, se considera de suma importancia, ya que esto en su

desarrollo se establecerd una microempresa productora de quesos Unica en el
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Municipio de El Prado, el cual se encargara de ofrecer un producto de primera

para el alcance del consumidor.

Dicha formacién beneficiara econdmicamente a los consumidores
como a cada uno de los miembros de la asociacion y comunidad, ya que se
aportara un producto de origen natural, con grandes cualidades nutritivas, y al
mismo tiempo se podra satisfacer las demandas del mercado consumidor,
teniendo en cuenta que con el tiempo no solo se vendera a nivel local, sino
también se tiene proyectado vender a nivel nacional, con lo cual se incrementara

las ganancias de la microempresa.
3.3.2. Justificacion

Un plan de negocio busca analizar pormenorizadamente la idea de un
negocio, evaluando tanto la viabilidad técnica, como la econdémica y financiera,
social y medioambiental. Del mismo modo se encargaran de describir todos los
procedimientos, estrategias y otras acciones para que dicha idea logre convertirse

en una empresa real.

La realizacion y ejecucion de este plan de negocio servira como guia
a la Asociacion de ganaderos y apicultores PENCAYO del Distrito ElI Prado,
Provincia de San Miguel — Region Cajamarca en el montaje de la planta
procesadora de queso que tienen proyectado, a través de este ellos podran
conocer la situacion y la evolucién estimada del sector en el que se desarrollara
tal actividad, asimismo, podran definir los clientes a los que se desean acceder y
por qué vias, también contribuira a detectar a la competencia y las acciones que
hay que tomar sobre ellas, y sobre todo ayudara a que tomen las decisiones
adecuadas y fijar las acciones a tomar por parte de la empresa en cada

escenario.

Por ultimo, se considera de gran importancia porque por medio de
este plan de negocio la Asociacion PENCAYO contara con las herramientas
necesarias para prevenir futuros inconvenientes, asimismo poseera estrategias

gue les ayudara a contrarrestar aquellos que sean inevitables, ademas medir los
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resultados conseguidos, comparandolos con los esperados y de esta manera

determinar si la empresa esta teniendo el éxito deseado.
3.3.3. Estructura del plan de negocio

Para el disefio del plan de negocio, se consider6 la estructura por
etapas propuesta por Zurita (2015) en su libro de Plan de negocio, donde detalla
las siguientes etapas: estratégica, mercadeo, técnico operacional, organizacional

y econdémica financiera.

En el desarrollo del plan se considerd en cada etapa informacion real
del mercado y de las condiciones actuales de la Asociacion PENCAYO que hacen
factible la idea de negocio, a continuacion, se presenta el diagrama de la

estructura del plan de negocio.
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Viabilidad

Idea de negocio, FODA,

estratégica " Matriz FODA
Estratégica —
Direccionamiento Misidn, Vision, Valotes,
estratégico Objetivos estratégicos
—» Segmentacion # Selecdon del mercado
Analisisdela S
. »  Competenca directa
competenca
L 4
Analisis del I
Mercadeo — Analisis del entomo
mercado
: : Precio, Producto, Plaza,
» DMarketing mix » : o :
Promocidn
. : Posicion esperada en el
—» Posicionamiento »
mercado
. » Localizacidn # Ubicaddn delaplanta
Técnico |
Operadonal .
per n .| Definicion de procesos,
» Procesos * -
proceso productivo
Disefio .
r » o # Estmictura orgamzacional
organizacional
Organizacional
Definicion de Descripcion de funciones
funcones v politicas de gestidn
| Estruc. econdmica .| Inv.Inidal, depreciacion,
" financiera planillas, cosfos
Punto de
r o » Calalo de ventas, gastos
Econdmica ] Equilibrio
Financier
- : _ Apalan@amiento,
# Finandamiento
cronograma de pagos
_ o Efectivo, EE GG.FP,
»  Provecciones

sifuacion financiera

Figura 11. Estructura del plan de negocio

Fuente: Elaboracion propia
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3.3.4. Desarrollo del plan de negocio

3.3.5. Etapa Estratégica

Una estrategia es un conjunto de decisiones establecidas en un
contexto o plano particular que surge de un proceso organizacional e integra
misiones, objetivos y un conjunto de acciones de gestibn en un todo
independiente. Las estrategias se pueden disefiar y aplicar de diversas formas,
pero el tiempo es una variable importante para decidir cuando definir planes e

ideas.

3.3.5.1. Viabilidad estratégica

La Asociacion de Ganaderos y Apicultores Pencayo sera una
empresa que se dedicard a la produccién y comercializacion de quesos en el
Distrito El Prado, Provincia de San Miguel — Regién Cajamarca; para satisfacer
las necesidades alimenticias. Asimismo, la asociacion se propone ofrecer un

producto bajo las debidas normas sanitarias y un queso de calidad 100 % natural.
3.3.5.2. FODA

El analisis FODA es una herramienta de planificacién
estratégica, diseflada para realizar un analisis interno (Fortalezas y Debilidades) y

externo (Oportunidades y Amenazas) en la empresa.
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Tabla 13
Analisis FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1: Productos 100% naturales
F2: Mercado regional

F3: Generaciéon de empleo

F4: Altos estandares de calidad

F5: Capacitacion de operarios vy
productores

DEBILIDADES

D1: Baja produccién de leche
D2: Limitacion de recursos financieros
D3: Falta de control interno

D4: Deébil imagen de la marca.

O1: Comercializacion del producto en
todo el departamento

02: Producto netamente de la regién

03: Mejoramiento de la produccién de
leche

O4: Apoyo asociativo de productores

O5: Produccion de  diferentes
productos lacteos

AMENAZAS
Al: Alteraciones climaticas que

afecten la produccién lechera.

A2: Empresas con mayor experiencia.
A3: Ingreso de nuevos competidores
A4: Productos sustitutos

A5: Ingreso de productos importados

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 14

Matriz FODA

O1: Comercializacion del producto en
todo el departamento

02: Producto netamente de la region

03: Mejoramiento de la produccién de
leche

O4: Apoyo asociativo de productores

O5: Produccion de diferentes productos
lacteos

F1: Productos 100% naturales
F2: Mercado regional

F3: Generacion de empleo

F4: Altos estandares de calidad

F5: Capacitacion de operarios y productores

D1: Baja produccion de leche
D2: Limitacion de recursos financieros
D3: Falta de control interno

D4: Débil imagen de la marca.

ESTRATEGIAS FO
E1l. Brindar capacitacion constante a los
colaboradores en temas relacionados al
buen servicio y estrategias de venta.

E2: Realizar estrategias de comercializacion
gue contribuyan a la buena distribucién del
producto a nivel regional.

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DO
E3: Crear estrategias de imagen de
marca que contribuyan a la venta del
producto

E4. Establecer diferentes puntos de
ventas en la regidon para la
comercializacion del producto

ESTRATEGIAS DA
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Al: Alteraciones climaticas que afecten
la produccién lechera.

A2: Empresas con mayor experiencia.
A3: Ingreso de nuevos competidores
A4: Productos sustitutos

A5: Ingreso de productos importados

E5: Participar de ferias para mayor
conocimiento de la marca, donde ademas
puedan brindarse los beneficios naturales
del producto.

E6: Capacitacion a los productores vy
operarios en la produccion de leche.

E7: Implementar un sistema de control
interno para prevenir posibles riesgos

por la falta de conocimiento vy
experiencia.
E8: Realizar alianzas con otras

empresas que contribuyan a fortalecer
Su marca ante la competencia.

Fuente: Elaboracién propia
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3.3.6. Direccionamiento estratégico
3.3.6.1. Misibén

Somos una empresa procesadora y comercializadora de la
industria lactea, comprometida a brindar calidad y excelencia en el servicio a
través de los puntos de venta especializadas, clientes corporativos vy

supermercados, con productos que generen beneficios y satisfaccion.
3.3.6.2. Vision

Para el 2022, ser una empresa referente en la industria
lactea, con productos que generen beneficios y satisfaccion a la empresa, clientes
y comunidad, con la finalidad de aportar al pais, teniendo siempre presente el

cuidado y la conservacion del medio ambiente.
3.3.6.3. Valores

Responsabilidad. Valor individual de la conciencia del ser
humano, que nos permite reflexionar, administrar y valorar la consecuencia de

nuestros actos.

Respeto. Reconocimiento de que algo o alguien tiene
VALOR, (Valorar los intereses y necesidades de otro individuo en una misma

situacion).

Honestidad. Cualidad humana que permite comportarse y
expresarse con coherencia y sinceridad, de acuerdo a los valores de verdad y

justicia.

Transparencia. Capacidad de poder mirar hacia nuestro

interior sin sentir invadida nuestra intimidad.

Empatia. Capacidad de percibir en un contexto comun lo que

un individuo diferente puede sentir.
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3.3.6.4. Objetivos

Determinar la viabilidad estratégica del plan de negocio para
el montaje de una planta procesadora de quesos en la Asociacién de Ganaderos

y Apicultores Pencayo.

Disefiar las actividades de mercado del plan de negocio para
el montaje de una planta procesadora de quesos en la Asociacion de Ganaderos
y Apicultores Pencayo.

Determinar la viabilidad técnico operacional del plan de
negocio para el montaje de una planta procesadora de quesos en la Asociacion

de Ganaderos y Apicultores Pencayo.

Diseflar la estructura organizacional para la Asociacion de

Ganaderos y Apicultores Pencayo.

3.3.7. Etapa de Mercadeo

3.3.7.1. Segmentacién del mercado

La segmentacion de mercado viene hacer el proceso de
dividir el mercado general en pequefios grupos que tienen caracteristicas
similares. En simples palabras, la segmentacion de mercado se basa en conocer
el mercado en que se encuentra y agruparlo en diversos grupos homogéneos,
llamandolos asi segmentos de mercado, que permitan a la empresa saber

exactamente el publico al que se encuentra dirigiendo su producto.

El mercado objetivo se refiere al grupo de personas u
organizaciones al que la organizacion dirige su plan de marketing. Esta
compuesto por segmentos de mercado potenciales seleccionados
especificamente como destinatarios de la gestibon de marketing, que es el
mercado que la empresa quiere y decide ocupar. La eleccion del mercado objetivo

corresponde a un paso en el plan de marketing, que no es mas que dividir el
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mercado en grupos de consumidores que deben proporcionar productos o

mezclas de marketing independientes.

Selecciéon del mercado meta: Por lo tanto, la Asociacion de
Ganaderos y Apicultores Pencayo determind como su mercado meta a aquellas
personas que se encuentran en los niveles socioecondémico C, puesto que un

35% de sus ingresos son derivados a la alimentacion.

Caracteristicas del mercado: la Asociacion de Ganaderos y
Apicultores Pencayo decidié que su producto iria dirigido a todas aquellas
personas que llevan un estilo de vida saludable con habitos alimenticios sanos, y

sobre todo de productos lacteos y sus derivados.
3.3.7.2. Analisis de la competencia
Andlisis de competencia directa e indirecta

Q'S CHUGUR. Es una empresa agroindustrial cuya actividad
se desarrolla en el sector lacteo, fabricando y comercializando 21 tipos de quesos,
mantequillas, yogures, flanes y manjares. También se considera una empresa
innovadora, que apuesta por ofrecer productos de calidad y valor afiadido. Su
mision es convertirse en lider en la produccion de productos lacteos, con sabor

propio y preferencia nacional.

Lacteos Huacariz. Empresa que desarrolla sus actividades en
el mercado cajamarquino, dedicada a la elaboracion y comercializacion de una
amplia variedad de productos lacteos, mermeladas, néctares y demas productos.
Actualmente se encuentra entre las cinco principales empresas en producciéon de
lacteos a nivel local, ademas es considerada como la principal productora de
lacteos en Cajamarca, sustentada en la alta calidad y valor agregado de sus
productos. Teniendo como misién Brindar un producto y servicio de calidad a
nuestros clientes, dinamizando la economia regional y generando empleo en el

pais.
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Lacteos Mackey E.l.LR.L. Es una empresa dedicada a la
elaboracion de productos lacteos, rigiéndose a las normas técnicas, sanitarias y
de calidad. Ofrece los mejores productos lacteos de la region. Son ganadores del
tercer festival de derivados lacteos, denominado: "lll Festival Regional del Queso

Cajamarquino y sus Parientes.

3.3.8. Anédlisis del mercado
3.3.8.1. Anaélisis PESTEL

Andlisis politico: A pesar de los esfuerzos por detener la
corrupcion, el crimen y otros males, a veces de forma aislada, el caos en nuestro
pais es bien conocido. Pese a ello, el Ministro de Economia y Finanzas anuncio
gue la economia crecera 4% en el primer trimestre, y también se reconoce que
Peru esta combatiendo la corrupcién. Sin embargo, este politico cred un entorno
favorable para diversas formas de actividades informales e ilegales para ganar la
fundacion y reemplazar las actividades formales y legales. La corrupcion y el
comportamiento informal nos hacen perder nuestra competitividad y caer en un

circulo vicioso donde sélo gana los "vivos" y el resto de la sociedad se perdera.

Andlisis econdémico: Impulsado por el crecimiento de los
subsectores de agricultura (5,7%) y ganaderia (4,8%), la agricultura crecié un
5,3% en los dos primeros meses de 2019. A pesar de los problemas ocasionados
por los fendmenos climaticos, el crecimiento promedio anual del sector
agropecuario en febrero fue de 7.2%, lo que se atribuyé al desarrollo del
subsector pecuario (9.2%) y del subsector ganadero (4.7%), como hizo el
desarrollo de la leche cruda Los sectores crecidos de Cajamarca, La Libertad y

Arequipa crecieron un 3,2%.

Andlisis socio - cultural: El ministro de Agricultura anuncié
gue se espera que la industria ganadera crezca un 4% este afio. A pesar de ello,
el consumo de leche per cépita del pais (80 litros) aun esta lejos de los 120 litros
recomendados por la Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la

Alimentacién (FAO). Manuel Rosemberg, rector de la Universidad de Ciencias del
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Sur (Ucsur), sefial6é que las vacas lecheras con un alto nivel genético y
principalmente en zonas costeras (raza Holstein) y Sierra (raza Brown Swiss)

representan alrededor del 20% de la produccion lechera nacional.

Andlisis tecnoldgico: En 2019, Arequipa decidié establecer
una planta de procesamiento de derivados lacteos, que utilizara la tecnologia y
equipos necesarios del centro de acopio de leche Luis Pasteur para brindar
productos 100% de calidad. Agroideas cofinancié un plan de negocio con una
inversion nacional de 552.480,60 soles. La asociacion manifestdé que ha obtenido
los insumos, equipos y servicios necesarios para mejorar sus procesos de
produccion de pastos, gestion ganadera, recogida de leche y elaboracion de

quesos y yogures.

Analisis ecolégico: En el pais, alrededor de 1 millébn de
vacas produjeron 2 millones de toneladas de leche en 2018. En Perd, el 46% de
la produccidn de leche se utiliza para elaborar productos lacteos, principalmente
gueso. Esta actividad es realizada principalmente por pequefios y medianos
productores de diversas regiones del pais. Adema4s, la produccién de queso en el
Peru se da en diferentes microclimas y regiones naturales, y cada queso tiene un
sabor unico. Debido a que estos microclimas producen diferentes sabores,
también es posible obtener variedades producidas a nivel nacional: queso fresco,
tipo paria, tipo andino, tipo gouda, queso camembert, tipo dambo, tipo gruyere,
tipo edam, tipo parmesano y otros.

Analisis Legal: La Direccion General de Salud Ambiental
(DIGESA) es el organismo técnico regulador del Ministerio de Salud del Peru, que
abarca la higiene bésica, la higiene ocupacional, la higiene alimentaria, las
enfermedades zoondticas y la proteccion ambiental. Por tanto, exige que todas las
empresas que se dedican a la produccion y venta de alimentos cumplan ciertos
requisitos. La productora debe ser aprobada por la DIGESA, entidad afiliada al
Ministerio de Salud (Minsa), antes de que pueda iniciar su comercializacién en el
mercado peruano, por lo que es necesario obtener un registro sanitario, que se

obtendra a través de un proceso que deben realizar los grupos de interés.
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3.3.8.2. Diamante de Porter

Poder de negociacion de los compradores. Con la
existencia de otras entidades, los compradores preferirAn comprar en lugares que
puedan brindarles mayores beneficios (como el precio mas bajo o precios mas
altos), por lo que es necesario que la empresa elija beneficios para el cliente y la

propia empresa.
Tabla 15

Poder de negociacion de los compradores

Categorizacion de Caracteristicas Nivel de
los Clientes Negociacio
n
Clientes al por Se ejecutan descuentos segun el nivel
mayor de volumen de compra.
Los compradores que adquieren en Alto

volumen son comercializadores por lo
tanto, sus precios seran menores
Clientes minoristas  Compradores diarios
La compra del producto es por consumo
Por ende no se lleva a cabo una Bajo
negociacion de precio

Fuente: Elaboracién propia
Poder de negociacion de los proveedores. En la mayoria de las
organizaciones con un solo proveedor, este poder es una debilidad, es decir,

pueden ejercer la voz de mando subiendo precios u ofreciendo productos de

menor calidad, y el comprador determina sus propias condiciones.
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Tabla 16

Poder de negociacion de los proveedores

Clasificacion de los
Proveedores

Caracteristicas

Nivel de
negociacion

Asociaciones
productoras de leche

Se encargaran de administrar
los precios

Cuenta con diferentes tipos de
compradores

Posee de gran disponibilidad
del productos

Alto

Fuente: Elaboracién propia

Amenaza de nuevos competidores. La entrada de nuevas organizaciones

se considera una debilidad porque minimizan las ganancias de la empresa.

Ingresar a la industria lactea en la region de Cajamarca es un poco dificil porque

la gente ha desarrollado la lealtad hacia sus proveedores.

Tabla 17

Amenaza de nuevos competidores

Posibles . Nivel de
. Caracteristicas
competidores Amenazas
Q'S CHUGUR. Comercializa 21 tipos de quesos Medio / Alto

Lacteos Mackey
E.LR.L.

Empresa innovadora

Productos con calidad y valor
agregado

Comercializacion de una amplia
variedad de productos lacteos
Producto y servicio de calidad
Ofrece los mejores productos

Fuente: Elaboracion propia
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Amenaza de productos sustitutivos. Existen en el mercado diversos
productos alternativos, como el tofu, la mantequilla, la mermelada de frutas, que
se han convertido en productos basicos de la canasta basica del hogar por su
gran consumo, hébitos de consumo y accesibilidad poblacional por su costo. El
pollo es menos que otras carnes, por lo que el pollo es el producto principal de la
canasta del hogar. Lo mas importante es que es el mas barato en comparacion

con otros tipos de queso procesado.

Tabla 18

Amenaza de productos sustitutivos

Clasificacion de los Caracteristicas Nivel de
productos sustitutos Amenazas
Tofu Precios accesibles
consumo masivo
Mantequilla nivel nutricional Alto
se encuentra en todos los
Mermelada mercados

Fuente: Elaboracién propia

Rivalidad entre los competidores. En muchas ocasiones este tipo de
competencia suele ser dificil porque algunos competidores llevan algun tiempo en
el mercado, pero no tienen la fidelidad de los clientes ni brindan servicios de

calidad.
3.3.9. Marketing Mix

Hace referencia a la al conjunto de acciones o tacticas que una

empresa utiliza para promocionar tu marca o producto en el mercado.
3.3.9.1. Estrategias de producto

Dado que el producto cubre tanto los bienes vendidos por la
empresa como los servicios, es el producto con mejor rendimiento en el marketing

mix. Este es un medio para satisfacer las necesidades de los consumidores. Por
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tanto, el producto debe centrarse en solucionar estas necesidades, en lugar de

centrarse en sus caracteristicas como lo era hace unos afos. En el producto

encontramos los mismos aspectos importantes que la imagen, marca, packaging

0 servicio postventa.

Estrategia 1. Disefio de logo: Esta estrategia se basa en la

creacion de un logo, el cual generara que la empresa posea una identidad dentro

del mercado, llegando asi a sus potenciales clientes y fidelizarlos bajo una

imagen, ya que por mas excelente servicio que ofrezcan si no posee un logo que

defina los valores y el mensaje que desea difundir estara sujeta a permanecer por

siempre en el anonimato.

Tabla 19

Actividades de estrategia de disefio de logo

Actividad Objetivo Acciones Responsab Recursos Presupuest
le o]

Elaboracié Identificaci6 Definir Laptop S/ 150.00
n de n y colores
disefio distincion Impresora

de la Definir la

competenci  tipografia Programa

a. Auxiliarde de  adobe

Disefar marketing ilustrator

Elaboraci6 Mayor Disenar Impresora S/ 300.00
n de difusion de diferentes administrad
etiquetas  la marca tipos de or Computador
para el etiquetas a
producto
con el Disefador
logo

Fuente: Elaboracién propia
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Estrategia 2: Empaque del producto: Dicha estrategia se
considera una parte esencial del producto, puesto que, aparte de contener,
proteger y preservar el producto haciendo posible que este llegue hasta el
consumidor final en Gptimas condiciones, es una herramienta poderosa de venta y

promocion.

Por lo tanto, para mayor realce se considera que estos deben
ser de polietileno de plastico, con forma estandar, ademas con una etiqueta la
cual debe contener las especificaciones necesarias del producto, indicaciones de
consumo, registro sanitario, la capacidad de envase, los ingredientes principales y

la informacion de la organizacion.
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Tabla 20

Actividades de estrategia de empaque del producto

Actividad  Objetivo Acciones Responsabl Recursos Presupuesto
e
Diseflar la Brindar Nuevo Marketing Impresora S/ 150.00
etiqueta informacion  empaque
correcta del para el Administraci6 Computado
producto queso n ra
que lo )
permita Area de Disenador
identificarlo produccion
mediante su Programa
marca y de edicion
disefio.
Selecciona Proteger, Desarrollar Marketing Camara S/ 100.00
r el promover la etiquetas
empaque  venta y Administraci6 Computado
de acuerdo preservar Determinar la n ra
el tamafio adecuadame informacion
0 peso nte el Area de Disenador
producto produccion
Muestras
Disefio del Agregar Determinar el Marketing Camara S/ 150.00
empaque  valor al disefio  del
segun producto al empaque en Administracié Computado
tamafio o0 adecuarlode cuanto n ra
peso forma identificacion
eficiente a , proteccion, Aréa . de Disefador
las econémico y Produccion
necesidades atractivo. Muestras
prectativas Elaboracion Programa
del del empaque de adobe
consumidor. ilustrador

Fuente: Elaboracién propia

Estrategia 3: Presentaciones del producto: Esta estrategia

permitira que los consumidores sientan que cuentan con una variedad de
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presentaciones las cuales se acoplan segun sus gustos y preferencias, teniendo

en cuenta el peso y el tamafio del producto sin dejar de lado la seguridad y

proteccion de este. Asimismo, esta estrategia contribuira a que la empresa

incremente su nivel de ventas, ya que los consumidores se volveran mas fieles a

la marca.

Tabla 21

Actividades de estrategia de presentaciones del producto

Actividad Objetivo Acciones Responsabl Recursos Presupuest
e 0
Encuesta Obtener Identificacion  Marketing Computad S/ 50.00
S para informacién de la ora
definir las necesaria  informacion Administraci
presentaci que que se desea OnN Papel
ones contribuya vy del publico a
a mejorar quien se Impresora
el producto dirigira _
Lapicero
Elaboracion
de las
encuestas
Disefio y Brindar Tomar en Marketing Computad S/ 250.00
elaboracié variedad al cuenta las ora
n de las consumidor encuestas Administraci
presentaci y  mayor referidas a las On Disefador
ones estética al presentacione
seleccion  producto S Muestras
adas
Definir el Programa
contenido de adobe
ilustrator

Determinar los
disefios

Elaboracion
de muestras
de disefios

Fuente: Elaboracién propia
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3.3.9.2. Estrategias de precio

La estrategia de precio dependerd de la disponibilidad de
pago que posean los consumidores del segmento seleccionado. Los precios de
los quesos variaran segun el envase y el tamafio, sin embargo, se manejara un
solo precio disponible para cualquier tipo de cliente, puesto que muchas veces un

principal problema de adquirir el producto son los precios elevados.

Estrategia 1: Precios promocionales: Se basan en precios
con descuentos y rebajas, reduciendo asi el precio normal. Esta es una estrategia
gue debe usarse con precaucion para que el precio con descuento no cause
confusion en la mente de los compradores y el producto no se venda
eventualmente a su precio habitual. Ademas, los descuentos afectan directamente
el margen y la ganancia, lo cual es un hecho importante a considerar antes de

aplicar los descuentos.

Tabla 22

Actividades de estrategia de precios promocionales

Actividad Objetiv  Acciones Responsabl Recursos Presupuest
0 e 0
Determinar Crear Establecer Marketing Computador S/ 00.00
un dia a la urgencia los dias a
semana y euforia mas Administrado
donde la al concurrido T Calendario
empresa cliente S de
genere para ventas Microsoft
precios comprar office
promocionale el Crear
S producto nombre de
la
promocion
‘domingo
de familia”
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Descuentos Estimula

especiales r las

por un mayor ventas

consumo del
producto

Determina Marketing
r el monto
en el que
se aplicara
el

descuento

Administrado

r

Computador
a

Calendario

Microsoft
office

S/ 100.00

Fuente: Elaboracién propia

Estrategia 2: Precios psicolégicos: Toman como referencia

la forma en que los compradores perciben los precios e influyen en la imagen de

los productos y servicios en funcion de sus precios. El precio que obtiene un

cliente por un producto o servicio es el precio que cree que esta dispuesto a

pagar, mas alto que el precio que no esta dispuesto a comprar. También sucede

gue el precio alto es sin6bnimo de calidad y el precio bajo es sin6bnimo de baja

calidad.

Tabla 23

Actividades de estrategia de Precios psicolégicos

Actividad Objetivo  Acciones Responsabl Recursos Presupuest
e 0
Determinar  Captacion Establecer Marketing Disefiador S/ 80.00
precios no de los precios
redondeado clientes e al Administrad ~ Computador
s a los increment producto or a
productos o de las haciendo
ventas uso de Impresora
nameros
terminado Pegamento
s en
Programa
nueve
adobe
ilustrator
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Etiquetas Dar a Disefilo y Marketing Etiquetas S/ 150.00
con precios conocer elaboracié

no los n de las Administrad Computador
redondeado precios etiquetas  Or a
S
Impresora
Pegamento

Fuente: Elaboracion propia
3.3.9.3. Estrategias de plaza

Hacer llegar los productos a los clientes es una de las claves
del marketing. El producto no solo debe llegar fisicamente al cliente, sino que
también debe comunicar las caracteristicas y beneficios del producto. Esto
incluye: punto de venta o servicio, almacenamiento, formulario de distribucion,
intermediario, la empresa se asegurara de que los consumidores tengan todo el

contenido del producto.

Estrategia 1. Supermercados como puntos de venta: Un
buen punto de venta es el primer paso para poner en marcha el negocio, de
manera que esta estrategia se basa en buscar y seleccionar algunos
supermercados donde se permita instalar punto de venta en los cuales pueda
promocionarse Yy ofrecerse el producto. Todo supermercado posee gran afluencia
de publico lo cual hara mas sencillo la promocion del producto, pero para esto es
necesario contar con materiales visuales que permitan llamar la atencién de las

personas.
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Tabla 24

Actividades de estrategia de supermercados como punto de venta

Actividad  Objetivo Accione Responsabl Recurso Presupuest
S e S 0
Determinar Definir el Seleccion Administrador Materiale S/ 100.00
los escaparate  ar los S
supermerc idoneo y supermer Marketing promocio
ados hacer el cados ) nales
donde se montaje con con mas Area de
instalara el las técnicas afluencia Ventas
punto de adecuadas de
venta publico
Realizar
document
acion
para
instalar el
punto de
venta
Selecciona Mayor Realizar ~ Administrador S/ 00.00
r los adquisicion una lista
productos  del producto de  los Marketing
a ofrecer productos
con Area de
mayor ventas
adquisici
on
Determinar Incentivar Disefiar Administrador Disefiado S/ 150.00
el material las ventas banners r
publicitario del producto Marketing
y Desatrroll ) Programa
proporciona ar Area de adobe
r estrategia ventas ilustrator
informacién S de
merchan
dising
sobre el
producto
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Fuente: Elaboracién propia

Estrategia 2: Diseflar canales de distribucion (directa -

indirecta): Esta estrategia se basa en disefiar canales de distribucion tanto de

forma directa como indirecta con la finalidad de que la entrega del producto se

realice de la manera adecuada y oportuna, es decir desde el productor hasta el

consumidor final, asimismo el producto podra encontrarse siempre a disposicion,

en el momento y en el lugar que los consumidores lo deseen.

Tabla 25

Actividades de estrategia de disefiar canales de distribucion

Actividad Objetivo Acciones Responsable Recursos Presupuesto
Disefio El producto Desarrollar Marketing Computado S/ 100.00
del canal debe ser estrategias ra
directa recepcionad de canales Area de ventas
a por el de Archivador
consumidor  distribucion Administrador
en Lapiceros
excelentes Elaboracion
condiciones  del canal Plumones
Desarrollar Pizarra
programa
de
capacitacio
nes
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Disefo En cada

del canal fase del

indirecta  canal el
producto
debe
mantener su
calidad

Definir  los Marketing

indicadores

para el

canal
indirecto

Elaboracion
del canal

Desarrollar
programa
de
capacitacio
nes

Area de ventas

Administrador

Computado
ra

Archivador
Lapiceros
Plumones

Pizarra

S/ 100.00

Fuente: Elaboracién propia

Estrategia 3: Colocar modulos en puntos estratégicos:

Esta estrategia se basa en buscar puntos estratégicos donde puedan ubicarse

modulos para que ademas de ofrecer el producto, se pueda conocer mas sobre

este, ya sea por medio de una pequefia charla del encargado del médulo o por

medio de volantes u otros medios que se crean necesarios, ademas el producto

sera mas facil de adquirir, ya que no solo se encontrara en un solo sitio si no en

diversos lugares.

Tabla 26

Actividades de estrategia de médulos en puntos estratégicos

Actividad  Objetivo  Acciones Responsabl Recursos Presupuest
o]

Disefio y Dar a Determinar Marketing Computador S/ 150.00
elaboracién conocer el la
de volantes producto  informacién Administrad

(producto — Disefiador

contacto)

Programa
Determinar adobe
las ilustrator

88



Capacitacio
n del
personal de
venta
Disefio vy
elaboracién
de un
banner

Que
brinde
una
adecuada
informacio
n del
producto y
buen
servicio

se

Captar la
atencion
del

publico y
dar a
conocer el
producto

imagenes

Evaluar el
contenido
Proponer
nuevas
actividades
de la
capacitacio
n.

Orientar la
planeacién
de las
acciones
de
capacitacio
n para su
mejor
operacion.

Perfecciona
r al
colaborador
en su
puesto de
trabajo.
Definir
textos
cortos y las
imagenes a
usar

Determinar
el  disefio
acorde a la
empresa Yy
producto

Administrad
or

Recursos
humanos

Marketing

Administrad
or

Capacitador
Papel
Lapiceros

Material
didactico

Computador
a

Disenador

Programa
adobe
ilustrator

S/ 200.00

S/ 150.00

Fuente: Elaboracién propia

89



3.3.9.4. Estrategias de promocion

Promocionar el producto es de vital importancia para dar a
conocer sus beneficios, caracteristicas, que posee el mismo y lograr la captacion
de clientes potenciales. Ademas, a través de esta estrategia se busca informar,
convencer y recordar a los consumidores el producto, por otra parte, contribuird a
estimular a los consumidores a adquirir el producto y a los vendedores para

incrementar las ventas.

Estrategia 1: Campafias por redes sociales: Con la
evolucion de la tecnologia se hace necesario crear una pagina de Fan Page para
plasmar informacion sobre los quesos y mantener una comunicacion abierta con
los visitantes de la pagina, de esa manera poder tomar sugerencia de los mismo y

tener mejoraras continuas tanto como en el producto como en la marca.

Tabla 27

Actividades de estrategia de camparias por redes sociales

Actividad Objetivo Acciones Responsabl Recursos Presupuest
e o]
Concurso Fomentar la Determinar  Marketing Computado S/ 150.00
S interaccion fechas de ra
entre los realizacion  Administrado
consumidore r Disefador
s y la Determinar
empresa los Programa
obsequios adobe
ilustrator
Definir  los
requisitos
Publicidad
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Encuesta Reducir los Determinar  Marketing Computado S/ 100.00

S reclamos por el contenido ra
servicio Administrado
Elaboracion r Impresora
de la
encuesta Papel
Aplicacion Lapiceros
de la
encuesta
Sorteos Sentirse Realizar una Marketing Computado S/ 150.00
en fechas valorados e calendarizac ra
especiale importantes  i6n de Administrado
S por la fechas r Impresora
empresa importantes
Papel
Establecer
requisitos Lapiceros
para la
participacion
de los
usuarios en

cada sorteo

Fuente: Elaboracién propia

Estrategia 2: Participacion en ferias: Esta estrategia
permitird que la empresa tenga un contacto directo por cierto tiempo con los
clientes potenciales y/o con publico que desconoce del producto, contribuyendo a
incrementar la posibilidad de mostrar su producto, caracteristicas, beneficios y por
gué se diferencia. Ademas, permitira incrementar y obtener mas contactos tanto
personales como comerciales, ya que en estas ferias asisten personas
interesadas en el producto, por lo que debe aprovecharse a vender y sobre todo a

dar a conocer lo mejor de producto.
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Tabla 28

Actividades de estrategia de participacion en ferias

Actividad Objetivo  Acciones Responsabl Presupuest
e 0
Realizar Interactu  Determinar los juegos Marketing S/ 100.00
juegos ar con el y dinamicas a realizar
publico con el publico. Administrador
Elaboracion y/o

obtenciéon del material
para la realizacion de

los juegos.
Realizar Potenciar Determinar el target. Marketing S/ 100.00
degustacione la venta
S del Seleccionar al Administrador

producto  personal encargado. )
Area de

Ofrecer productos de ventas
la misma calidad.

Demostracion Dar a Definir un contenido Marketing S/0.00
es de la conocer
elaboracion la calidad Determinar las fechas Administrador
del producto  del del evento )
producto Area de
y los Seleccionar el punto ventas
beneficio )
s que Deterrrjlnar un
este pequefio presente

posee para los asistentes.

Fuente: Elaboracién propia

Estrategia 3: Obsequios de recuerdo (Polos y llaveros):
Dicha estrategia contribuird a fidelizar a sus consumidores y que también
permitan posicionarse en la mente de ellos, por medio de estos obsequios. El
hecho de tener uno de estos en su poder hara mas facil que los consumidores
recuerden con mayor facilidad la marca, asimismo esta estrategia permitird

optimizar su competitividad y la imagen de la marca.
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Tabla 29

Actividades de estrategia de obsequios de recuerdo

Actividad Objetivo Acciones Responsab Recursos Presupuest
le 0
Disefio y Impulsar las Determina Marketing Computador S/ 150.00
elaboracié ventas ar el a
n de los través del modelo. Administrad
polos regalo or Disenador
individualiza  Definir las
do tallas — Contador Programa
colores — adobe
cantidad. ilustrator
Confeccio
n de los
polos.
Disefio y Reforzar el Determina Marketing Computador S/ 150.00
elaboracié logotipo, r los a
n de imagen, disefios. Administrad
llaveros colores, etc., or Disefador
que Definir la
conformen la cantidad Contador Programa
identidad de de adobe
la empresa llaveros. ilustrator
ante los
clientes Elaboracio
actuales y N de los
llaveros.

los
potenciales.

Fuente: Elaboracién propia

3.3.9.5. Estrategias de Diferenciacion

La estrategia de posicionamiento es fundamental en una

empresa, puesto que a través de ella se lograr4 penetrar en la mente del

consumidor el producto que se esta ofreciendo, los beneficios que este aporta,

pero sobre todo que tengan siempre presente la marca, con la finalidad de
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incrementar cada vez mas el consumo de los quesos, ya que la decision de
compra hacia el producto va a avalar el posicionamiento en la mente del

consumidor.

Estrategia 1: Diferenciacion en costos: Se basa en
determinar un precio de lanzamiento del producto relativamente bajo en relacion
con el precio final del mercado. Se espera que el bajo precio inicial rompa la
lealtad existente a otras marcas, asegurando asi la aceptaciéon del mercado.
Coopere plenamente con los objetivos de marketing que aumentan la
participacion de mercado o las ventas en lugar de maximizar las ganancias a
corto plazo. Para lograr una diferenciacion en costos se considerd durante el
proceso de costeo del producto un margen de ganancia del 28.5% y que los
costos de produccibn no sean tan altos, reduciendo los CIF, con estas
condiciones se logré que el precio del producto sea mas bajo a los precios del

mercado y se alinee al poder adquisitivo del consumidor.

Tabla 30

Actividades de estrategia de diferenciacion en costos

Actividad  Objetivo Acciones Responsabl Recursos Presupuest

e 0
Evaluar los Conocer la Determin Administrad Agenda S/100.00
precios de competenci ar una or
la a lista de Lapicero
competenci empresas
a Elaboracid  dedicadas Computador
n de una a laventa a
lista de los de queso
precios
segun el Analizar
producto los
precios
de los
guesos
segun
peso y
tamano
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Establecer  Atraer Determin  Administrad
un precio muchos ar el or
bajo por un clientes y tiempo
determinad ganar que se
o tiempo mayor mantendr
participacio a el
n en el precio
mercado bajo.

Agenda S/ 00.00
Lapicero

Computador
a

Fuente: Elaboracién propia

Estrategia 2: Ventaja competitiva por liderazgo en costos:

En un mundo globalizado que es tan brutal y va en aumento, ser el lider en costes

de cada sector es la estrategia competitiva que garantiza la supervivencia de las

empresas. Por ello para lograr un mayor alcance del producto, se planted

mantener el liderazgo en costos, mediante un precio de venta bajo como

resultado de costos alineados a la productividad y proyecciones econémicas de la

empresa.

Tabla 31

Actividades de estrategia ventaja competitiva por liderazgo en costos

Activida Objetiv  Acciones Responsabl Recursos Presupuest
d o] e o]
Definir Reducir Diseflar la Administrado Agenda S/ 0.00
una el riesgo estructurade r
estructur de que costos Lapicero
a de los considerand
Ccostos. costos o que el Computador
superen  precio se a
el precio alinea a las
condiciones
del mercado
Definir Ahorro Planificar las Administrado Agenda S/ 00.00
una sobre el compras de r
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gestion costo
adecuada inicial
de

compras

acuerdo a
las

proyeccione
S de la
demanda.

Lapicero

Computador
a

Fuente: Elaboracién propia

Estrategia 3: Redefinicion del cliente: Las audiencias

objetivo son personas que pueden consumir nuestros productos. La segmentacion

del mercado es muy importante, ya que su propdésito es permitirle enviar

informacion sobre nuestros productos directamente a

los consumidores

interesados. Con un publico objetivo segmentado, la tecnologia de mercado es

exitosa y los productos se pueden implementar adecuadamente en la regién.

Tabla 32

Actividades de estrategia de segmentacion del publico objetivo

Activida
d

Objetivo

Acciones

Responsabl
e

Recursos

Presupues

to

Evaluacio
n del
atractivo

de cada
segmento

Dirigir

publico
objetivo

el
producto al el

porcentaje
de
ingresos

destinados

a

alimentacié

n.

Determinar
de
de

el nivel
vida
cada uno.

Tipo
personas

Determinar

Sus

de

Administrad
or

Gerente
general

Papel
Lapiceros
Pizarra
Plumones

Computado
ra

S/ 100.00
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Segment
0 objetivo

Desarrollar
estrategias
comerciale
S.

que
consumen
productos
saludables.
Medir el
potencial de
cada
segmento.

Medir la
competenci
a en el
mercado
existente.

Definir el
segmento
del publico

objetivo.

Administrad
or

Gerente
general

Papel S/ 100.00
Lapiceros
Pizarra

Plumones

Computado
ra

Fuente: Elaboracién propia

Estrategia 4: Beneficios al cliente: Si existe un desafio o

una competicion y hay premios en juego, el interés de los usuarios esta

asegurado. Ademas, puedes enfocar una parte de esos concursos o promociones

a cuidar a los clientes actuales de la marca, premiando su fidelidad y conseguir

asf multiples objetivos.

Tabla 33

Actividades de estrategia de concursos

Activida Objetivo Acciones Responsab Recurso Presupuest
d le S 0
Definir Mayor Realizar una Administrad Papel S/ 100.00
los interaccion lista de los or
concurso con los concursos a Lapiceros
S clientes y llevarse a Marketing _

posicionam  cabo. Pizarra

iento de la

marca. Crear un Plumone
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Reglas y Diferenciar
requisito se por ser
S para una
participar empresa
transparent
e y de
confianza.

cronograma
de
CONCUrsosS.

Obtencién del
material y los
regalos para
la realizacion
de los
CONCUrSOS.
Crear reglas
de
participacion
en los
CONCUrSOS.

Confirmacion
de los
requisitos
cumplidos

por cada
participante.

Publicacion
del ganador
del concurso.

Administrad
or

Marketing

Computa
dora

Papel S/ 100.00
Lapiceros
Pizarra

Plumone
S

Computa
dora

Fuente: Elaboracién propia

Estrategia 5: Alianzas estratégicas: Este acuerdo entre la

asociacion y otras empresas contribuiran a llevar al méximo potencial de la planta

procesadora, ademas por medio de estas alianzas se podran alcanzar ventajas

competitivas que no alcanzarian por si mismas a corto plazo sin gran esfuerzo,

especialmente la Asociacion de Ganaderos y Apicultores Pencayo que es una

empresa nueva en la Region.
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Tabla 34

Actividades de estrategia de alianzas estratégicas

Actividad Objetivo  Acciones Responsabl Recursos Presupuest
e 0
Determina Formar Realizar una Administrad Papel S/ 100.00
r las mejores lista de or
. Lapiceros
empresas alianzas empresa. P
estratégic .
: Pizarr
Seleccionar arra
as
las
Plumones
empresas
para las Computa
alianzas dora
Comunicars
e con las
empresas
seleccionad
as.
Realizar Fortalecer Realizar el Administrad Papel S/ 300.00
las la acuerdo con or
, Lapiceros
alianzas empresa e cada una de b
L Area de
estratégic increment ellas. .
ventas Pizarra
as ar sus
Determinar
ventas .
Marketing Plumones
las
estrategias a Computa
llevar a cabo dora
para el

beneficio de

ambos.
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Definir el
tiempo de
gue durara

las alianzas.

Fuente: Elaboracion propia

3.3.10. Etapa Técnico Operacional

El objetivo principal de esta etapa, es lograr planificar la produccion
de los quesos, en el tiempo previsto y con los minimos costos. Para el montaje de
la planta procesadora en la Asociacion de ganaderos y apicultores Pencayo del
Distrito el Prado, se consider6 la produccion del queso tipo suizo y tipo paria como

los primeros en lanzarse al mercado, por su mayor demanda.
3.3.10.1. Localizacion

El Distrito peruano El Prado es uno de los 13 distritos
pertenecientes a la provincia de San Miguel, en el Departamento de Cajamarca,
en Peru. El Prado se encuentra ubicado a 2830 msnm entre los distritos de San
Miguel de Pallagues y Union Agua Blanca. Dentro de los caserios que lo
conforman estan: Alisopampa, Alto Prado, Cercado El Prado, ElI Guayo, El Suro,
Huanchilla, La Mascota, Lic, Llonto Grande, Pencayo, Payac y San Luis. La
planta estara ubicada en Pencayo, ya que en esta zona se encuentra las tierras y

oficinas de los socios, ademas del espacio suficiente para el montaje de la planta.

3.3.10.2. Definicién de procesos

Ficha técnica del producto y procesos
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Tabla 35

Ficha técnica del producto-Queso Paria

Nombre
comercial del

producto

Queso Paria

Concepto

Zona de
elaboracion
Clase de leche
Tipo de queso
Presentacion
Maduracién

Consumo

Estado de

conservacion

Proteina total

Se fabrica de acuerdo a las normas de producciéon
establecidas en su lugar de origen, Cajamarca. Su textura
es semi-blanda de sabor agradable, su color caracteristico

es amarillento
Asociacion de Ganderos y Apicultores Pencayo

Leche fresca, pasteurizada
Prensado y blando

Moldes cilindricos de 1 kg
1 a5dias

Durante todo el afio

En lugar fresco,

Refrigerado
24%

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 36

Ficha técnica del producto-Queso Suizo

Nombre comercial

del producto

Queso Suizo

Concepto

Zona de
elaboracion
Clase de leche
Tipo de queso
Presentacién
Maduracién

Consumo

Estado de

conservacion

Proteina total

Es un queso semi-maduro, cuyo proceso de coagulacion,
incluye una maduracion hasta de cinco dias, sus
componentes principales son grasa, proteina y lactosa, su

color es semi amarillento.
Asociacion de Ganaderos y Apicultores Pencayo

Leche fresca, pasteurizada
Prensado y blando

Moldes cilindricos de 1 kg
5 dias

Durante todo el afio

En lugar fresco,

Refrigerado
28%

Fuente: Elaboracién propia
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Flujo de elaboracion de Queso Tipo Paira

Se calienta a
63° ¢l gas x 30
min

Se utiliza una
lira, 5 min

Jad min

Permanece
un dia en la

prensa

Se empaca
de I kilo y
3 kilos

4

<4 -

RECEPCION

¥

FILTRADO

¥

PASTEURIZADO

¥

CORTE

¥

QUEBRADO

¥

PRIMER DESUERADO

SEGUNDO DESUERADO

}

PRENSADO

SALADO

!

MADURACION

¥

ENVASADO

3

—> De leche

Se realiza con una

= clectrobomba  de

leche

Pasado la media hora, s¢ pasa a
enfnamiento 37°C

S

—p
Se agrega cortante | gramo por 50

litros, s¢ espera 30 min

Se saca por completo

Se deja reposar por 24
horas con sal en agua

Hasta S dias

En bolsas al vacio de | Kg

REFRIGERADO

—» Temperatura 4°C - 5°C

Figura 12. Flujo de elaboracion de Queso Tipo Paira

Fuente: Elaboracion propia.
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Flujo de elaboracién de Queso Tipo Suizo

: T: 15°C
Acopio 68 am
Control de calidad
l Acdez: 14-18°D
> Densidad: 1.0296-1.034 griml
Recepcion Prucha de Akobol (8o cosgulable)
‘ Tela orginica esténl
Filtrado Ratisar ismpurczas (pajes, pelos)
‘ T:65°C
Pasteurizado N
Acondicionamient
.. BITC
Coagulacion 30.40 mia
Conc Grano de Maiz
t:10-15 mn

Primer Batido

Primer Desucrado

v

Batido

Lavado, Segundo

v

Segundo Desucerado

v

Salado

v

Pre Prensa

v

Moldco

-

Prensado

v

Orco y

Comercializacion

Venta dirccta

Figura 13. Flujo de elaboracién de Queso Tipo Suizo

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 14. Presentacion del Queso Paria

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura 15. Presentacion del Queso Suizo

Fuente: Elaboracion propia.
3.3.10.3. Proceso Productivo

Dimensionamiento de Materia Prima e Insumos: La
capacidad de produccion sera de 300 litros diarios, para cubrir la demanda de
productos y su comercializacion en el mercado local, se espera que luego del
periodo de 5 afios, la produccién pueda alcanzar los 500 litros por dia.

Para elaborar 1 kg de queso Paria = Se necesita 7.93 litros de

leche + cuajo + sal + cloruro de calcio. Al dia se producira 150 quesos Paria.

Para elaborar 1 kg de queso Suizo = Se necesita 8.34 litros

de leche + cuajo + sal + cloruro de calcio. Al dia se producird 150 quesos Suizo.
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Dimensionamiento de Maquinaria y Herramientas

a) 01 tina de 300 litros de capacidad.

b) 01 Pasteurizador a placas de 500 litros de capacidad
c) 01 Caldero a lefia

d) Sistema de agua helada

e) 03 Mesas para el trabajo, de material de acero

f) Adecuar una camara de maduracién de lacteos.

g) Adecuar una camara de almacenamiento de lacteos.
h) 01 Maquina envasadora al vacio

I) 10 kit de indumentaria

j) 30 envases de aluminio

k) 01 Descremadora eléctrica

Planeacion de la distribucién de la zona de produccion:
La infraestructura es de material noble, debera contar con acabados modernos y
distribucion de las areas equipadas para cada etapa del proceso de elaboracion
de quesos. Tendra un area de recepcion de leche, tanques para almacenar los
insumos, el area de pasteurizacion, una camara de almacenamiento, area de
cuajado, de moldes, de prensado y una camara de maduracion. Ademas, contara
con un almacén general, oficinas de ventas, area de empaque, bafos y area de

lavado.
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AREAS

A Zona de recepcion

B Zona de lavado de porongo

C Almacén de insumos

D Tanque de aimacenamiento de leche cruda

E Area de proceso

F Camara de almacenamiento de productos terminados
G Administracién

H Area de ventas

| Bafio y vestidor

EQUIPOS

1 Pesado de leche

2 Tina de pasteurizacion y cuajado
3 Mesa de trabajo

4 Moldes y accesorios

5 Unictad de frio

6 Vitrina de refrigeracién
7 Mesa de trabajo

Figura 16. Distribucion de la planta de produccién
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3.3.11. Etapa Organizacional

3.3.11.1. Estructura Organizacional

L §
JUNTA
DIRECTIVA
|
N
GERENCIA
GENERAL
R
AREA ] ( AREADE
FINANCIERAY GESTION
ADMNISTRATWAJ L HUMANA
AREADE AREADE AREADE AREADE AREA
MARKETING CALIDAD MATERIALES PRODUCCION COMERCIAL

Figura 17. Estructura organizacional

3.3.11.2. Descripcion de funciones

Junta directiva: Estara compuesta por las personas que se
encargaran de supervisar la administracion de la empresa. Los miembros podran

ser elegidos o designados.

Gerencia general: La gerencia tipica es responsable de
definir politicas, pautas y procedimientos que deben aplicarse en toda la empresa
para lograr las eficiencias gerenciales, operativas y financieras necesarias para la

rentabilidad y eficacia a largo plazo de la empresa.

Area financiera y administrativa: En lo que concierne la

parte de finanzas, esta se encargara de la planificacién financiera ademas de la
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gestion tributaria. Asimismo, se le confiara las tareas de las relaciones financieras

y lo relacionado con seguros.

En la parte administrativa se encargara de llevar un control en
la contabilidad gerencial y de costos, también debera encargarse de la
planificacion y presupuesto, realizar auditorias internas y de los sistemas y

procedimientos.

Area de gestion humana: El area de gestion humana tendra
a cargo el desarrollo organizacién, la administracion de la empresa y las

relaciones laborales.

A lo que refiere el desarrollo organizacional se basara en la
capacitacion y desarrollo, el desarrollo de la comunicacion interna, a la evaluacion

del ambiente organizacional, al seleccién y capacitacion del nuevo personal.

En la administracion del personal se velara por la correcta
division del trabajo ademas de la promocion y transferencia del mismo, asimismo

se encargara de clasificar el trabajo de manera equitativa.

Area de marketing: Esta area se encargara de realizar
analisis del mercado, basandose en las necesidades preferencias, gustos habitos
y costumbres del consumidor; del mismo modo realizara analisis de la
competencia, lo cual se basa en detectar cuales son sus principales
competidores, donde se encuentran ubicados, cuél es su publico objetivo, cuéles
son sus principales caracteristicas, sus estrategias, sus fortalezas y debilidades.

Asimismo, elaborara planes de marketing donde a través de
ellos podra tener un analisis del entorno, su situacion interna, podra establecer

objetivos, disefiar estrategias de marketing y disefar planes de accion.

El disefio e implementacién de las estrategias de marketing
gue elaborar permitiran que la empresa logre alcanzar sus objetivos de marketing

propuestos, puesto que estas deberan ponerse en practica. Por otra parte, esta
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area también realizara un control y evaluacion, de las estrategias de marketing se
estén implementando tal como se sefiala en cada plan de accién y asi comprobar

gue los objetivos propuestos se estan alcanzando.

Area de calidad: El propdsito de esta area es asegurar el
cumplimiento de la politica de la empresa. Por tanto, una de sus caracteristicas es
adaptarse al marco propuesto, como los parametros de la norma ISO 9001.
Establecer los requisitos del sistema de gestion de la calidad. También es
responsable de proyectos importantes: auditoria, analisis de riesgos, preparacion
de revision de disefio o andlisis de riesgos. También facilita la interaccién entre
equipos, es decir, implementar estratégicamente la politica de calidad de su
empresa implementando un proceso de mejora continua, es decir, gestiona las
leyes y los marcos legales que sustentan el proceso de calidad. De esta forma,
los trabajadores necesitan ser capacitados para implementar un sistema de
gestibn de calidad, para que participen en el proceso de disefio, brinden

soluciones practicas e innovadoras y aseguren la capacitacion.

Area de materiales: Esta area asegura que la mercaderia
recibida en el almacén establecido cumpla con la cantidad, -calidad,
especificaciones y oportunidades establecidas en el pedido, solicitud o contrato, y
si es necesario, la conformidad correspondiente al proveedor. Asimismo, gestiona
las hojas de aprovisionamiento, notifica al &rea financiera en los ciclos
establecidos y mantiene registro y control del inventario maximo y minimo de
bienes entregados en el area de solicitud. Ademas, de acuerdo con la normativa
establecida en la materia, es necesario realizar acciones que permitan la
concentracion de equipos antiguos que se encuentren en mal estado o sin usar y

notificar al area financiera para un registro correspondiente.

Area de produccion: Esta area esta dedicada a transformar
recursos o insumos en productos finales, que finalmente seran entregados a los
clientes. Una de las funciones a realizar es determinar el insumo necesario en el
proceso de produccion, ya que es el encargado de determinar la cantidad de

insumo requerido para lograr la meta de produccion. También debe planificar la
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produccion, porque una vez que los consumibles estan listos, el departamento
debe planificar todas las tareas y procesos necesarios para alcanzar las metas del
producto en un tiempo determinado. Ademas, debe minimizar los costos de
produccion. Otra funcién importante es encontrar formas efectivas de reducir los
costos unitarios de produccién con el fin de maximizar los beneficios de la
organizacion. En este caso, si eres el propietario de la maquinaria, una de las
formas mas sencillas de conseguir este objetivo es mantenerla en buen estado
para no tener que incurrir en gastos de mantenimiento. Ademas de garantizar la
calidad del producto, la innovacion y la mejora también son responsables de
asegurar que el producto final llegue al consumidor con los estandares de calidad

mas bajos.

Area comercial: Este campo tiene funciones importantes
porque se basan en la planificacion y el control, incluyendo especificar acciones
futuras en un momento especifico, planificar y posteriormente comparar los
resultados reales de las actividades, por lo que también es responsable de la
investigaciéon de mercado, que brinda informacion que permite a la gestion de la
empresa elaborar politicas y tomar decisiones sobre la base, también seran los
encargados de promocionar y publicitar el producto junto con el area de
marketing, a través de la publicidad daran a conocer a los clientes sobre el
producto, informaran sus caracteristicas y destacaran los principales atributos que
lo distinguen de la competencia. Finalmente, la mas importante de todas las
funciones que realiza el departamento comercial es la venta de productos, que
incluye la organizacion de la venta directa y las relaciones con los canales de
distribucion.

3.3.11.3. Politicas de gestion del personal

Politicas de toma de decisiones: La toma de decisiones es
una de las partes mas importantes del negocio. Por lo tanto, todo debe definirse
de antemano. Debe conocer y dominar todos los factores que pueden tomar una
decision. Todo esto es parte de la fase del proceso de gestion del talento al elegir

donde se llevara a cabo la reunion.
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Politicas de seleccion de personal: La contratacion es una
de las funciones mas importantes de los recursos humanos y la gestion del
talento. Por lo tanto, necesita la mejor orientacion para garantizar una buena
gestiéon de los empleados. En el proceso de gestion del talento, la contratacion es
una de las partes mas importantes. Sin embargo, es dificil elegir el candidato que

mejor se adapte a todas las condiciones.

En este caso, los criterios de seleccion de personal se
pueden establecer facilmente con antelacion. Tales como estandares de calidad,
niveles fisicos e intelectuales, experiencia previa y estandares de desarrollo y

adaptabilidad. Todos estos han considerado las necesidades de la organizacion.

Politicas de desarrollo: Las operaciones diarias en una
empresa u organizacion también requieren pautas para asegurar la mejor
operacion posible. Por tanto, para definir el plan personal de cada persona, es
necesario definir los criterios de planificacion, colocacion y traslado interno de
personal. Esta claro que existe una diferencia entre la gestion del talento y los

recursos humanos.

Cada nuevo individuo abre la posibilidad de redefinir el plan y
reubicar al personal que ya esta participando en la planilla. Esto permite el

crecimiento dentro de la empresa y proporciona incentivos para los empleados.

Politicas de analisis: Tanto la gestién del talento como las
politicas de recursos humanos requieren una estrategia de revision y analisis. Si
la informacion extraida no se analiza, se pierde su valor. Por tanto, el analisis de

la calidad del personal es un elemento fundamental.

Esto se puede medir en funcion de la productividad o de muchos
otros indicadores. Es importante definir cual actia como factor de comparacion.

Esto deberia reflejar la eficiencia y eficacia de como se realiza el trabajo.

Politicas internas: La politica interna de la compafia

también se ubica en la politica de gestion del talento. La razon es que todas las
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mejoras que se producen dentro de la organizacion se reflejan en el entorno
laboral de la empresa. Y esta mejora del clima laboral es también uno de los

puntos mas importantes de la gestion de recursos humanos.

Estas politicas pueden ser politicas de seguridad e higiene
corporativas. Debido a que se consideran los mas importantes, las empresas
deben asegurarse de que existan las condiciones fisicas y ambientales
necesarias para realizar sus funciones internas, independientemente del rango o

jerarquia. Todo esto contribuye a la forma en que su organizacion gestiona su

talento.
3.3.12. Etapa Economica Financiera
3.3.12.1. Estructura Econémicay financiera
INVERSION INICIAL
Tabla 37

Resumen general de la inversién inicial

INVERSION INICIAL

Inversion Capital de Trabajo S/ 4873000
Inversion Activos Fijos &/ 5653000
Inversion Intangibles &/ 1.500.00
TOTAL INVERSION S/. 106,780.00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 38

Detalle de capital de trabajo

INVERSION CAPITAL DE TRABAJO

Ne CONCEPTO APORTE TOTAL

05  Aporte de Socios (Deposito en Cta. Cte) 5/.6,800.00 5/.34,000.00

05 Aporte de Socios (Efectivo) 5/2.950.00 5/14.750.00
TOTAL S/.48,750.00

Fugnte: Elaboracion propia
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Tabla 39

Detalle de activos fijos

2. Detalle de activos fijos

MAQUINARIA Y EQUIPO

CENTRO DE COSTO: VENTAS

COSTO COSTO

CANT. CONCEPTO UNIT. TOTAL
02 Cubas de cuajar S/.10.450.00 5/.20.900.00
01 Mesa de desnare S8/.6.600.00 &8/.6.600.00
01 Prensas S/.5.200.00 8/.5.200.00
TOTAL 5/.22,250.00 5/.32,700.00

MUEBLES Y ENSERES
CENTRO DE COSTO: ADMINISTRACION Y VENTAS
ADMINISTRACION

COSTO COSTO

CANT. CONCEFPTO UNIT. TOTAL
01 Silla Gerencial Giratoria S8/.320.00 5/.320.00
10 Sillas de Oficina S/.75.00 S/.750.00
01 Mesa de Reuniones de melamine 5/.1.020.00 5/.1.020.00
a7 Escritorios de Melamine S5/310.00 S8/2.170.00
02 Sillones de Cuero tipo recepcidon 575000 5/.1.500.00
TOTAL 5/.2,475.00 5/.5,760.00

VENTAS

COSTO COSTO

CANT. CONCEFTO UNIL. TOTAL
(o Vitrinas S/.250.00 S/.500.00
04 Sillas pequefias de madera S/ 4500 5/.180.00
o1 Estante de Melamine S/.350.00 5/.350.00
TOTAL S/.645.00 5/.1,030.00

EQUIPOS DE PROCESAMIENTO DE INFORMACION
CENTRO DE COSTO: ADMINISTRACION

COSTO COSTO

CANT. CONCEFTO UNIT. TOTAL
02 Computadora de escritorio y S/5.62000  S/.11.240.00

Accesorios

02 Impresora Multifuncional 8/.850.00 &8/.1.700.00
o Laptop LENOVO S/.2.300.00 S/.2.300.00
o Televisor de 49" LG S/.1.800.00 S/.1.800.00
TOTAL 5/.10,570.00 5/.17,040.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 5/.56,530.00

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 40

3. Detalle de intangibles

INTANGIBLES
- CENTRO DE COSTO: ADMINISTRACION
- CANT. CONCEPTO COSTOUNIT. COSTOTOTAL
01 Software Administrativo 5/.1,500.00 5/.1.500.00
TOTAL 5/.1,500.00 5/.1,500.00

_Fugnte: Elaboracion propia
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DEPRECIACION

Tabla 41

Detalle de depreciacion - activos fijos

MAQUINARIA Y EQUIPO
CENTRO DE COSTO: VENTAS
COSTO COSTO  TASA DEP. DEP.
CANT CONCEPTO UNIT. TOTALL DEP. ANUAL MENSUAL
02 fﬂ?i de $/.10,450.00 §/20,900.00 10%  $/2,090.00 S/.174.17
o1 ~DMesade S/.6,600.00  $/.6,600.00  10% S/.660.00  5/.55.00
desuare
01  Prensas /520000  §/.5.200.00 10% /52000  §/43.33
TOTAL §/.22,250.00  $/.32,700.00 §/.3.270.00  §/.272.50
MUEBLES Y ENSERES
CENTRO DE COSTO: ADMINISTRACION Y VENTAS
ADMINISTRACION
COSTO COSTO  TASA DEP. DEP.
CANT CONCEPTO UNIT. TOTAL __ DEP. ANUAL _ MENSUAL
o1  SillaGerencial g, 554 0 $/.320.00 10%  $/3200  S/2.67
ijatcna
jo Sillasde 8/.75.00 $/.750.00 10%  §/.75.00 S/.6.25
Oficina
Miesa de
01  Reunionesde §/.1,02000  $.1,020.00 10%  S/.102.00  S/8.50
melamine
o7 ~ Escrtoriosde o 5544 $/2.170.00  10%  $/217.00  S/.18.08
hielamine
Sillones de
02  Cuero tipo $/.750.00 $/1,500.00  10%  S.15000  S/.12.50
recepcidn
TOTAL §/.2.475.00 §/.5.760.00 §/.576.00  §/.48.00
VENTAS
COSTO COSTO  TASA DEP. DEP.
CANT. CONCEPTO UNIT. TOTALL DEP. ANUAL MENSUAL
02  Vitrinas $/.250.00 $/.500.00 10%  $/.50.00 S/4.17
Sillas
04  pequefiasde  S/.45.00 S/.180.00 $/.18.00 S/.1.50
madera 10%
op ~ Dstantede $/350.00  $/350.00 83500 §/292
Mielamine 10%
TOTAL 5/.645.00 5/.1,030.00 §.103.00 __ S/.8.58
EQUIPOS DE PROCESAMIENTO DE INFORMACION
CENTRO DE COSTO: ADMINISTRACION
COSTO COSTO  TASA DEP. DEP.
CANT CONCEPTO UNIT. TOTALL  DEP. ANUAL  MENSUAL
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Computador

02 a del . S/.5.620.00 S/.11,240.0 S/.2,810.0 S/.234.1
escritorio y 0 0 7
Accesorios 25%

Impresora

02 Multifunciona S/.850.00 S/.1,700.00 S/.425.00 S/.35.42
I 25%

Laptop

01 LENOVO S/.2,300.00 S/.2,300.00 2504 S/.575.00 S/.47.92
Televisor de

01 49" LG S/.1,800.00 S/.1,800.00 10% S/.180.00 S/.15.00

TOTAL S/.10,570.0 S/.17,040.0 S/.3,990.0 S/.332.5
0 0 0 0
TOTAL DEPRECIACION POR ACTIVOS FIJOS (S)/'7’939'0 3/'661'5
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 42
Detalle de intangibles
INTANGIBLES
CENTRO DE COSTO: ADMINISTRACION
TAS AM.
CAN COSTO COSTO AM.
T CONCEPTO  “yniT. TOTAL A?/I ANUAL MENLSUA

Software

01 Administrativ. S/.1,500.00 S/.1,500.00 10%
0
TOTAL FALSO S/.1,500.00

S/.150.00 S/.12.50

S/.150.00

S/.12.50

TOTAL AMORTIZACION POR INTANGIBLES

S/.150.00

S/.12.50

Fuente: Elaboracién propia

PLANILLA DE TRABAJADORES

118



Tabla 43

Centro de costo: administracion

N° DE CARGO Y{O REMUNERACION Tlggl\';‘l‘ APSCF;A_ES
TRAB. OCUPACION BASICA MENSUAL ESSALUD
Presidente de S/.
1 Asociacion S/.1,500.00 1,500.00 S/. 135.00
. S/.
1 Asesor Comercial S/.1,200.00 1,200.00 S/. 108.00
. S/.
1 Tesorera/Cajera S/.1,000.00 1,000.00 S/.90.00
. S/.
1 Administrador S/.1,000.00 1,000.00 S/. 90.00
1 Secretaria S/.930.00 S/. 930.00 S/. 83.70
S/.
TOTAL PLANILLA 5.630.00 S/. 506.70
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 44
Centro de costo: ventas
N° DE CARGO Y{O REMUNERACION TR?E-I-I\?L APSCF;;ES
TRAB OCUPACION BASICA MENSUAL ESSALUD
. S/.
1 Disefador S/.1,200.00 1,200.00 S/. 108.00
1 Vendedor S/.930.00 S/. 930.00 S/. 83.70
S/.
TOTAL PLANILLA 2.130.00 S/. 191.70

Fuente: Elaboracién propia

* No se ha detallado el aporte al Sistema de pensiones (AFP u ONP) porque dicho
fondo constituye un aporte del trabajador, que forma parte de su remuneracion

basica.
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COSTO DE PRODUCCION

UNIDADES A PRODUCIR: 10,000 Bolsos al afio

Tabla 45

Materia prima

FSINCT DESCRIPC CANTID UNID  COSTO  COSTO GV
coe2sION AD  AD  UNIT.  TOTAL  UNIT
MATERIA 30,0000 .
PRIMA Leche 0 Litros 0.50 15,000.00 1.50
TOTAL MATERIA PRIMA 1500000 150

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 46

Insumos auxiliares

ESTRUCTURA DESCRI CANTI COSTO COSTO COSTO CVv

DE COSTOS PCION DAD TOTAL UNIT. TOTAL UNIT
Sal 50.00 Unidad 1.50 75.00 0.01
INSUMOS 1.50 0.00 0.00
AUXILIARES 0.20 0.00 0.00
7.00 0.00 0.00
TOTAL MATERIALES AUXILIARES 75.00 0.01
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 47
Mano de obra directa
ESTRUCTURA [ o pnogy CANT COSTO C%ST COSTO t%
DE COSTOS IDAD TOTAL TOTAL
UNIT. T
. ., Valor
MANO DE Higienizacion 8 10.00 80.00 0.01
Hora
OBRA Almacenamiento Valor
DIRECTA 8 10.00 80.00 0.01
de leche en Hora
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planta

Estandar_lzac_lpn/ 8 Valor 10.00 80.00 0.01
Pasteurizacion Hora
Coagulac_lgnllno 8 Valor 10.00 80.00 0.01
culacion Hora
Molienda/Corte 8 Valor 10.00 80.00 0.01
manual Hora
Moldeo g Vvalor 10.00  80.00 0.01
Hora
480.0
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA 0 0.05
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 48
Costos indirectos de fabricacion
ESTRUCTURA DE p COSTO COSTO COSTO
COSTOS DESCRIPCION TOTAL UNIT. TOTAL
Mano de Obra 93,120.0
Indirecta 0
Aportacion de
ESSALUD 8,380.80
Gastos de
exportacion 2,880.00
Luz eléctrica 1,140.00
COSTOS Agua 240.00
INDIRECTOS,DE Movilidad y
FABRICACION transporte 4,080.00
20,160.0
Alquiler de Stand 0
Depreciacion de Mag.
y Equipo 7,939.00
Amortizaciéon 150.00
Mantenimiento 600.00
Gastos Varios 2,400.00
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA (1)41’089'8

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 49

Total, de costo de produccion

TOTAL COSTO DE PRODUCCION

Materia Prima 15,000.00
Materiales Auxiliares 75.00
Mano de Obra Directa 480.00
Costos Indirectos de Fabricacion 141,089.80

TOTAL COSTO 156,644.80

Fuente: Elaboracion propia

3.3.12.2. Punto de Equilibrio

En unidades

CONTRIBUCION MARGINAL = Precio de Venta — Costo Variable

Unitario

CONTRIBUCION MARGINAL = 20.37

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNID = Costo fijo total

Margen de contribucion

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNID = S/. 6,924.73

3.3.12.3. Calculo de ventas

Tabla 50

Productos

ESPECIFICACIONES DEL
PRODUCTO PRODUCTO
DESCRIPCION PRESENTACION

Queso Pariay

Queso Suizo Unidad

Quesos
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Fuente: Elaboracién propia

Célculo del precio de venta unitario
Total, unidades 10,000 Quesos al afio
Costo de produccion  156,644.80
Costo de prod. Unitario 15.66
Utilidad 6.27
Precio de venta unitario S/.21.93
Tabla 51

Ventas anuales (proyeccion)

PROYECCION DE VENTAS

ANO 2019 ANO 2020 ANO 2021 ANO 2022 ANO 2023
Cantidad 10,000 11,000 12,100 13,310 14,641
Precio S/.21.93 S/.21.93 S/.21.93 S/.21.93 S/.21.93
Unitario
Ventas
brovectad  S219.302.  S1.241,232.  S/.265,356. S/.291,891. S/.321,081.
y 72 99 29 92 11
as S/
TIPO DE
CAMBIO 3.254
Precio S/ 6.74 S/ 6.74 S/ 6.74 S/ 6.74 S/ 6.74
Unitario
Pr\geg;‘:?; 4 S s/ s/ s/ s/
o Sy/ 67,394.81 7413429 81547.72 89,70250 98,672.75

Fuente: Elaboracién propia

1.1.1. Gastos
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Tabla 52

Gastos administrativos

GASTOS ANOS
ADMINISTRATIVOS 2016 2017 2018 2019 2020
Remuneracion S/. S/. S/. S/. S/.
67,560.0 67,560.0 67,560.0 67,560.0 67,560.0
Personal
0 0 0 0 0
Beneficios Sociales S/. S/. S/. S/. S/.
(ESSALUD) 6,080.40 6,080.40 6,080.40 6,080.40 6,080.40
Depreciacion de Maq.  S/. S/. S/. S/. S/.
y Equipo 4,566.00 4,566.00 4,566.00 4,566.00 4,566.00
Amortizacion S/. S/. S/. S/. S/.
150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
S/. S/. S/. S/. S/.
TOTAL 78,356.4 78,356.4 78,356.4 78,356.4 78,356.4
0 0 0 0 0
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 53
Gastos de ventas
ANOS
GASTOS DE VENTAS 2016 2017 2018 2019 2020
Remuneracion S/. S/. S/. S/. S/.
25,560.0 25,560.0 25,560.0 25,560.0 25,560.0
Personal
0 0 0 0 0
Beneficios Sociales S/. S/. S/. S/. S/.
(ESSALUD) 2,300.40 2,300.40 2,300.40 2,300.40 2,300.40
Luz eléctrica S/. S/. S/. S/. S/.
1,140.00 1,140.00 1,140.00 1,140.00 1,140.00
Agua S/. S/. S/. S/. S/.
240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
Movilidad y S/. S/. SI. S/. S/.
transporte 4,080.00 4,080.00 4,080.00 4,080.00 4,080.00
S/. S/. S/. S/. S/.
Alquiler de Stand 20,160.0 20,160.0 20,160.0 20,160.0 20,160.0
0 0 0 0 0
Gastos de S/. S/. S/. S/. S/.
exportacion 2,880.00 2,880.00 2,880.00 2,880.00 2,880.00
. S/. S/. S/. S/. S/.
Gastos Varios 2.400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00
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Depreciacion de S/. S/. S/. S/. S/.

Magq. y Equipo 3,373.00 3,373.00 3,373.00 3,373.00 3,373.00
Mantenimiento S/. S/. S/. S/. S/.
600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
SI. S/. S/. S/. S/.
TOTAL 62,733.4 62,733.4 62,733.4 62,733.4 62,733.4
0 0 0 0 0

Fuente: Elaboracién propia

3.3.13. Financiamiento

El préstamo serd de S/. 60,000.00 con una TEA de 18.50% con

pagos trimestrales (con cuota fija).

Convertimos la TEA = 18.50% a Tasa Efectiva Trimestral

[{a}

0/360
TET= (1+0.1850) -1
TET = 0.04334896
TET = 4.33

Determinamos el valor de la cuota fija:

CUOTA

FIJA = 50,000 0.072132957
0.664006625

CUOTA

FIJA = S/.6,517.97

Tabla 54
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Cronograma de pagos

CRONOGRAMA DE PAGOS

N° SALDO DEUDOR AMORTIZACION INTERES CUOTA
00 S/. 50,000.00
01 S/. 45,649.47 S/. 4,350.53 S/. 2,167.45 S/. 6,517.97
02 S/. 41,110.36 S/.4,539.12 S/. 1,978.86 S/. 6,517.97
03 S/. 36,374.48 S/.4,735.88 S/.1,782.09 S/. 6,517.97
04 S/. 31,433.30 S/.4,941.18 S/. 1,576.80 S/. 6,517.97
05 S/. 26,277.93 S/. 5,155.37 S/. 1,362.60 S/. 6,517.97
06 S/. 20,899.07 S/.5,378.85 S/. 1,139.12 S/. 6,517.97
07 S/. 15,287.05 S/.5,612.02 S/. 905.95 S/. 6,517.97
08 S/.9,431.76 S/.5,855.30 S/. 662.68 S/. 6,517.97
09 S/. 3,322.64 S/.6,109.12 S/. 408.86 S/. 6,517.97
10 -S/. 3,051.30 S/.6,373.94 S/. 144.03 S/. 6,517.97
11 -S/. 9,701.54 S/. 6,650.24 -S/. 132.27 S/. 6,517.97
12 -S/. 16,640.07 S/. 6,938.52 -S/. 420.55 S/. 6,517.97
TOTAL S/. 66,640.07 S/.11,575.61 S/. 78,215.68

Fuente: Elaboracién propia
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3.3.14.

Tabla 55

Flujo de caja proyectado

Flujo de caja proyectado

ANOS
0 2016 2017 2018 2019 2020
-S/. -S/. S/. S/. S/.
SALDO INICIAL S/. 0.00
46,780.00 17,547.74 24,208.17 80,563.98 180,372.37
INGRESOS
Sl. S/. S/. S/. S/.
Ventas
219,302.72 241,232.99 265,356.29 291,891.92 321,081.11
S/. S/. S/. S/. S/.
TOTAL INGRESOS S/. 0.00
219,302.72 241,232.99 265,356.29 291,891.92 321,081.11
EGRESOS
Inversion Inicial
Inversion Capital de Trabajo S/. 48,750.00
Inversion Activos Fijos S/. 56,530.00
Inversion Intangibles S/. 1,500.00
Materia Prima S/. 15,000.00 S/. 16,500.00 S/.18,150.00 S/.19,965.00 S/.21,961.50
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Materiales Auxiliares S/. 75.00 S/. 82.50 S/. 90.75 S/. 99.83 S/. 109.81
Mano de Obra Directa S/. 480.00 S/. 528.00 S/. 580.80 S/. 638.88 S/.702.77
Gastos Administrativos S/.73,640.40 S/.73,640.40 S/.73,640.40 S/.73,640.40 S/.73,640.40
Gastos de Ventas S/.59,360.40 S/.59,360.40 S/.59,360.40 S/.59,360.40 S/.59,360.40
Impuestos SUNAT S/.15,442.76 S/.23,293.89 S/.31,106.24 S/.38,379.03 S/. 46,379.08

TOTAL EGRESOS Sl. Sl/. Sl. Sl. Sl. Sl.

106,780.00 163,998.56 173,405.19 182,928.59 192,083.54 202,153.96

FLUJO DE CAJA -S/. S/. S/. S/.
ECONOMICO 106,780.00 S/.8,524.16 51 50,280.07 106,635.88  180,372.37  299,299.52

Financiamiento

Préstamo S/. 60,000.00

Amortizacion del Capital S/. 18,566.70 S/.22,001.54 S/.26,071.83

Interés S/. 7,505.19 S/. 4,070.35 S/. 0.07

FLUJO DE CAJA -S/. -S/. Sl. Sl. Sl. Sl.
FINANCIERO 46,780.00 17,547.74 24,208.17 80,563.98 180,372.37 299,299.52

Fuente: Elaboracién propia

FLUJO DE CAJA ECONOMICO
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FLUJO DE CAJA FINANCIERO

COK 20%
TIRE 60%

S/.
VANE 170,181.37

COK 20%
TIRE 78%

S/.
VANE 174,414.74
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3.3.15.

Tabla 56

Estado de ganancias y perdidas

Estado de ganancias y perdidas

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

0 2016 2017 2018 2019 2020
INGRESOS OPERACIONALES:

Ventas Netas (Ingresos Operacionales) 0.00 219,302.72 241,232.99 265,356.29 291,891.92 321,081.11
Otros Ingresos Operacionales 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total Ingresos Brutos 0.00 219,302.72 241,232.99 265,356.29 291,891.92 321,081.11

COSTO DE VENTAS:

Costo de Ventas (Operacionales) 0.00 -15,555.00 -17,110.50 -18,821.55 -20,703.71 -22,774.08
Otros Costos Operacionales 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total Costos Operacionales 0.00 -15,555.00 -17,110.50 -18,821.55 -20,703.71 -22,774.08

UTILIDAD BRUTA 0.00 203,747.72 224,122.49 246,534.74 271,188.22 298,307.04
Gastos de Ventas 0.00 -62,733.40 -62,733.40 -62,733.40 -62,733.40 -62,733.40
Gastos de Administracion 0.00 -78,356.40 -78,356.40 -78,356.40 -78,356.40 -78,356.40
Ganancia (Pérdida) por Venta de Activos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Otros Ingresos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
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Otros Gastos
UTILIDAD OPERATIVA
Ingresos Financieros
Gastos Financieros
Participacion en los Resultados
Ganancia (Pérdida) por Inst. Financieros
RESULTADO ANTES DE IMPTO. RENTA
Participacién de los Trabajadores

Impuesto a la Renta

UTILIDAD (PERDIDA) NETA DE ACT. CONT.

Ingreso (Gasto) Neto de Oper. Discont.

UTILIDAD (PERDIDA) DEL EJERCICIO

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0.00

0.00
62,657.92
0.00
-7,505.19
0.00

0.00
55,152.73
0.00
-15,442.76
39,709.96
0.00

39,70
9.96

0.00
83,032.69
0.00
-4,070.35
0.00

0.00
78,962.34
0.00
-23,293.89
55,668.45
0.00

55,66
8.45

0.00
105,444.94
0.00
-0.07
0.00

0.00
105,444.87
0.00
-31,106.24
74,338.64
0.00

74,33
8.64

0.00
130,098.42
0.00
0.00
0.00

0.00
130,098.42
0.00
-38,379.03
91,719.38
0.00

91,71
9.38

0.00
157,217.24
0.00
0.00
0.00

0.00
157,217.24
0.00
-46,379.08
110,838.15
0.00

110,8
38.15

Fuente: Elaboracion propia
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3.3.16. Estado de situacién financiera

Tabla 57

Estado de situacion financiera

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

0 2016 2017 2018 2019 2020
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo y Equivalentes de Efectivo 115390.07 68,524.16 99,982.07 106,635.88 180,372.37 299,299.52
Cuentas por Cobrar Comerciales 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Existencias 0.00 1515811 2545611 2814527  0.00 0.00
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 115,390.07 83,682.27 125,438.18 134,781.15 180,372.37 299,299.52
ACTIVOS NO CORRIENTES
Inmuebles, Maguinaria y Equipo 56,530.00 56,530.00 56,530.00 56,530.00 56,530.00 56,530.00
- Depreciacion de IME 000  -7,939.00 -15878.00 -23817.00 -31,756.00 -39,695.00
Activos Intangibles 150000 150000 150000  1500.00  1,500.00  1,500.00
_ Amortizacién de INT 0.00 15000  -300.00  -450.00  -600.00  -750.00
Activo Diferido 1157561 407042 007 0.00 0.00 0.00
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 69,605.61 54,011.42 41,852.07 33,763.00 25,674.00 17,585.00

132



TOTAL ACTIVOS

184,995.68 137,693.69 167,290.24 168,544.15 206,046.37 316,884.52

PASIVOS Y PATRIMONIO
PASIVOS CORRIENTES

Tributos y Aportaciones al Sist. Por Pagar 0.00 0.00 0.00 0.00 8,159.11  8,697.85

Cuentas por Pagar Comerciales 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Otras Cuentas por Pagar 0.00 0.00 0.00 0.00 000  80,000.00
TOTAL PASIVOS CORRIENTES 0.00 0.00 0.00 0.00 8,159.11  88,697.85
PASIVOS NO CORRIENTES

Obligaciones Financieras a Largo Plazo 78,215.68 52,143.79  26,071.89 0.00 0.00 0.00
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 7821568 52,143.79 26,071.89  0.00 0.00 0.00

PATRIMONIO NETO

Capital
Resultados Acumulados
RESULTADO DEL EJERCICIO

106,780.00 106,780.00 106,780.00 106,780.00 106,780.00 106,780.00
0.00 0.00 39,709.96  55,668.45 74,338.64 91,719.38
0.00 39,709.96 55,668.45 74,338.64 91,719.38 110,838.15

TOTAL PATRIMONIO

106,780.00 146,489.96 202,158.41 236,787.08 272,838.02 309,337.53

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO
NETO

3246,2 198,633.75 228,230.31 236,787.08 280,997.13 398,035.38

Fuente: Elaboracion propia
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

Se analizaron las caracteristicas del mercado para la implementacién de una
planta procesadora de quesos en la Asociacion de Ganaderos y Apicultores de
Pencayo en el distrito de El Prado, provincia de San Miguel - Regién Cajamarca,
el cual se basa en personas que se encuentran en el nivel socioeconémico C, que
llevan un estilo de vida saludable con habitos alimenticios sanos, y especialmente
productos lacteos y sus derivados. Asimismo, se determind que el 67% de la
poblacion evaluada compra queso, con una frecuencia semanal representada por
el 41%, teniendo como preferencia el queso parmesano 29%, otra de las
caracteristicas del mercado, es el incremento de la canasta basica de alimentos y
la nueva normativa de apoyo al emprendimiento local; en resumen, las
condiciones actuales del mercado favorecen la implementaciéon de la idea de

negocio.

Se identifico el nivel de aceptacion para la implementacion de una planta
procesadora de quesos en la Asociacién de Ganaderos y Apicultores Pencayo del
distrito el Prado, provincia de San Miguel - Region Cajamarca, donde se obtuvo
una aceptacion por el 75.4% de la poblacion, ademas, el 50% afirm6é que
prefieren consumir marcas locales de queso que otro tipo de marcas; en este
sentido, existe una gran aceptacion por parte de los pobladores para la puesta en

marcha de la idea de negocio.

Se concluye que la implementacién de una planta procesadora de quesos en
la Asociacion de Ganaderos y Apicultores Pencayo del distrito el Prado, provincia
de San Miguel - Region Cajamarca, es viable econdmicamente y financieramente
rentable, puesto que demuestra un VANE positivo con S/. 170,181.37 y un TIRE
de 60%, indicadores que reafirman la viabilidad para el montaje de la planta

procesadora de quesos.
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Se disefidé un plan de negocios para el montaje de una planta procesadora
de quesos en la Asociacion de Ganaderos y Apicultores de Pencayo, en el distrito
de El Prado, provincia de San Miguel - Region Cajamarca, que incluye una
estructura organizacional compuesta por la junta directiva, gerencia general, area
financiera y administrativa, area de recursos humanos, area de marketing, area de
calidad, area de materiales, area de produccién y area comercial, asi como
también nueve areas equipadas para cada etapa del proceso de produccion de

guesos, todo ello con el fin de garantizar el éxito del negocio.
4.2. Recomendaciones

A los asociados aprovechar las condiciones favorables del mercado para la
puesta en marcha del plan de negocio, considerando utilizar estrategias
comerciales que realcen el valor de la marca local e incentiven a su consumo por
los pobladores, ademas se recomienda formar un comité de investigacion, el cual
debe encargarse de buscar un consultor o asesor externo que ayude a la
planificacion e investigacion del mercado, con el fin de alinear el perfil del

producto a los requerimientos de los clientes.

A los asociados incluir como una de las estrategias de diversificacion, la
ejecucion del presente plan de negocios, considerando las oportunidades que se
presentan en el mercado y la capacidad de oferta que poseen, se recomienda
ademas sequir los procesos disefiados en la etapa operativa del plan con el fin de

mantener y garantizar la operatividad diaria de las actividades de produccion.

A los asociados, ampliar su actividad econdmica, a otras unidades de
negocio, con el fin de no depender solo de la venta de quesos, como por ejemplo
la produccién de productos derivados lacteos, asi mismo se recomienda,
participar en ferias ofreciendo degustaciones de los productos y ofreciendo
diversos beneficios para los clientes potenciales, e ingresar al mercado con una

estrategia de precios bajos y diferenciacion.
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Tabla

Matriz de consistencia

ANEXO 1: Matriz de consistencia

Problema Objetivos Hipotesis  Variable Dimension Indicadores Técnicas e instrumentos
;Cudl es el Objetivo general. El plan de
Plan de _ negocios Viabilidad estratégica del sector, Cadena de Porter FODA
. Elaborar un plan de negocios . L )
Negocios . permite el objetivos y metas Cruzado, Matriz EFI Y EFE.
para el montaje de una planta .
para el montaje de .
montaje de procesadora de quesos en la olanta Estratégica
una planta Asociacion de Ganaderos vy orocesadora Matriz de segmentacion
Apicultores Pencayo del distrito NSE/ estilos de vida, Beneficio
procesadora de quesos
el Prado, provincia de San | |
de queso en Miguel - Region Cajamarca en a Plande Mercado objetivo, necesidad y Metodoloafa d
- . L . o _ etodologia de
la Asociacion  Negocio motivaciones Percepciones, _ acion d g
- . investigacion de mercados
Asociacion Objetivos especificos. de expectativas Ingresos, gastos
de Ganaderos Objetivos, Metas y Estrategias De
Ganaderos  apalizar las caracteristicas del Y corto y mediano — largo plazo
y mercado para la implementacién Apicultores Mercadeo Ventajas competitivas en Plan MKT y
Apicultores 4o yna planta procesadora de Pencayo del producto y precio; Mkt Mix Posicionamiento
Pencayo del guesos en la Asociacion de distrito el Ubicacién, Tecnologia de procesos Matriz localizacion
distrito  El Prado,

Ganaderos y Apicultores

/ operaciones Indicadores del

Diagrama de flujos, Ficha
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Prado, Pencayo del distrito el Prado, provincia de Técnico y Producto y del Proceso, técnica producto y
provincia de provincia de San Miguel - Regién San Miguel - Operacional  Condiciones de Trabajo, factores procesos, Disefio del
San Miguel Cajamarca. Region clave de desempefio, ventas, trabajo, Plan de
de Cajamarca. Produccién, Gastos. aprovisionamiento.
Cajamarca? !dentificar el nivel de aceptacion Funcional, Reclutamiento, Cultura organizacional,
para la implementacion de una o seleccién, integracion, medicion tamario y producto de la
planta procesadora de quesos Organizacional desempefio, delegacion y empresa, herramientas de
en la Asociacion de Ganaderos y reconocimiento. la direccion de personas.
Apicultores Pencayo del distrito
el Prado, provincia de San
Miguel - Region Cajamarca.
Determinar la viabilidad
econémica-financiera para la Econémica Estructura Econdémica y financiera Estado GG y PP proyectado
implementacion de una planta Financiera VAN, TIR , Punto de Equilibrio Flujo de Caja; Analisis
procesadora de quesos en la Objetivos Metas y Estrategias Econémico y Financiero
Asociacion de Ganaderos y
Apicultores Pencayo del distrito
el Prado, provincia de San
Miguel - Regidn Cajamarca.
Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO 2: INSTRUMENTO
CUESTIONARIO

El presente cuestionario busca conocer los principales gustos y preferencias de
los pobladores de la ciudad de Cajamarca, asi mismo, identificar la frecuencia de

consumo de queso.

DATOS GENERALES:

Lugar.......ccoviiiininnnnnnns Sexo del entrevistado

Marque con una X la alternativa que crea conveniente:

1. ¢Demanda usted de quesos?

a) Siempre

b) Casi siempre

c) Algunas veces

d) Casi nunca

e) Nunca

2. ¢,Cual es la frecuencia con la que demanda este producto?

a) Diario

b) Semanal

¢) Quincenal

d) Mensual
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e) Semestral

¢, Qué tipos de queso son los que demanda?

a) Mozzarella

b) Parmesano

c) Cheddar

d) Suizo

e) Otro

¢En cada compra que cantidades adquiere de cada tipo de quesos?

a) Menos de ¥4 K

b) Yaa ¥ K

c)%Kalk

d)1Kail%K

e) 12 K a mas

¢Actualmente dénde suele comprar este producto?

a) Mercado

b) Bodega

¢) Minimarket

d) Supermercado

e) Tienda de lacteos
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¢ Qué marcas son las de su preferencia?

a) Chugur

b) Bonlé

C) Laive

d) Gloria

e) Otros

¢ Estéa satisfecho totalmente con el producto que viene adquiriendo?

a) Muy satisfecho

b) Satisfecho

c) Indiferente

d) Insatisfecho

e) Muy insatisfecho

¢ Qué es lo que mas le agrada del producto?

a) Frescura

b) Sabor

c) Cantidad

d) Duracion

e) Variedad

¢,Cuél es lo que menos le agrada del producto?

147



a) Precio

b) Duracion
c) Proveedor
d) Cantidad

e) Otro

10. ¢Le gustaria que ingrese una nueva empresa procesadora de quesos

gue comercialice en Cajamarca?
a) Total acuerdo
b) Acuerdo
c) Indiferente
d) Desacuerdo

e) Total desacuerdo
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ANEXO 3: VALIDACIONES DE EXPERTOS

INETRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

[NOMBRE DEL JUEZ

:_l I|"l:- 'll.-l' -.'. L

PROFESION

| 1 Mg i ¥

ESPECIALIDAD y ¥y = i

EXPERIENCIA
PROFESIOMAL[ EN ANOS)

CARGO ) ¢

I'lll. f i

FLAMN

=AM MIGUEL - REGICN CAaJAMARCA, 2013,

DE MEGCCZIOS FARA EL MONMTAIJE DE UMA FLANTA
FROCESADORA DE QUES0E EN LA ASOCIACION DE GAMNADEROS Y

APICULTORES PEMCAYD DEL DISTRITO EL FRADD. FROVINCLA DE

DATOS DE LOS TESISTAS

NOMERES WILBERT RODASE WASQUEEZ

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMIMIZTRACISH

INETRUMEMTC | Cuestionario

EVALUADD

OBJETIVOS GENERAL

DE LA Proponer un plan de negocics para & montsje de wna
INVESTIGACION | planta procesadora de guescs en la Asociacion de

Ganadaros v Apiculiores Pencayo del distmto el Frado,
provincia de San Miguel - Regicn Cajamarca, 2018

ESPECIFICOS

* Analizar las caractersticas del mercado para la
implementacion de wuna plania procesadors de
quesos en la Asociacion de Ganaderos vy Apicultores
Fencayo del disinito = Prado, provincia de San
higusl - Region Cajamarca.
Identificar el nivel de scepiacion para la
implermentacion de wuna planta procesadora de
fquesos en la Asociacion de Ganaderos v Apicultores
Pencayo del disiritc =l Frado, provincia de Zan
higueal - Ragion Cajamarca.
Determinar la viabilidad econdmica-financiera para
la implementacion de una planta procesadora de
quesos en la Asociacion de Ganaderos y Apicultores
Pencayo del disirito =l Prado, provincia de San
hMigusl - Region Cajamarca.
Dizariar un plan de negocios para el montsje de una
plarta procesadora de quesos en la Asociacicn de
Ganadaros y Apicultores Pencsyo dal distrito el
Prado, provincia de San Miguel - Region Cajamarca.

\*.-

-1_.-

'u*.-
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EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
"TA” S| 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
DEL INSTRUMENTO

El instrumento consta de 09 interrogantes y se han
elaborado, considerando la revision de |2
literatura, luego del juicio de experios que
determinara la validez de contenido sera sometido

a prueba de piloto para el célculo de la
confiabilidad con el coeficiente de alfa de |
Cronbach y finalmente serd aplicado a las |
unidades de analisis de esta investigacion. |

_INSTITUCIONES FINANCIERAS

(.

¢Demanda usted de |
quesos? '

|

SUGERENCIAS:

TA(y) ™( )

| 2.

¢, Cual es la
frecuencia con la que
demanda este
producto?

TA(y) T )

SUGERENCIAS:

¢.En cada compra

. Qué tipos de queso
son los que
demanda?

TA(/'( ) TO( )

SUGERENCIAS:

que cantidades
adquiere de cada tipo
de quesos?

TA() T )
pe

SUGERENCIAS:

¢Actuaimente dénde |
suele comprar este |
producto? |

TAy.] TO( )

SUGERENCIAS:

¢, Qué marcas son las
de su preferencia?

TAY ) ™ )

SUGERENCIAS:

satisfecho
con el

¢ Esta
totaimente

-

TAK)  TD( )

SUGERENCIAS: |
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producto que viene
adquiriendo?

¢Qué es lo que mas
ie agrada del
producto?

5

SUGERENCIAS:

TO( )

9. ¢(Cual es o que
menos le agrada del
producto?

TA(X)

SUGERENCIAS:

T( )

10. ¢(lLe gustaria que
ingrese una nueva |
empresa procesadora de |
guesos que comerciaiice |
en Cajamarca?

TA( )

SUGERENCIAS:

TD( )

- 1. PROMEDIO OBTENIDO:

2. COMENTARIO GENERALES

N* TA

3. OBSERVACIONES

’.‘/ —

r 2

JUEZ - EXPERTO

5 /0% 4
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMEBRE DEL JUEZ

PROFESION

ESPECIALIDAD Ty Ve

EXPERIENCIA ]
PROFESIONAL([ EN ANOS)

CARGO

FLAN DE MNEGCCIOS FaRa EL MONTAJE DE UMA  FLANTA

FROCESADORA DE QUESOS EN LA ASOCIACICN DE GANADEROS Y
APICULTORES PENMCAYD DEL DISTRITO EL FRADD, FROVINCIA OE
SAM MIGUEL - REGION CAJAMARCA, 2012,

DATOS DE LOS TESISTAS

NOMERES VWILBERT RODAS WASQUES

ESPECIALIDAD | ESCUELA OE ADMIMIZTRACICH

INSTRUMENTOD | Cuesticnario

EvVALUADD

OBJETIVOS GEMERAL

DE LA Proponer un plan de negocics pars & montzsje de una
INVESTIGACION | planta procesadoras de guesos en la Asociacion de

Ganaderos v Apicultores Peneayo del distrido el Prado,
provincia de San Miguel - Region Cajamarca, 2018

ESPECIFICOS
#* Analizar las caracternstices del mercado pars la

implementscion de una plants procesadora de

quesos en la Asociacion de Ganaderos v Apicultores

FPencayo dal disirito =l Prado, provincia de San

Migusl - Region Cajamarca.

Idantificar el nivel de scepiacion para la

implementacion de una planta procesadora de

quesos en la Asociacion de Ganaderos y Apicultores

FPencayo deal disirito =l Prado, provincia de San

Migusl - Region Cajamarca.

#* Determinar la viabilidad economica-financiera para
la implementacion de une plants procesadors de
quesos en la Asociacion de Ganaderos v Apicultores
FPencayo dal disirito =l Prado, provincia de San
Miguel - Region Cajamarca.

#* Disanar un plan de negocios para &l montzje de una
planta procesadora de quesos en la Asociacion de
Ganaderos v Apicultores Pencayo del distrito el
Prado, provincia de San Miguel - Region Cajamarca.

¥
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| I

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

DETALLE DE LOS ITEMS | El instrumento consta de 09 interrogantes y se han

DEL INSTRUMENTO

elaborado, considerando 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|
confiabilidad con el coeficiente de alfa de
Cronbach y finaimente sera aplicado a las |
unidades de analisis de esta investigacion. |

|

INSTITUCIONES FINANCIERAS =1

—

¢(Demanda usted de
quesos?

TA(, ) ™ )

SUGERENCIAS:

¢, Cual es la
frecuencia con la que
demanda este
producto?

TA(x) ™ )

SUGERENCIAS:

¢ Qué tipos de queso
son los que
demanda?

TA() ™ )

SUGERENCIAS:

¢(En cada compra
que cantidades
adquiere de cada tipo
de quesos?

TA( /() TO( )

SUGERENCIAS:

. ¢Actualmente donde

suele comprar este
producto?

¢ Qué marcas son las
de su preferencia?

TA) ()

SUGERENCIAS:

"fA(;@’) TO( )

SUGERENCIAS:

¢ Esta
totalmente

satisfecho
con el

TAK ) TO( )

SUGERENCIAS:
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~ producto que viene

i adquiriendo?
|8 ¢Qué es lo que mas | TA(;) ™ ) )
i le agrada del
i producto? SUGERENCIAS:
!
'9. (Cual es lo que|
' menos le agrada del | TA(x) TO( )
producto?
SUGERENCIAS:
10. (le gustaria que | TA(y) ™( )
ingrese una nueva
empresa procesadora de | SUGERENCIAS:

quesos que comercialice
en Cajamarca? ,

1. PROMEDIO OBTENIDO:

s
I N°TA //'/V N°TD

2. COMENTARIO GENERALES

3. OBSERVACIONES

JUEZ - EXPERTO
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMEBRE DEL JUEZ _ " §

FROFESION

i A s ) S AR § T L A

ESPECIALIDAD F——— T N

EXPERIENCIA -
PROFESIONAL( EN AROS) - rrE

CARGD

PLAWN DE MNEGOCIOS PARA EL MONTAIJE DE UNA PLANTA
PROCESADORA DE QUESOS EN LA ASOCIACION DE GAMADEROS Y
APICULTORES PENCAYO DEL DISTRITO EL PRADO, PROVINCIA DE
SAM MIGUEL - REGION CAJAMARCA, 2013,

DATOS DE LOS TESISTAS

NOMEBRES WILBEERT RODAS VASQUEZ

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMINISTRACION

INSTRUMENTO | Cuestionario

EVALUADO

OBJETIVOS GENERAL

DE LA Proponer un plan de negocios para el monfaje de una

INVESTIGACION

planta procesadora de guesos en la Asociacion de
Ganaderos v Apicultores Pencayo del distrito el Prado
pravincia de San Miguel - Region Cajamarca, 2018,

ESPECIFICOS

# Analizar las caracteristicas del mercado para la
implementacion de una planta procesadora de
guesos en la Asociacion de Ganaderos v Apicultores
Pencayo del distrito el Prado, provincia de Zan
Miguel - Region Cajamarca.

# ldentificar el nivel de aceptacion para |la
implementacion de una planta procesadora de
guesos en la Asociacion de Ganaderos v Apicultores
Pencayo del distrito el Prado, provincia de Zan
Miguel - Region Cajamarca.

# Determinar la viabilidad economica-financiera para
la implementacion de una plania procesadora de
guesos en la Asociacion de Ganaderos y Apicultores
Pencayo del distrito el Prado, provincia de Zanm
Miguel - Region Cajamarca.

= Disefar un plan de negocios para el montaje de una
planta procesadora de quesos en la Asociacion de
Ganaderos vy Apicultores Pencaye del distrito el
Prado, provincia de San Miguel - Region Cajamarca
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|
EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
“TA" S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD" Sl ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR
ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS | El instrumento consta de 09 interrogantes y se han
DEL INSTRUMENTO elaborado, considerando la revision de |z
literatura, luego del juicio de expertos que
determinara la validez de contenido sera sometido
a prueba de piloto para el célculo de la
confiabilidad con el coeficiente de alfa de |
Cronbach y finaimente serd aplicado a las '
unidades de analisis de esta investigacion.

_INSTITUCIONES FINANCIERAS )
1. ¢Demanda usted de | TA(y) ™ ) f

quesos? | ¢
| SUGERENCIAS:

i
|

| 2. ¢Cual es la | TAly) O )
frecuencia con ia que '
demanda este | SUGERENCIAS:
producto?

3. ¢Qué tipos de queso | TA(x) ™ )
son los que
demanda? SUGERENCIAS:

4. (En cada compra | TA(Y) T )
que cantidades |
‘ adquiere de cada tipo | SUGERENCIAS:
de quesos?

5. ¢Actualmente dénde TAyQ] ™ )
suele comprar este '
producto? | SUGERENCIAS:

6. ¢(Qué marcas son las | TAl() TO( )
de su preferencia? /
SUGERENCIAS:

7. (Esta satisfecho | TAK)  TD( )
totalmente con el | ¥

SUGERENCIAS:
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producto que viene

adquiriendo?

8. ¢Qué es lo que mas TA(Y) T )
le agrada del
producto? SUGERENCIAS:

9.  Cudl es o que

menos le agrada del | TA( ¥) To( )
producto?
| SUGERENCIAS:
| |
10. ;Le gustaria que | TA( P T )

ingrese una nueva
empresa procesadora de | SUGERENCIAS:
' quesos que comercialice
- en Cajamarca?

{0
1. PROMEDIO OBTENIDO: N° TA !/'U N° TD

2. COMENTARIO GENERALES

|
3. OBSERVACIONES

~ [ - =

JUEZ - EXPERTO

- A
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ANEXO 4: FORMATO N° T1-CI-USS

J | UNIVERSIUAD
SENUN D8 SIS

FORMATO NP T1VHI-USS AUTORIZAOKON DIE AUTOR [E5}
(UCENCIA D1 USO)

Pimentel, 4 de j:/a/o & 24

Sefares
Vxwrmectorado &0 rwestipacion
Unmersidad Sefor de Sple
Presante.-

(7 /
B sunerito ;
g ﬁ{r/&// __}:Oaé,‘ %wz;d'g cntt SES2TST
en ) Cakdt de Mulce R [TITO) v a st 3 tiulads
.WMLAM-W&}&_%%_»,
Gueset €W AT A teuLic R

rRllo & 2 YWHGA e Ten YW

presentada y do en of afic 2027 camo requsite pars optar of ttuio de
LMW T i & b Facdtad e
,__Cs.cnduuaﬁ:mﬂn 3 PIgams  Acsmco  do
ACANSTRADON, pror rredio ded (reserie eicriin 3men o (atorbammy 31 Vkeressoradn o | restigatadn
de b Unharsdad Sefnr e Spon PR ew, wn thnarralio de b presonto beencts de (50 tutal, poedds eyercer
subire ml (nueatrod el y musntre o o le producckdn Mot <o be Ui thid reprooss 0D ey

te b de gradky, & trevos 2o b sl dad de s comendo O i sgpanmts mane:

*  Lom usuanios punden consitar el contondn e ede Uk de prado @ tands del Repastorio
ilitsional en of portal webts del Repositonie rattudonal - Mg/ freposkono uss odu pe. asi
COMO g b redes de indormacidn del pa's v i etinion

* S permie la conyutty, reprodacdion porcal, totd o CAmii0 & Tormata con ek de
fumervaon, 3 ot usuanos nteresados en of confendo dv eyte rabao, pard lodos los weos
Qs Lrgan Anofdsd acedemica, dompre y indo medante Ly cormespendunte cita
Wbh gy 3t s Lo ce ort o ol tratugo de PNESHEcSn y a4 su autor,
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ANEXO 5: TURNITIN

PLAN DE NEGOCIOS PARA EL MONTAJE DE UNA PLANTA
PROCESADORA DE QUESOS EN LA ASOCIACION DE
GANADEROS ¥ APICULTORES PENCAYO DEL DISTRITO EL
PRADO, PROVINCIA DE SAN MIGUEL - REGION
CAJAMARCA, 2018

INFORKE DE ORICINALDAD

21.. 20 O« 8

IMDICE DE SIMILITUD  FUENTEZ DE PLBLICACIONES TRABAIOS DEL
INTERHET ESTUDIAMTE

FUENTES PRIARIAS

repositorio.uss.edu.pe 5
Fuerfie de Inkemed Ya

.

repositorio.ucv.edu.pe 2%

Fuerfe de Inkemed

H

submitted to Universidad Cesar Vallejo -1 ”

Traibajo del estudianie

repositorio.unprg.edu.pe
FJEE‘.E de Inkermed p g p 1 %

2 A

repositorio.lamolina.edu.pe 1 o

Fuerfe de Inkermet

www.emprendepyme.net 1 o

Fuerse de Inbemet

www.clubensayos.com 1 ”

Fuerie de Inbermet
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ANEXO 6: CARTA USS

$ UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

“Ano de la Lucha Contra la Corrupcion y la Impunidad”

Civdad Universitaria, Julio ds! 2019

Sr

MANUEL MUGUERSA PAUCAR

Prasidante

ASOCIACION DE GANADEROS Y APICULTORES PINCAYO
Bresente.-

Asunto: Solicito permisc y apoyo en investigacion.

De mi especial considaracion:
s grato dirigirme a usted para exprasanie mi cordial saludo a nombre de la Escuela Profesional
de Administracion de la Facultad de Ciencias Empresariales - de la Universidad Sefior de Sipén, asimismo

leniendo presente su alfo espiritu de colaboracion, le solicito gentimente su apoyo para que nusstro
astudiante del X Ciclo, pueda rzalizar su frabajo de investigacion, en horarios coordinadss con su despacho.

Detallo datos da! alumne:

o Wilbari Rodas Vasgusz - DNI: 46523453

Por Jo que pido 2 Ud. bninde las faciidadss del caso a nn que nuestros alumnos no tengan
Inconvenientas y puedan desarroliar su trabajo con nomalidad.

Agradezco por anlicipads fa atencion que brinde al prasents v aprovecho la oportunidad para
renovarle las muestras de mi especial consideracion y estima.

Atem‘aﬁ;\

Dra. Carm
eCcd
*3culad Je Ciencias

ADMISION E INFORMES
074 281610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclaye, Perd
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ANEXO 7: ACEPTACION DE LA EMPRESA

ASOCIACION DE GANADEROS Y APICULTORES PENCAYO
RUC: 20603065230

CARTA DE ACEPTACION

San Miguel - Cajamarca 29 de noviembre del 2018

Sefior (a)

DRA: CARMEN ELVIRA ROSAS PRADO
Decana de la facultad de ciencias empresariales
UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN

Asunto: Aceptacion de estudiante de ADMINISTRACION
para realizar ' TRABAJO DE INVESTIGACION'

Es grato dirigirme a usted para expresarle mi cordial saludo a nombre de
la Asociacion de Ganaderos y apicultores Pencayo y a la vez para indicar que el
joven Wilbert Rodas Vasquez estudiante del IX Ciclo de administracion, ha sido
aceptado en nuestra Asociacién para realizar su trabajo de investigacion del
curso de investigacion | en area de Proyectos, en horarios coordinados con el
estudiante para brindarle la informacién necesaria.

Sin otro particular, quedo de usted para cualquier aclaracién o duda

Atentamente:

Manuel Muguerza Paucar
DNI. N° 27992504

161



ANEXO 8: PANEL FOTOGRAFICO

Aaociacién de Gonaderos y AP]‘.CUHOIGS pencayo
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[E UNIVERSIDAL
SEMIFR DE SIPAN

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

Yo, Abraham José Garcla Yowera, Coordinador de  invesagacion  y
Resporsabiidad Sooal de la Escuela Frolesonal de Admanisiraoon y revisor de B

nvesigacion aprobada medane Resobcdn N ST-FACEMAUSE-2019, presentado por
ella Bachilier, WILBERT RODAS VASOWEZ con su less Titulada PLAN DE NEGDCIOS

PaRA EL MONTAJE DE UMA PLANTA PROCESADORA DE QUESDS EN LA
ASOCIACION DE GANADEROS Y APICULTORES PEMCAYO DEL DISTRITO EL
PRADD, FROVINCIA DE SAN MIGUEL - REGION CAJAMARCA, 2018

Se deja constancia gue L mveshigacion antes indicada bene un indice de simitud
del M % werficable en & reporie final del analisis de ongnabidad medante e sofware de

similisd TURNITN.

For o que se concluye que cada una de las coinodencias deleciadas no

cansthwyen plagso y cumpds con o estableodo en B dreciva sobre 2l nvel de smilfod de
producios acrediabies de weshgacion, apobada medane Resolucion de direciono N

221 20MSPD:-UES de la Unversidad Sefior de Sipan.

Pimentel, 15 de febreno de 2021

T

1 e 1

N T LV
My, Abranam

DMl N* BDZTOS38
Esouela Académica Prodesional de Adminsiracian.
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