PLAN DE NEGOCIO
PROYECTO: “Mi arte culinario”
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1 Modelo de negocio
1.1 Objetivo de Mejora

	El objetivo de crear este negocio es para adquirir  libros para implementar  la biblioteca de nuestra institución Educativa cuyo costo está en un promedio de s/ 550 .00 (Quinientos cincuenta soles )


1.2 Definición de propósito 
	¿Qué nos motiva a crear este negocio?

	Nos motiva el boom del arte culinario  del Perú , contando con recursos marinos y agrícolas.

	¿Quiénes son nuestros clientes?

	Nuestros clientes serán los alumnos, padres de familia y el entorno comunal

	¿Cuáles son las necesidades y expectativas de los clientes?

	Los clientes adquieren platos preparados en el Kiosko del plantel y comidas típicas preparados en los diferentes lugares que expenden estos potajes.

	¿Qué necesidades debe atender la iniciativa y cuáles son sus compromisos con la sociedad?

	Las necesidades alimenticias basadas en una dieta nutritiva ysaludable.

	¿Cuáles son las necesidades y capacidades de nuestros colaboradores?

	Expererimentar en el campo del negocio su capacidad para elaborar y vender las viandas,preparadas para solucionar el problema de la Biblioteca  de nuestra I.E.

	¿Cuáles son nuestros compromisos con nuestros proveedores?

	Comprar los productos necesarios con una frecuencia alternada y al contado.


1.3 Identidad
	¿Cuál es Nuestro Negocio?

	Nuestro negocio es la venta de platos típicos de la Costa Peruana.



1.4 Productos y Servicios

	¿Cuáles son nuestros productos o servicios?

	Nuestros productos  son:
-Ceviche

-Causa rellena

-Papa a la huancaína

-Papa rellena

 Tres veces a la semana

 Con tikes para recoger

 Durante el recreo (alumnos)


	¿Tienen claramente identificadas las funcionalidades mínimas que debe tener su producto o servicio antes de poder ser lanzado al mercado?

Indíquenlas y descríbalas.



	Funcionalidad
	Descripción

	Pescado, pollo,papa etc.
	Debe ser fresco  y limpio-

	Insumos
	De diferentes índoles  y apropiadas

	Envases
	Usar por lo general descartables, por ser prácticos e higiénicos

	
	

	
	


1.5 Mercado de Actuación

	¿Dónde venderemos nuestros productos o servicios?

	Venderemos a los alumnos, madres de familia y comunidad en general.


	Identifiquen los principales actores (clientes, proveedores y competencia) que interactúan en el mercado al que pretenden ingresar.



	Clientes: Alumnos, Padres de familia

	Proveedores: Vendedores del mercado de Pisco

	Competencia : Kiosko de la I.E ,Comedores de la Comunidad.

	

	

	Describan las principales actividades comerciales que se generan debido a la interacción entre los actores identificados.



	Actores involucrados
	Actividades comerciales generadas

	Comerciantes
	Compra de insumos para la preparación de los productos alimenticios.

	Clientes
	Venta por medio de tikes

	Competencia
	Relativa  por vender anteladamente los productos.

	
	

	
	

	
	


2 Organización
2.1 Análisis interno

	Tiempo de dedicación
	
	

	Emprendedor 1:Leonidas Santiago cardenas ,organizador de la venta de productos y administrador del dinero,

	+
	-

	Emprendedor 2: teresa Aguirrre  vendedora de los tikes  y preparación de los productos
	+
	-

	Emprendedor 3:Yolanda Ayala , preparación de los potajes
	+
	-

	Experiencia previa
	
	

	Emprendedor 1: A tenido  negocios y tiene negocios.
	+
	-

	Emprendedor 2: Es bueno para ofrecer y vender
	+
	-

	Emprendedor 3 Es bueno para preparar los potajes , tiene buena sazón
	+
	-

	Habilidades requeridas
	
	

	Emprendedor 1 Es buena para ofrecer los productos:Tiene habilidades en el negocio
	+
	-

	Emprendedor 2: Puede ayudar en la cocina
	+
	-

	Emprendedor 3:Es buena para ofrecer los productos
	+
	-

	Recursos de aporte
	
	

	Emprendedor 1: Prestará el capital para comenzar
	+
	-

	Emprendedor 2:La I.E tiene cocina
	+
	-

	Emprendedor 3: Tiene cocina implementada
	+
	-

	Redes de contacto
	
	

	Emprendedor 1:Conoce a todos los alumnos , docentes y padres de familia
	+
	-

	Emprendedor 2: Tiene amigos colaboradores.
	+
	-

	Emprendedor 3:   tiene amistades fuera del colegio.
	+
	-


Fortaleza (+)
Debilidad (-)

2.2 Distribución de responsabilidades

	Emprendedor
	# Actividades
	Horas x semana
	Detalle

	Teresa Aguirre  
	Compra y cocina
	8
	Se irá a comprar en las mañanas.

	Leonidas Santiago
	Pedidos y registro de ingresos e egresos
	10
	Realizará el despacho de los pedidos y despachos

.

	Yolanda Ayala
	Despacho
	18
	Ayudará  a ofrecer los productos entre sus compañeros y amigos

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


2.3 Mecanismos para la toma de decisiones

	Frecuencia de reuniones generales:
	6 horas semanales

	Forma de convocar reuniones de emergencia:
Leonidas SANTIAGO  será  el que convoque las reuniones cuando es necesario para coordinar lo que se hará en esa semana.

	Líder del equipo:
	Funciones asignadas:

	Teresa Aguirre  
	Compra de insumos 
Cocina

Preparación de los productos para la entrega


	EE
	Persona                                                   
	V
	P
	F
	Funciones asignadas                                           

	
	Teresa Aguirre  
	
	x
	
	Se encarga de la producción

	
	Leonidas Santiago
	
	
	x
	Se encarga de llevar las cuentas

	
	Yolanda Ayala
	x
	
	
	Se encarga de los despachos

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Leyenda:

Indicar si es parte del equipo emprendedor con una equis (x) en la columna EE.

Indicar a que rol pertenece con una equis (x) en la columna correspondiente: Venta (V), Producción (P) y Finanzas (F).

3 Diagnóstico de Mercado

3.1 Nuestros Clientes
	1. ¿Qué compra?

	Producto / Servicio
	Marca / Empresa

	Ceviche

-Causa rellena

-Papa a la huancaína

-Papa rellena


	

	
	

	
	

	2. ¿Por qué compra?

	Beneficio:

	Porque son alimentos que van a nutrir a los niños y no son  comida chatarra que mayormente se expende en los kioskos.

	

	3. ¿Quién compra?

	Comprador
	Decisor
	Consumidor

	Alumnos de la I.E
	Padres de familia
	Alumnos, vecinos y padres de familia.

	4. ¿Cómo compra?


                  Reflexivamente


                  Impulsivamente


                  Otros                                 Explique: Primero tiene que ver su presupuesto pero sabe elegir si le muestran los productos.


	5. ¿Cuándo se compra?

	Frecuencia
	Ocasiones

	1 vez por semana
	Domingo  se sabe que los padres descansan este día.

	
	

	
	

	6. ¿Dónde se compra?

	Canales de Distribución
	Puntos de Venta

	Delivery
	Se distribuye en el local del colegio

	En el local del colegio
	

	
	

	7. ¿Cuánto se compra?

	Cantidad:

	El cliente podrá comprar todos los platos que desee, si desee solo para sí mismo , quizás para consumo familiar serán  de dos a más platos, en las variedades disponibles.

	


3.2 Nuestros proveedores

	Fecha:

	Nombre de la empresa: Mercado Ferial

	Dirección: Beatita de Humay No

	Teléfono / Fax:
	RUC:

	Página Web:
	Inicio de operaciones:

	Productos / Servicios: Expendio de diferentes productos.

	

	

	Persona de contacto:Comerciantes del mercado
	Cargo:


	Califique de 0 a 5 a la empresa proveedora, de acuerdo a la clasificación siguiente:



	5
	4
	3
	2
	1
	0

	Muy bueno
	Bueno
	Regular
	Malo
	Muy malo
	No se aplica Indiferente

	

	Característica
	Nota
	Detalle

	1. Precios
	
	Al mercado llegan los productores

	2. Plazos
	4
	La comerciante son cumplidas

	3. Calidad de los productos
	4
	Tienen muy buenos productos

	4. Variedad de los productos
	5
	Tienen diferentes variedades  de productos  y diferentes puestos 

	5. Calidad de la atención
	3
	Les falta mayor optimismo con los clientes

	6. Velocidad de la atención
	3
	Son un poco lentos para atender por la  gran demanda del público

	7. Flexibilidad a sus necesidades
	4
	Si abastecen a la población de Pisco

	8. Importancia de su empresa para él
	4
	

	9. Reputación en el mercado
	3
	Allí se encuentran mayor variedad de productos

	10. Comparación con relación a los otros suministradores
	3
	Abastecen a la  mayor población de pisco.

	                                       Total  
	33
	


	Observaciones:

	

	

	

	


3.3 Nuestra competencia

Ficha de competidores

	Fecha:

	Nombre de la empresa: Comedor popular

	Dirección: Calle san José s/n

	Teléfono / Fax:
	RUC:

	Página Web:
	Inicio de operaciones: 3 años

	Productos / Servicios: Servicio de menú a precios económicos proporcionados por el PRONA

	

	

	Persona de contacto: Sra Alejandra Sanchez
	Cargo: Vendedora

	Califique de 0 a 5 a la empresa competidora, de acuerdo a la clasificación siguiente:



	5
	4
	3
	2
	1
	0

	Muy bueno
	Bueno
	Regular
	Malo
	Muy malo
	No se aplica Indiferente

	

	Característica
	Nota
	Detalle

	1. Ubicación
	3
	 Se ubica en una zona muy transitada y hay afluencia de público

	2. Precio
	3
	El menú con refresco está 4 soles

	3. Plazos
	3
	El comedor atiende desde las 12 pm hasta las 3 de la tarde.

	4. Calidad de los productos
	2
	La comida es un poco desagradable porque le falta varios ingredientes

	5. Variedad de los productos
	3
	Tienen poca variedad

	6. Calidad de la atención
	2
	Sra Alejandra  tiene poca paciencia para atender al público

	7. Velocidad de la atención
	3
	Demora en servir y la gente se incomoda

	8. Agresividad de marketing
	3
	No promocionan los platos que van a servir

	9. Reputación en el mercado
	3
	Acude la mayor parte de personas con pocos ingresos

	10. Comparación con relación a su empresa
	3
	Se tiene más ventaja que el restaurante

	                                                Total  
	28
	


	Observaciones:

	El comedor proporciona alimentos a las personas con escasos recursos ,personas que no tienen empleo seguro y es una alternativa económica. 

	

	

	


	Principales competidores
	1.

Kiosko de I.E

	2.

Comedor popular

	3.



	Localización
	Patio del colegio

	Calle San José s/n

	

	Posicionamiento
	Es uin lugar amplio y cómodo

	Está ubicado en una calle transitada

	

	Puntos fuertes y débiles
	 -La comida  es pésima y sirven muy poco.
+ 

	-No es muy rica
+ Es económica
	


3.4 Tamaño del mercado
Indique el valor de las variables de segmentación y el orden de prioridad, cuando corresponda.

	Geográficas

	
	Región o país
	Ica

	
	Ciudad
	Pisco

	
	Densidad poblacional
	30 mil habitantes

	
	Clima
	Templado con Paracas por las tardes

	Otras geográficas

	
	
	

	Conductuales

	
	Ocasiones
	La alimentación es diaria

	
	Beneficios
	Variedad de productos y servicio

	
	Posición del usuario
	Usuario en potencia 

	
	Índice de utilización
	Se usa bastante 

	
	Estado de lealtad
	Mediana lealtad

	
	Etapa de disposición
	Variedad de productos

	
	Actitud hacia el producto
	Les gusta el producto

	Otras conductuales

	
	
	


	Demográficas

	
	Edad
	Entre 09- 25 años

	
	Sexo
	Femenino y masculino

	
	Tamaño de familia
	Entre 3 y 7 integrantes

	
	Ciclo de vida familiar
	De niños a ancianos

	
	Ingreso
	400 mensual

	
	Ocupación
	Pescadores

	
	Educación
	Mayormente primaria

	
	Religión
	Catolica

	
	Raza
	trigueña

	
	Nacionalidad
	peruana

	Otras demográficas

	
	
	

	Psicográficas

	
	Nivel socioeconómico
	Bajo

	
	Estilo de vida
	Poco saludable

	
	Personalidad
	Irresponsable


Resuma  en forma clara el alcance de su segmento de acuerdo a las variables de segmentación antes indicadas.

	Nuestro productos van mayormente a los niños , jóvenes , adultos y ancianos de nuestra Comunidad.

	

	

	


Estime el número de clientes potenciales que puede tener su futuro negocio, sobre la base de encuestas, entrevistas u observación.

	Nuestro clientes pueden ser 65 personas que viven cerca del colegio, que tienen familia  y son de condiciones humildes.

	

	

	


4 Plan de Marketing 

4.1 Posicionamiento
	Declaración de Posicionamiento

	Mi arte culinario es una alternativa a lo que nos alimentamos en el kiosko y alrededores que ofrecen mayormente golosinas de poca calidad y entradas no sabrosas., donde los alumnos , docentes y padres de familia son los perjudicados.



4.2 Productos y servicios con calidad

	¿Cuál es el nombre de su producto o servicio?

	“Mi arte culinario”



	¿En qué consiste su producto o servicio?

	Una variedad de entradas  hechas a base de pescado,pollo, papas , huevo carnet etc, los cuales se expenderán 3 veces por semana.



	Señale con [X] la clase de servicio que ofrece su empresa:

	Producto/Servicio de publicidad, gestión de negocios y administración comercial
	

	Producto/Servicio de seguros, negocios (financieros, monetarios, inmobiliarios) 
	

	Producto/Servicio de construcción, reparación, instalación
	

	Producto/Servicio de Telecomunicaciones
	

	Producto/Servicio de transporte, embalaje y almacenaje de mercancías, organización de viajes
	

	Producto/Servicio de educación, formación, esparcimiento, y actividades deportivas y culturales
	

	Producto/Servicio científico, tecnológico, investigación y diseño relativo a ellos, análisis y de investigación industrial, diseño y desarrollo de ordenadores y software
	

	Producto/Servicio de restaurantes, hospedaje temporal
	x

	Producto/Servicio médico, veterinario, higiene y belleza, servicio de agricultura, horticultura y silvicultura 
	

	Producto/Servicio jurídico, seguridad para protección de bienes y personas, personales y sociales prestados por terceros destinados a satisfacer necesidades individuales
	

	Otros. Descríbalo:


	


	Indique con [X] a quién (o a qué) está dirigida la actividad de su producto o servicio

	A los cuerpos de las personas (alojamiento, transportación, salón de belleza, restaurantes, etc)
	   x

	A posesiones físicas (transporte de carga, reparación, mantenimiento, almacenamiento, lavandería, etc)
	

	A la mente de las personas (publicidad, artes y entretenimiento, educación, servicios de información, etc)
	

	A recopilar y procesar información (contabilidad, procesamiento de datos, programación, investigación, consultoría, servicios legales, etc)
	


	8. Indique con [X] que grupo conforma la demanda de su servicio

	Familias y personas individuales
	x

	Empresas, organizaciones
	

	Ambos
	


4.3 Los precios más adecuados

	Identifique con [X] la posición de los clientes con respecto a su servicio

	Dominación: cliente que ha pagará un precio alto por el producto/servicio y espera atención esmerada para satisfacer los más mínimos requerimientos
	

	Dominado: cliente que necesita un servicio de información de urgencia o un producto/servicio que no tiene competidores
	

	Equilibrio: cliente pagará un precio regular, puede optar (o no) por contar con el servicio, el producto/servicio tiene competidores
	   x


	Indique con [X] la actitud de los clientes con respecto a su servicio

	Requieren un servicio exclusivo 
	

	Prefieren el servicio simultáneo con otros clientes
	    x

	Dificultan el servicio a otros clientes
	


	Indique los precios referenciales de los productos de las empresas competidoras

	Competidor
	Calidad

(Alta/Media/Baja)
	Precio

	Comedor Popular
	Media alta
	       s/  3.00

	Kiosko
	baja
	        s/  2.50

	
	
	

	
	
	


	¿Cuál será el precio de su producto o servicio?

	-Ceviche  ...........................................   s/ 2.00

-Causa rellena.....................................   s/ 1.00

-Papa a la huancaína............................   s/ 1.00
-Papa rellena.......................................   s/ 1.00



4.4 El acceso de mis clientes a mis productos y servicios

	Identifique con [X] la naturaleza, en el tiempo, de la demanda de servicio en relación a la oferta

	Demanda regular (seguros, de construcción, transporte, educación etc)
	

	Demanda irregular (hoteles, recreación, publicidad, servicios científicos y tecnológicos, consultoría, legales) (Varía en base a estación, año, día, hora)
	

	Demanda potencial o latente (significativo número de clientes puede desear obtener el servicio, que no puede ser satisfecho pronto por competidores) 
	      x


	Señale con [X] en qué forma se proporciona el servicio

	El cliente va a su organización
	     x

	Su organización va a la ubicación del cliente
	     x

	El cliente y su organización realizan transacciones a distancia (comunicaciones electrónicas o por correo)
	


	Indique con [X] en qué horarios se ofrece el servicio

	Durante la mañana (8am a 12m)
	  x

	Durante la tarde (2pm a 6pm)
	

	De noche (7pm a 12pm)
	

	De madrugada (1am a 7am)
	

	No hay horario específico
	

	Todo el día
	


	Respecto a la duración de la entrega del servicio, indique la cantidad de prestaciones durante ese período
	Cantidad

	Un día
	 40

	Una semana
	 120

	Un mes
	480

	Un año 
	

	Período indeterminado
	


4.5 Comunicándonos con los clientes
	¿Cómo comunicará a sus clientes de sus productos o servicios?

	Leonidas Santiago  comunicará a los padres de familia y docentes  del colegio que se está llevando a cabo una actividad , tres veces por semana , con la finalidad de lograr la implementación de la biblioteca de la I.E.


	Los padres de familia identificados con la I.E colaborarán con la difusión y apoyaran para que el negocio salga adelante.


	Los niños de la I.E serán los beneficiados con el consumo de entradas nutritivas durante el recreo.


4.6 Actividades de promoción

	Indicar las actividades de promoción que llevará a cabo

	Los  alumnos  del aula  harán la difusión del negocio, y los días que se venderán los productos ,


	

	


5 Implementación del Plan de Negocios
5.1 La actividad de producción
	Proceso de producción

	Teresa Aguire y Yolanada Ayala  son las encargadas  de la producción de los platos de entrada que se ofrecerán en la I.E 
Los roles están definidos Teresa Aguirre y Yolanda Ayala son las encargadas de preparar las entradas  para la venta en la hora del recreo y los días sábados que se programarán con anticipación. El pago de su trabajo al mes será de 40 soles mensuales




5.2 Flujo de Caja proyectado
	
	S0
	S1
	S2
	S3
	S4
	S5
	S6
	S7
	S8

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Inversión
	50
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ingresos
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	50 platos de Ceviche de  s/2.00
	
	  100
	100
	  100
	100
	  100
	100
	  100
	100

	60 porciones de Causa y otros s/1.00
	
	  60
	60
	  60
	60
	  60
	60
	  60
	60

	Total Ingresos
	
	160
	160
	160
	160
	160
	160
	160
	160

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Egresos
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Costos Directos
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	pejerrey
	
	  8
	8
	  8
	8
	  8
	8
	  8
	8

	Otros:
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Insumos

Limón

Cebolla

Aji amarillo

Aji 

Sal

Huevos

papa
	
	42
	42
	42
	42
	42
	42
	42
	42

	Total Costos Directos
	
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50

	Costos Indirectos
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	cocinera
	
	10
	10
	10
	10
	10
	10
	10
	10

	repartidor
	
	10
	10
	10
	10
	10
	10
	10
	10

	administrador
	
	10
	10
	10
	10
	10
	10
	10
	10

	Total Costos Indirectos
	
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Total Egresos
	
	80
	80
	80
	80
	80
	80
	80
	80

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Flujo de Caja
	-50
	80
	80
	80
	80
	80
	80
	80
	80

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Flujo Acumulado
	-50
	30
	110
	190
	270
	350
	430
	510
	590


5.3 La rentabilidad de mi negocio

	Comparación con el Objetivo Inicial

	


6 Control del Plan de Negocios
6.1 Cómo romper la inercia del inicio
	Acciones Iniciales

	


6.2 Manejo de personal

	Sistema de Evaluación del Personal

	


6.3 El Flujo de Caja de Operación
	
	Mes 1
	Mes 2
	Mes 3
	Mes 4
	 Mes 5

	
	
	
	
	
	

	Saldo Inicial
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Inversión
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Ingresos
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Total Ingresos
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Egresos
	
	
	
	
	

	Costos Directos
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Total Costos Directos
	
	
	
	
	

	Costos Indirectos
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Total Costos Indirectos
	
	
	
	
	

	Total Egresos
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Flujo de Caja
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Saldo Final
	
	
	
	
	














