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RESUMEN

El objetivo central del estudio fue determinar el plan de negocio para
produccion y comercializacion de aceites esencial de semilla de uva, Ica - 2023.
La muestra fue de 384 encuestados, y el estudio utilizd un disefio no
experimental, nivel cuantitativo, descriptivo y correlacional; se utiliz6 como
instrumento el cuestionario de evaluacién ordinal; se convocé a especialistas en
metodologia para validar el instrumento y el alfa de cronbach para determinar la
confiabilidad del cuestionario. Para la interpretacion de los hallazgos se utilizo el
analisis descriptivo e inferencial, los cuales fueron procesados con SPSS 25. La
correlacion se determindé mediante el Rho Sperman (Rho=0,595), que indica un
valor de p de 0,000 y una correlacibn media positiva entre las variables; la
conexion critica en el nivel 0.01 de dos lados (p<0.05). Se ratifica H1 y se
descarta HO en este sentido. En general, hay un impacto entre la estrategia
probada en el campo con un modelo de negocio entre la produccién y distribucién
eficiente de los aceites naturales de semilla de uva. Posteriormente, se presume
que las actividades para sumar en la ejecucion de la estrategia se veran

reflejadas en la creacion y comercializacion del producto expuesto.

Palabras clave: plan de negocios, produccion, comercializacion, semilla de uva.

viii



ABSTRACT

The main objective of the study was to determine the business plan for the
production and marketing of grape seed essential oils, Ica - 2023. The sample
consisted of 384 respondents, and the study used a non-experimental,
quantitative, descriptive and correlational design; the ordinal evaluation
questionnaire was used as an instrument; specialists in methodology were
convened to validate the instrument and cronbach's alpha was used to determine
the reliability of the questionnaire. For the interpretation of the findings,
descriptive and inferential analysis was used, which were processed with SPSS
26. The correlation was determined by means of the Rho Sperman (Rho=0.595),
which indicates a p value of 0.000 and a positive mean correlation between the
variables; the critical connection at the 0.01 two-sided level (p<0.05). H1 is ratified
and HO is discarded in this sense. Overall, there is an impact between the field-
tested strategy with a business model between efficient production and
distribution of natural grape seed oils. Subsequently, it is presumed that the
activities to add in the execution of the strategy will be reflected in the creation

and commercialization of the exposed product.

Keywords: business plan, production, marketing, grape seed.



I.INTRODUCCION

La industria entrante de oleaginosas tiene presente, entre otras capacidades, la
elaboracion de aceites. Sin embargo, se anticipa en las frutas y verduras que se
utilizaran principalmente en la creacion de articulos utilizables por humanos.
Segun Quiroz (2019) mencion6 que el mercado de los aceites de origen vegetal
se ha saturado por la fuerte competencia en la industria, el crecimiento del
mercado, que ha incrementado el interés, y la presencia de una diversidad de
productos premium, aceites que, ademas, poseen propiedades utiles en el
humano. A pesar de esta extension, el consumo de aceites vegetales por
persona peruanas se mantiene por debajo del promedio provincial. Para Obando
(2021) indicé que la pregunta principal es si el aceite crudo se utiliza como
materia prima de las semillas oleaginosas. La industria se encuentra en una
posicion Unica debido a esta dependencia, ya que es extremadamente
vulnerable a las modificaciones en los precios, lo que afecta los costos de
produccion.

Esta tendencia esta influenciada por tres factores significativos segun lo
expone Midagri (2019), el precio del crudo alcanz6é un maximo histérico en 2017
y 2018, es el primer factor. La imprevisibilidad de este costo provoca un interés
mas notorio por los rubros energéticos electivos, entre ellos el biodiesel y los
biocombustibles, circunstancia que influye en las empresas de alimentos, en
particular y directamente en el negocio de las oleaginosas. Como resultado, la
oferta de productos alimenticios disminuye, lo que lleva a un aumento de los
precios. El incremento de su venta de este producto es el segundo factor. Las
uvas en todas sus variedades tienen una gran demanda como resultado del
aumento del poder adquisitivo y el crecimiento econémico de grandes
poblaciones como China e India y USA principales importadores.

La tercera y ultima variable significativa son los cambios climaticos
constantes, por ejemplo, estaciones secas e inundaciones, que pueden ocurrir
con mas frecuencia como resultado del calentamiento global. Los precios
pueden subir como resultado de este desorden ambiental y una disminucion en
la disponibilidad del producto. Sin embargo, desde el afio 2020, el vino y sus
derivados se han incrementado significativamente, generando una cantidad

importante de residuos organicos que deben manejarse adecuadamente para



evitar perjuicios ambientales (Produce, 2020). Estas acumulaciones se utilizan
para recuperar resultados con valor comercial, en otras naciones productoras de
vino.

Formulacion del problema se defini6 como problema general: ¢Como
Implantar un Plan de Negocio viable para la creacion de una empresa de aceites
esencial de semilla de uva, Ica — 2023?. Se plantea como los problemas
especificos: ¢Como desarrollar la dimension de talento humano para
implementar de la organizacion de aceites esencial de semilla de uva, Ica -
20237, ¢ Como desarrollar la dimensién de recursos financieros para la creacion
de una empresa de aceites esencial de semilla de uva, Ica — 2023?, ¢ Cémo
desarrollar la dimension de recursos comerciales para la creacién de una
empresa de aceites esencial de semilla de uva, Ica - 2023? , ¢ Como desarrollar
la dimension de recursos tecnologicos para la creacidn de una empresa de
aceites esencial de semilla de uva, Ica - 2023?.

La justificacion del estudio se menciona al negocio de vino y al negocio
del pisco una opcion para el aprovechamiento o comercializacion de sus acopios
gue hasta el momento no se aprovechan, por ejemplo, el orujo (depdsitos del
estrujado de uvas nuevas), que se utiliza para la elaboracion de semillas aceite
de la uva, este es un subproducto de estas industrias, y paises como Argentina
y Espafia ya estan viendo su desarrollo. Es importante sefialar que el producto
tiene elementos importantes para la vida del consumidor, incluidos altos niveles
de omega 3, omega 6 y otros.

El trabajo tiene como justificacién tedrica que permitira conocer mas sobre
las teorias del plan de negocios variable y las empresas que trabajen con aceites
esenciales a base de semilla de uva. Esto permitira llevar a cabo esta
investigacion en el futuro. Implementar efectivamente la propuesta, que cumple
con los requerimientos del mercado cosmético local y luego mundial. El objetivo
era crear una necesidad con productos nuevos e innovadores que pudieran
comprar personas de todos los niveles de ingresos.

La realizacion del estudio tiene una justificacibn metodolégica el que este
examen se legitima sistémicamente en el sentido de que se asistira de por medio
importantes instrumentos de levantamiento de datos, por ejemplo, sondeos y

direcciones maestras, todo ello aplicado basicamente a las partidas de uva, asi



como a los distintos especialistas alusivos al tema de exploracion, considerando
simultaneamente, el examen de los viticultores de la zona de Ica.

La justificacion practica esta exploracibn que tendra un incentivo
pragmatico y vital para las organizaciones que necesitan realizar este tipo de
negocios a la luz de las semillas de uva para promover nuevos productos y
pueden tener otras opciones para capitalizar sus semillas y, por lo tanto, pueden
percibir como una eleccion comercial este producto de ungiento, que es natural.
Asimismo, brindar informacion sobre cémo aprovechar este mercado potencial
gue poco a poco esta ingresando a la localidad y a otras importantes regiones
vitivinicolas del pais.

Se plantea el objetivo general: el presente plan de negocios esta orientado
a la viabilidad de la produccién y comercializacion de aceite esencial de la semilla
de la uva, lo cual debe cumplir estandares internacionales de calidad
demandados por la demanda del mercado y poder aprovechar al maximo el fruto.
Adicionalmente se plantea como objetivos especificos: Desarrollar la dimension
de los recursos humanos en la viabilidad del plan de negocios para la produccion
y comercializacion de aceites esencial de semilla de uva, Ica — 2023; desarrollar
la dimensidén de los recursos tecnoldgicos en la viabilidad del plan de negocios
para la produccion y comercializacion de aceites esencial de semilla de uva, Ica
— 2023; desarrollar la dimensién de los recursos comerciales en la viabilidad del
plan de negocios para la produccién y comercializacion de aceites esencial de
semilla de uva, Ica— 2023; desarrollar la dimension de los recursos financieros
en la viabilidad del plan de negocios para la produccion y comercializacién de
aceites esencial de semilla de uva, Ica —2023.

El plantea la hipotesis general: es viable el disefio de un plan de negocios
para la produccién y comercializacién de aceites esencial de semilla de uva, Ica
- 2023. Adicionalmente se planta las hipétesis especificas: Es viable el desarrollo
de la dimension de recursos humanos en el plan de negocios para la produccion
y comercializacion de aceites esencial de semilla de uva, Ica - 2023; es viable el
desarrollo de la dimensién de recursos tecnoldgicos en el plan de negocios para
la produccion y comercializacién de aceites esencial de semilla de uva, Ica —
2023; es viable el desarrollo de la dimension de recursos comerciales en el plan
de negocios para la produccion y comercializacion de aceites esencial de semilla

de uva, Ica—2023; es viable el desarrollo de la dimensién de recursos financieros
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en el plan de negocios para la produccién y comercializacion de aceites esencial

de semilla de uva, Ica - 2023.



II.MARCO TEORICO

En el contexto internacional se mencion6 a Garcia (2018) en su objetivo
principal de su investigacion revela que la semilla, que con frecuencia se
desecha, forma parte esencial de las ventajas actuales de la uva por su alto
contenido en aceite con propiedades beneficiosas para el bienestar. Tiene
sentido que en general, el desarrollo de la uva se utilice para producir jugos o
vinos, y la elaboracion de aceites con la semilla del equivalente es un ciclo
opcional. El objetivo principal del proyecto es refinar este aceite en un producto
gue pueda ser utilizado en la industria de la belleza a partir de la semilla de uva,
gue es un producto de desecho de los vifiedos de Boyaca. La metodologia es
cuantitativa y en la conclusién de la investigacion ha demostrado que el alto
contenido de aceite de la uva hace que la semilla, que con frecuencia se
desecha, sea un componente esencial de los beneficios necesarios.

De igual forma Cartagena y Cuellar (2021) en su objetivo principal de la
investigacion aceite de palma real, es el método de prensado en caliente se ha
utilizado para fabricar o extraer la mayoria de los aceites esenciales o aceites
para el cuidado de la piel. Los concentrados obtenidos estan profundamente
normalizados y tienen una pieza justa. La metodologia fue cuantitativa y con
base en las investigaciones realizadas, se pudo concluir que existe falta de
conocimiento e investigacion en el distrito y tener la opciéon de tomar nuevas
decisiones de creacion que sean compatibles con el lugar, por lo que no hay
informacion real sobre las expansiones sefioriales de esta palmera, tanto en la
informacion puablica como en la del vecindario.

También Cedefo et al., (2021) sefialé en su plan estrategias para la
produccion y comercializacion de su producto el cual tiene como insumo principal
las semillas de uvas que después de pasar por una transformacion para extraer
el aceite, ponerlo a disponibilidad del usuario mediante cadenas de farmacias y
tiendas naturistas. La intencién de su proyecto es aprovechar y hacer conocer a
los consumidores las propiedades y beneficios de esta semilla en la ciudad de
Guayaquil - Ecuador. La metodologia fue cuantitativa y en su investigacién se
concluye que, si es factible crear una empresa para la produccion de aceites

para la piel en base al orujo o semilla de la vid, dado que los resultados del



estudio de mercado sumado a lo economico financiero sustentan esta
afirmacion.

Otro autor como Salazar (2022) estudio en la ciudad de Riobamba, en el
periodo 2021-2022, el foco principal de este estudio fue la rentabilidad de la
empresa. Sefala que el examen fue ayudado a través de la utilizacion de
resimenes a los clientes y el jefe de la organizacion. Donde se encontraron los
principales resultados: la necesidad de un plan de negocios que mejore la
rentabilidad de la empresa y fortalezca su estructura, el control ineficaz de
inventarios y la falta de planificacién publicitaria. Se elaboré la propuesta
comenzando con la fundamentacion comprobable de la organizacion, luego el
arreglo brillante que permitio plantear adecuadamente su mision y vision de la
organizacién, asi mismo como el plan de exhibicion que propone sistemas para
la publicidad de la organizacién, un plan administrativo que aporta a la
determinacién del rumbo, requerimientos y politicas comerciales, y un plan
financiero que se basa en un analisis de forma horizontal y un andlisis de los
indicadores en funcion a la rentabilidad que permitié poder generar la proyeccion
del estado de resultados.

Asi mismo Abalos y Pastuiia (2022) en el objetivo principal de su
investigacion planted: que lo primero que habia que hacer una demanda que no
se satisfizo con esta informacion, fue posible enfatizar la viabilidad de la
propuesta de plata y con la misién de captar la atencion de los inversores sin
pasar por alto el impacto potencial del plan en el entorno de inversion. El eje
principal del arreglo son los problemas que afronta el cantén Pangua por la baja
produccién y comercializacion de puré de naranijilla. Se utilizaron los siguientes
métodos y técnicas: deductivo e histérico para la recoleccion de datos histéricos
de precios y la construccion de soporte teédrico.; los géneros cuantitativo,
ilustrativo, intencional y bibliografico que sirvieron a la variedad de ideas y
contribuyeron al desarrollo de las indagaciones. Se concluyé que es factible
realizar una empresa que produzca y comercialice pulpa de naranja ya que el
estudio realizado al mercado y en los resultados econémicos financiero asi lo
reflejan.

En el contexto local se cito a Ramos (2015) en su estudio de pre-
factibilidad completado para la mejora moderna de elementos electivos a la luz

de los efectos secundarios obtenidos de la industria del vino en el distrito de Ica,

6



las empresas de vino y pisco en Perd han encontrado un desarrollo respaldado
en los ultimos 12 afios (Administracion de Creacion, 2014), basicamente por la
expansion del poder adquisitivo, el avance del producto, la fundacion de la Marca
Peru y el despegue gastrondmico que se Vivio en ese periodo. La metodologia
utilizada es cuantitativa. Se concluyé que es estudio de pre factibilidad cumple
con los estandares establecidos para la inversion por ello se recomienda la
inversion inicial.

También expuso Avalos (2022), en el objetivo de su investigacion
“extraccion de aceite de semillas de uva quebranta (vitis vinifera) de la regién Ica
usando extractor Xoxhlet”, explicé que para ello se cre6 una configuracién de
prueba taguchi, con nueve pruebas y tres calidades con niveles para cada
componente o variable. La metodologia fue cuantitativa y el resultado, se
establecid en la conclusién que un indice de Pearson de 0.95 indica una
correlacion entre el promedio a favor de recolectar el aceite y las variables
independientes en el modelo semilogaritmico multivariado.

A continuacion, se resaltan los antecedentes nacionales: Como el
sefalado por Obando (2021), en su investigacion sefialo que el objetivo de este
estudio es una propuesta para el disefio de una linea de produccion de aceite de
semilla de maracuya en agro-industrias AIB SA, dado el uso indebido cotidiano
de los desechos naturales por parte del ciclo de creacion de jugo concentrado;
Ademas dichas semillas del maracuyd, contiene propiedades naturales
energéticas, que se logra obtener y no ser desechos naturales en la
organizacién. La metodologia es cuantitativa e incluye diagnosticar, en el cual se
estimo la investigacion que condujo a la produccion de residuos organicos a
través del balance de materia y la ingenieria de métodos. Se cerr6 la
accesibilidad a las fuentes de informacion y sustancia no refinada, el limite de la
linea de creacion de 549.05 t y para decidir la posibilidad del examen se completo
una revision monetaria, obteniendo un VAN de S/558,473.46 con una TIR de 28
%, recuperando el interés en aproximadamente 1 afio y 24 dias, haciendo factible
el emprendimiento.

También se citdé a Quiroz (2019) en su estudio explicd que el Peru ha
sentado una buena base exportador mundial de aguacate Hass en 2018 (La
Republica, 2018), y eso implica que el aguacate peruano es conocido en muchos

sectores empresariales. La metodologia fue cuantitativa y como resultado, se

7



sugiere el uso de la herramienta que contribuya con la cadena de estima para
agregar valor a la comercializacion del aguacate sin procesar. Para concluir, el
andlisis econdmico de la planta modelo indica que es factible la inversion.

Otro de los autores como, Reyes et al., (2019) sefalé en el objetivo
principal de la investigacion: “produccion y comercializacion del aceite de linaza”,
plantea que este emprendimiento es consecuencia de un enfoque
multidisciplinario que incorpora la parte de mercado, legal y jerarquica,
especializada, monetaria y fiscalizadora, decidida a evaluar el beneficio y
factibilidad de la creacion y comercializacion del aceite de Linaza un 55%. Los
productos de linazoil son aceites producidos a base de semillas de lino, 100 por
ciento naturales, su ciclo es por exprimido en frio, que contiene suplementos
adicionales de la semilla, La metodologia utilizada es cuantitativa y sus
resultados es el aceite de linazoil se puede utilizar para preparar platos frios
CcOmo sopas, guisos, ensaladas y otros alimentos preparados; ademas de mucho
beneficio para el sistema cardiaco y digestivo.

Por ultimo, Sullon y Entrades (2019) indicé en su objetivo principal de su
investigacion “disefio de una industria para el aprovechamiento de residuos
generados durante la exportacion de uva, palta y citricos en la region Ica”, sefiala
que en una primera revision es el analisis interno y externo de la organizacion, y
como segunda etapa la micro ubicacion en el periodo funcional para reconocer
el area del nuevo negocio y los ciclos esenciales, maquinas y componentes
brutos que se espera sigan el plan de creacién de la organizacion. La
metodologia utilizada es cuantitativa y, por ultimo, pero no menos importante,
habra un examen financiero y monetario para determinar si esta nueva industria
tendra éxito o no. Esto serd seguro porque se prevé una inversion importante
para poner en marcha el negocio, concluyendo con el resultado en un VAN de
S/2,800,497 y una TIR superior al costo de puerta abierta (23.3%) en cinco afnos,
confirmando la tarea productividad.

En referencia a la base teorica cito a Weinberger (2009) donde refirié que
un plan de negocios se caracteriza como un informe, escrito de manera
inconfundible, ademas tiene que estar exacta y basica, la cual debe de ser la
consecuencia de un ciclo de ordenacion. Al momento de aplicar dicha estrategia
en el campo se utiliza para dirigir un negocio, ya que demuestra todo, desde las

metas a lograr hasta los ejercicios diarios que se realizaran para lograrlos.



La forma y contenido es lo que se pretende aplicar en este documento
para Weinberger (2009), quien sefalé que la calidad de la idea, la informacion
financiera, el analisis y la oportunidad de mercado, asi como la “amistad” del plan
como propuesta de inversidbn y su estructura, redaccion e ilustracion, se
denominan forma. Lo siguiente justifica la importancia del plan de negocios:
() Tener un conocimiento profundo del entorno en el que operara el negocio. (ii)
Retratar las cualidades y deficiencias de la organizacion, asi como las puertas
abiertas y los peligros del clima. (iii) Esté atento a cualquier alteracién que pueda
tener un impacto negativo en la empresa y esté preparado para cualquier cosa
gue pueda afectar sus posibilidades de éxito. (iv) Dejar claro como las metas y
la vision del emprendedor guiaran la organizacion de los recursos de la empresa.
(v)Hacer que los grupos centrales y corporativos sean mas atractivos para la
audiencia prevista. (vilExaminar los componentes del mercado meta y el limite
de ingresos certificado. (vil)Como las partes mas importantes del proceso,
identificar las variables mas importantes de la empresa y aquellas que deben ser
controladas para siempre. (vii)Evaluar diferentes situaciones y hacer una
investigacion de capacidad de respuesta a la luz de los factores con mayor
variedad, por ejemplo, la solicitud, el estandar de conversion y el costo de las
contribuciones de mayor valor, entre otros. (ix)Desarrollar planes de accion.
(x)De esta manera, pretende asignar roles y coordinar posibles soluciones a los
problemas. (xi)Tomar decisiones basadas en informacion actual, precisa y veraz
en lugar de la intuicion para reducir el riesgo empresarial. (xii)Es posible anticipar
los requerimientos de capital y evaluar el crecimiento econémico de la empresa
con la ayuda de un presupuesto maestro y otros presupuestos desagregados por
areas funcionales. (xiii)Exhibir el limite de negocio del negocio. (xiv)Mostrar los
resultados potenciales de la empresa demostrandolos a través de simulaciones
creadas para probar varias estrategias y escenarios.

Fleitman (2000) definio el plan de negocios como una herramienta
importante para superar resultados, donde el desarrollo esta determinado por el
proceso de actores relacionales.

Segun Real Academia Espafiola (2020) definié a una empresa como una
organizacion compuesta por capital y trabajo, ambos factores de producciéon y
se dedican a actividades industriales, comerciales o de prestacion de servicios

con fines de lucro. Es toda accion dineraria coordinada para la creacién, cambio,
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difusién, organizacion o tutela de mercancias, o para el arreglo de
administraciones; Las empresas utilizan su proceso de produccion para
transformar los recursos que se utilizan para fabricar nuevos productos, segun
su industria. Todo el procedimiento consiste en una serie de actividades
l6gicamente ordenadas para ofrecerles o dividirlos segun las condiciones y

caracteristicas de las organizaciones (Romero et al., 2017)

También Fernandez (2019) argument6 que empresa “es la unidad util o
de administracion que, integrada por puntos de vista razonables o licitos, se
coordina con los bienes y usos de la organizacion para lograr sus objetivos” (p.
28).

Cheah et al., (2019) sefialé en su investigacion que las empresas son
unidades de produccion flexibles ya adaptables a las necesidades de los
mercados, por ello su adaptabilidad varia de region en region.

Ademaés, se pudieron definir empresas en palabras de Idalberto
Chiavenato y Sapiro (2017), quienes sefialaron a la organizacion "es una unidad
operativa que utiliza una amplia variedad de activos para lograr objetivos
especificos” (p. 27). Dando sentido a esta idea, el autor hace referencia a que la
organizacion es pieza importante para el desarrollo de productos y servicios que
cubran necesidades dentro de una sociedad.

En la dimension del entorno para Moreno (2018) sefialé que el entorno
requiere que primero examinemos la mision y el rostro de la empresa. En
general, existe una fuerte correlacion entre la competitividad de una empresa y
su gestién, ya que una buena gestion de los recursos de una empresa se traduce
en un buen desempefio. Dicho de otra manera, por definicion, la gerencia se
esfuerza por lograr un negocio competitivo. Lo que decide la capacidad para
ingresar efectivamente al mercado, obtener una oferta y apoyarla o
incrementarla.

La dimensidn de procesos indica que es un flujo incesante que permite la
correcta organizacién de cualquier asociacién. Para lograr los objetivos que se
han planteado, como el posicionamiento en el mercado y tener una ventaja
competitiva, es fundamental que los procesos se realicen en un orden légico.

“Los procesos son la base de toda empresa”, segun Campos y Méndez (2015),
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se esfuerza por el bienestar general de la organizacidén al encontrar soluciones
a los problemas que surgen durante su actividad econémica dedicada (p. 1).

La dimension de la organizacibn menciona que es la consecuencia de
planificar, disponer y solicitar los bienes accesibles (humanos, monetarios,
fisicos y otros) y los ejercicios importantes, para que se cumplan los disefios
propuestos. Concluyéndose como un conjunto de componentes, constituidos
fundamentalmente por individuos, que actdan y colaboran entre si bajo una
construccion pensada y planificada de forma humana, monetaria, fisica, de datos
y de diversos activos, de forma organizada, metodica y gestionada por un
conjunto de reglas Promonegocios.net, (2022).

Henriques et. al (2022) sefal6 en su investigacion que las organizaciones
pasan por procesos de cambios constantes que van variando segun el contexto
internacional de los precios, la demanda y oferta global, mas no del aspecto
interno de las naciones.

Dentro de las variables dependientes se pudieron mencionar a:
Hernandez y Vargas (2017) quien refirié que la produccion tiene como base el
trabajo econdmico, debidamente transformado para producir servicios, los
cuales se requiere de recursos humanos capaz de desarrollar y adaptacion de
estrategias.

Asi mismo puedo citar a Lopez y Castro (2017) sefialaron que la produccion
contribuye en la garantia del crecimiento econémico de la empresa, utilizandose
de manera racional los recursos que se encuentren disponibles y la adecuada
gestiéon de la capacidad tecnoldgica y productiva la misma que tiene que cubrir
la demanda.

Honig y Samuelsson (2021) dieron una referencia importante sobre los procesos
productivos y la influencia de la tecnologia en estos, dejando en claro que las
organizaciones ya estan obligadas a subirse a la revolucion tecnolégica y
adaptarse rapidamente a este, porque si no las consecuencias sera el desfase
natural de esta en los mercados.

Dentro de la dimensién dependiente de recursos humanos; De acuerdo
con Chiavenato (2019), quien definié6 a “La gestion de recursos humanos se
compone de diversas actividades de los expertos y administradores, tales como
integrar, organizar, premiar, desplegar, prevenir y evaluar a las personas cuyo

fin es dotar a la institucion de competencias y competitividad". "La gestion de

11



recursos humanos se compone de diversas actividades de expertos y
administradores” (p. 9).

El directorio de activos humanos estd conformado por diferentes ejercicios
de especialistas y ejecutivos. Como indicaron Dessier y Varela (2011), “la
administracion de rrhh, los diferentes ejercicios y estrategias para controlar los
proyectos que conciertan con las conexiones individuales de la capacidad
administrativa, y en cuanto a la inscripcion, preparacion, evaluacion,
compensacion y coordinacion de un lugar de refugio, asi como el trato justo a los
trabajadores del establecimiento, tales practicas y estrategias incluyen: la
basqueda de trabajo; hacer un plan de personal, encontrar candidatos y elegir
candidatos para cada puesto. Utilizar nuevos programas de capacitacion e
induccion de acuerdo al perfil requerido, examinar el propio desempefio,
supervisar los salarios, ofrecer beneficios e incentivos; comunicar y formar a los
empleados con la finalidad de fomentar su compromiso” (p. 2). Hay que tener un
enfoque proactivo en la gestion de los recursos humanos: Las acciones que son
sugeridas por los recursos humanos deben anticipar problemas y desafios que
puedan presentarse en el futuro y estar en linea con los requisitos que se
sugieren en los planes estratégicos de la entidad.

Esto significa que los objetivos de la institucion y los objetivos de recursos
humanos estan entrelazados. Segun Mondy y Mondy (2010), “La organizacion
de los rrhh es la coordinacion de la cooperacién de los individuos para lograr los
objetivos de las asociaciones, provocando que los supervisores de los diferentes
niveles hagan hincapié en la administracion de los rrhh, en un sentido general
plantea este intento se logra a través de los esfuerzos de otros, para esto se
requiere una organizacion entusiasta de RH” (p.4).

De acuerdo con las teorias de la gestion de recursos humanos de
Chiavenato (2017), quien sefialé que los empleados deben ser considerados un
recurso valioso para lograr los objetivos 0 metas de la institucion y de todo el
personal, utilizando la siguiente definicion: planificar, coordinar, ordenar y
controlar métodos, que estan equipados para dispersar la poderosa presentacion
del personal; dicho de otra manera, la institucién tiene como objetivo lograr los
objetivos especificos asociados con el trabajo, ya sea directa o indirectamente.
Las actividades de los expertos y administradores responsables de la gestion de

los recursos humanos, como integrar, organizar, premiar, desplegar, prevenir y
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evaluar a las personas, tienen como objetivo mejorar la competitividad y las
capacidades de la institucion segun lo sefialado por Chiavenato (2009).

Para otros autores como Santos (2018) quien indic6 que la dimension
dependiente tecnologia implica desarrollar herramientas que ayuden a la mano
de obra haciendo que ella sea mas eficiente, también enfatiza la importancia de
la tecnologia en la creacién de competitividad, produccion y distribucion agricola
en los mercados locales y nacionales. El objetivo principal de su investigacion es
averiguar como la aplicacion de tecnologias ayuda a mejorar la produccion, para
aumentar la seguridad alimentaria de la agricultura y los agricultores,
mencionando que el trasfondo de este trabajo es un nuevo paradigma
tecnologico y de impacto positivo en la agricultura de todo el mundo, donde
podremos mencionar que la mecanizacion, automatizacion y la presencia de TIC
impactaron en los resultados de manera positiva.

Es importante destacar un comunicado emitido por la asociacion de
exportadores ADEX (2016) quienes indicaron que el uso de las nuevas
tecnologias e innovaciones en sus productos en la ciudad de Ica sera una
oportunidad para penetrar nuevos mercados y alcanzar este techo. Mencionando
las empresas mas importantes exportadores de diferentes productos agricolas
sanos, competitivos y de alta calidad al mercado internacional como uvas,
aguacates, mandarinas y el crecimiento en los precios que han obtenido en los
altimos afos. En el 2016, la regidn Ica registro US$ 507.6 en exportacion de
alimentos entre enero y julio de dicho afio, de los cuéles el 92% fue de productos
agroindustriales.

Para la dimension dependiente comercializacion se pudo mencionar a
Izquierdo et. al (2020). Toda empresa requiere de los diferentes medios que
cumplan con los estandares del mercado objetivo, para la ejecucién de esta
gestion se tiene que involucrar potencialmente a los usuarios, realizacion de una
estrategia clara y concisa para implementar marketing mix en la empresa. El
proceso de comercializacion debe tener la finalidad de obtener competitividad en
el mercado, bajo el estilo gerencial de la empresa.

Segun McKenzie y Sansone (2019) sefalé en su investigacion que la
comercializacion es un factor gravitante en el entorno de la empresa, pero esto
no garantiza ni predice el éxito de una empresa, sino que se debe articular

esfuerzos entre todas las areas de la organizacion.
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Para Kotler et. al (2017) la comercializacion es el que se lleva acabo y
hace que los productos estan disponibles para consumir, comprar, vender o
distribuir en el mercado.

Es claro sefalar a Romero y Fuenmayor (2017) en su investigacion de la
comercializacion de los productos obtenidos en el proceso productivo (productos
intermedios o productos terminados) sefialaron claramente que un proceso
esencial para la disposicion de los bienes obtenidos ya sea en el mercado final
0 para su integracion en otras cadenas productivas es valioso.

Dentro de la dimensién financiera Bohérquez et. al (2018) mencionaron
gue es indispensable el conocimiento de las diferentes fuentes de financiamiento
de las empresas de esta manera contardn con herramientas eficaces que
respalden las tomas de decisiones que estén enfocados al cumplimiento de las
metas trazadas. La parte financiera del plan debe incluir los siguientes hitos:
()Los activos financieros vitales para la ejecucion de la estrategia negociable.
(ilLos gastos totales de la empresa, incluidos los de administracion y ventas.
(iilLa cantidad de dinero necesaria para iniciar el negocio. (iv)De dénde
provinieron los recursos econdmicos. (v)La presupuestacion de la cuenta de
resultados. (vi)Examen de la productividad monetaria y monetaria de la
estrategia.

Lo que debera permitir que la empresa sea consciente: ¢ Si su dinero se traducira
en beneficios? y ¢ Cudanto tardara en recuperarse su inversion?

También mencion6 Kusuma et. al (2021) en su investigacion, que las
estrategias financieras juegan un rol fundamental en el desarrollo econémico de
una empresa dandole amplio panorama a esta para captar recursos para
inyectarlos a la empresa.

Es importante tener en cuenta que crear un plan financiero para una nueva
unidad de negocios es muy diferente a crear uno para una empresa prospera.
Dado que la empresa en curso debe analizar la empresa y sus finanzas, la nueva
unidad de negocios debe determinar quién estara a cargo de la nueva estructura

del negocio.
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.  METODOLOGIA

3.1. Tipo y Disefio de Investigacion:

3.1.1 Tipo de investigacion: De acuerdo Naupas et. al (2018), el de tipo basica;
“Abarcando el comienzo de la investigacion cientifica, se han realizado esfuerzos
para descifrar los misterios que rodean los origenes humanos, naturales y
cosmicos”. Este grado de examen ensaya eficazmente estrategias de
documentacion, se muestra comodo con la escritura bibliografica, en papel y
narrativa, sobre la cual se elaboran documentacion importante para la
investigacion ademas de contribuir con la ciencia en todas sus facetas. En
consecuencia, se refieren a la investigacion basica.

Es fundamental destacar que este tipo de investigacion se representa a la
luz de que parte de una construccion especulativa, en busca de formas de
documentar, recopilacion y surtido de informacion. El hecho de que su objetivo
principal sea aumentar la cantidad de informacion Idgica sin resaltarla desde
ninguna perspectiva razonable es otro punto importante. En consecuencia, lo
gue resulta intrigante destacar para la investigacion.

Ademas, Nicomedes, (2018) sefala sobre el término "puro” se refiere a la

investigacién basica o sustantiva, lo cual es cierto porque esta motivado por la
curiosidad y la satisfaccion de crear nuevos conocimientos o, como dicen otros,
el "amor de la sabiduria por la sabiduria”. Se dice que es fundamental porque
sirve de base para la investigacion tecnoldgica o aplicada; ademas, es central ya
que es fundamental para el perfeccionamiento de la ciencia.
3.1.2. Disefio de Investigacion: segun el autor, para esta investigacion se
utilizara un disefio no experimental, son aquellos concentrados donde solo las
peculiaridades se ven en casa y se completan de forma descontrolada con
respecto a los demas factores (Hernandez y Mendoza, 2018), ya que trata de
establecer la conexion causal entre dos factores estimados en un ejemplo en un
segundo solitario en el tiempo. Ademas, podemos dar fe de que no es
exploratorio. Son aquellos donde se advierte la informacion y se distinguen un
conjunto de elementos que abordan el objeto de estudio.

Por tanto, este disefio no experimental es aquello que se implementan sin

la manipulacién deliberada de variables. Es importante destacar que para el
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trabajo se investigo de forma clara y fidedigna los elementos que conlleven a un
analisis real y pragmatico de las variables en el modelo de negocios.

Enfoque cuantitativo: ciertos factores se confirman a traves de la variedad
de informacion de una poblacion, luego se examina a través de la estrategia
factica, haciendo inferencias con respecto a las especulaciones planteadas,
como lo afirman Hernandez y Mendoza (2018). También podemos afadir que
las variables estudiadas seran cuantificadas, etc.; pruebe las hipétesis con la
recopilacion de datos.

Nivel de investigacion: el estudio de la investigacion por sus
caracteristicas arroja que es un estudio descriptivo simple, como indicaron
Herndndez y Mendoza (2018) “en un escenario dado, su funcion es definir de
forma clara las caracteristicas y elementos de los conceptos, fendbmenos,
variables o hechos” (p. 108). Es fundamental tener en cuenta que el objetivo de
este tipo de investigacion es transmitir verbalmente una imagen de la realidad
intentando describir y explicar el objeto de la investigacién. Ademas, describe
fendbmenos sociales en un contexto geografico y temporal especifico. Su
motivacion es representar y, ademas, medir los limites.

Transversal, se toma una sola medida de cada variable; esa es la razén
por la que, si hacemos correlaciones, se trata de ejemplos libres o conjuntos
iguales.

Descriptiva simple, el propdsito de la investigacion es recopilar y describir
los datos necesarios para el estudio.

Analitico: debido a que plantea y prueba hipétesis y, en su nivel mas
fundamental, establece la asociacion entre factores, el analisis estadistico es al

menos variado.

3.2. Variables y Operacionalizacién

Variable Independiente Plan de Negocio:

e Definicion conceptual: Segun Paredes (2010) afirma “el plan de
negocios es una sinopsis de largo alcance del negocio actual que ayuda
a comprender la historia de la empresa, los elementos de validez o

rechazo, las acciones y los objetivos”. (p.13). Es fundamental comprender
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que el trabajo se basé en comprender que los aspectos positivos o no de
implementar un plan para una empresa o negocio, dando lugar a una serie
de aspectos que no tocan los empresarios o emprendedores en estos
tiempos, logrando encajar la teoria con la practica, dando como resultado
un potencial logro dentro del negocio, siempre buscando la mayor
estrategia de resultados. Es un documento que pretende combinar forma
y contenido desarrollado en un disefio, redaccién y esquema, asi como lo
llamativo que es, el billete "cordial”, el arreglo es como una propuesta de
especulacion, la naturaleza del pensamiento, también, informacién
relacionada con el dinero, la investigacion y el mercado como puerta de
entrada. Un plan de negocios, segun Weinberger (2009), es un
documento redactado con la intencion de transmitir, de manera clara,
precisa y sencilla, el proceso de planificacion de las actividades diarias
gue accionan las empresas o negocios con el fin de lograr resultados
reales, en este aspecto se puede apreciar que en el sector donde
incursionamos no se ve este tipo de herramientas de gestion lo cual
debemos complementar con este estudio.

La estrategia probada en campo es el informe de la empresa, que retrata
los articulos (tangible) y los servicios (intangible) que ofrece la empresa
en un mercado objetivo, asi como los factores y tareas de un negocio,
recomendando la planificacion y prestando especial atencion a las fuentes
de financiaciéon (Araujo et. al., 2019).

Diaz (2016) expres6 que, para completar una estrategia probada en
campo, primero se deben examinar los requisitos o supuestos para el
objetivo, bajo el argumento de que, sin eso, esencialmente tomamos el
camino de menor resistencia. Como resultado, en el desarrollo
investigado de los mercados para organizacion revela que el recurso
financiero es un soporte crucial, sin el cual no se puede lograr las
estrategias y objetivos. Es importante destacar que la empresa sin fuentes
de financiamiento no dara el paso trascendente de crecer y ampliar su
horizonte empresarial.

Segun Lloreda (2015), dado que el plan de negocios es un documento
crucial para el funcionamiento de la empresa, asi como para su

produccion y comercializacion eficiente y rentable, es de suma
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importancia persuadir a los inversionistas servicio o producto. Su
explicacion requiere tiempo, en el cual se debe reflejar en la informacién
plasmada en el documento, el mismo que debe contener una vision y
mision clara, asi como el camino de como logar los objetivos trazados.
Definicién operacional: para medir la variable independiente se
consideré 4 dimensiones: entorno, empresa, organizacion y procesos; los
cuales constan de 12 indicadores.

Escala de medicién: Se considera una escala de medicion ordinal,
mediante el instrumento encuesta que permite captar la percepcién de la

variable plan de negocio del mercado objetivo.

Dimensiones de la variable dependiente:

Entorno: Moreno (2018) el enfoque requiere que primero examinemos el
caracter y la mision de la empresa. Dado que una buena gestion de los
recursos conduce a un buen rendimiento, suele haber una fuerte
correlacion entre la competitividad y la gestion de una empresa. Dicho de
otra manera, por definicion, los ejecutivos le dan una pufalada a un
negocio serio. ¢, Qué determina la capacidad de un individuo para ingresar
efectivamente al mercado, recibir una oferta y apoyarla o mejorarla?
Empresas: para Idalberto Chiavenato, autor del libro "Iniciacion a la
Organizacion y Técnica Comercial" y citado por Garcia (2015) La
organizacién "es una asociacion social que utiliza una amplia variedad de
activos para lograr objetivos especificos". Dando sentido a esta idea, el
creador hace referencia a que la organizacion “es una asociacion social
ya que es una relaciéon de individuos para el doble juego de un negocio y
gue tiene un fin particular, que puede ser beneficio o contraprestacion con
respecto a un bien social”.

Porter (2007) sugirid que para analizar adecuadamente las industrias y
formular estrategias comerciales, se deben definir los conceptos de
organizacién industrial (Ol) y economia, e identificd los mismos conceptos
definidos en las cinco fuerzas de Porter. De ello depende la intensidad de
la competencia y el atractivo del mercado. Para el autor, a estas fuerzas

las denomina microambiente, y estan intimamente relacionadas con la
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empresa, afectando el rendimiento y la rentabilidad de la oferta del
negocio a los consumidores. Cualquier cambio de poder suele significar

que la empresa tiene que reevaluar su posicion estratégica en el mercado.

Variable dependiente: Empresa

Definicion conceptual: De acuerdo a Hernandez y Vargas (2017) la
produccion tiene como base el trabajo econémico, transformando para
producir servicios que se utilizan para ello se requiere de recursos
humanos capaces de desarrollar y adaptacion de tacticas que contribuyan
a la continua mejora de la empresa.

La comercializacion, la cual indica que permite “promover el arreglo de
actividades y métodos para traer elementos al marco de transporte en
realidad. Tener en cuenta los pasos que hay que dar para posicionar
un producto o servicio, que la gente lo conozca y lo use”. (Zambrano,
2021).

Definicién operacional: para medir la variable dependiente se considero
4 dimensiones: recursos humanos, recursos tecnoldgicos, recursos
comerciales, recursos financieros; los cuales constan de 12 indicadores.
Escala de medicién: Se considera una escala de medicion ordinal,
mediante el instrumento encuesta que permite captar la percepcion de la

variable plan de negocio del mercado objetivo.

Dimensiones de la variable dependiente:

Recursos humanos: se debe considerar que los atributos y capacidades
de cada individuo tienden al avance y mejoramiento persistente, razén por
la cual la inversion de recursos en la escolarizacion y preparacion propicia
una expansion de las capacidades privadas que, aplicadas con precision,
conducen a una expansion de la eficiencia (mejor ejecucion, exceso de
valor mas prominente), lo que eventualmente crea un pago mas alto para
el individuo (Fix, 2018).

Compensacién que es proporcional a su nivel de avance, el grado de

dificultad del trabajo que completan y el nivel de habilidad con el que lo
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completan. A partir de estos conceptos tedricos fundamentales se puede
trazar una cadena virtuosa de Capital Humano. Esta cadena esta
compuesta por conexiones que se relacionan con: (i)Un mayor nivel de
educacioén; (i)mayor eficiencia y rendimiento; (iii)mayores niveles de
productividad y contribucion a la organizacion del lugar de trabajo; y (iv)un
aumento en los ingresos del individuo Fix (2018).

Tecnologia: Segun el autor "hace nuevas situaciones, permite nuevos
métodos de actividad, dando especulaciones, modelos, estrategias,
innovaciones, procedimientos y medios reales para captar, almacenar,
procesar, enviar e imaginar datos” (Vernadat, et al., 2018).

En la sociedad actual se reconoce la existencia de un nuevo contexto
econdmico-productivo, en el cual el uso intensivo de la informacion y el
conocimiento se convierten en una competencia clave y distintiva de las
organizaciones. Este interés se potencia, en gran medida por los TICs,
que generan nuevas capacidades para la gestién organizacional (Pavon-
Gonzalez, et al., 2021).

Cada vez mas las actividades de gestion requieren: disponer de datos
actuales fidedignos y confiables (oportuna, fiable, actualizada, integral,
segura y precisa) para la toma de decisiones; crear, compartir y manejar
conocimiento organizacional y de sus recursos humanos; estar alerta a
los requerimientos, expectativas y preferencias de los clientes, el mercado
y la sociedad; fortalecer las relaciones organizacionales estratégicas entre
clientes, proveedores, subcontratistas y otros (Van den Homberg, et al,
2018). ” Independientemente de su mision y objetivos, es dificil que una
organizacion se desarrolle con éxito si no puede desempenfiar con eficacia
y eficiencia sus funciones de gestion”. (Pavén-Gonzélez, et al., 2018).
Comercializacion: segun Garcia (2018) En la gestion de la
comercializacion de menaje de casa, la gestion administrativo-operativa
es una herramienta de control que facilita la realizacion y mejora de tareas
gue contribuyen a mejores resultados y metas de crecimiento de la
empresa.

Las ventas al por menor que son los medios de comercializacion que se
utilizan todos los dias en el mundo por la capacidad que tiene de llegar

directamente al consumidor final, son los medios de comercializacién que
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3.3.

se utilizan a diario en este trabajo considerando las ventas al por menor.
Actualmente, el comercio minorista influye mucho en los mayoristas para
lograr sus objetivos. Sin este tipo de marketing, los productos que
distribuyen rara vez alcanzan el alto nivel de exposicion y penetracion en
el mercado. También sefiala que la comercializacion tiene diferentes
canales. Uno de estos canales es relevante para este trabajo
considerando las ventas minoristas.

Financiamiento: La hipotesis de financiamiento depende de la economia
disponible, en vista de la disponibilidad de modelos medibles y
econométricos que formalicen los estandares de homogeneidad de los
especialistas monetarios, disponibilidad de datos, efectividad en la
administracion de tasas y costos cambiarios, entre otros. Segun Oliva
(2016), “esta doctrina se acompafia de tres aspectos: cuestiones
industriales, sistemas de organizacion empresarial y sistemas financieros
destinados a mantener la rentabilidad de una empresa”. Dado que la
banca formal considera que las PYME con informacion asimétrica son de
alto riesgo, por lo general no son elegibles para recibir crédito. Como
resultado, “se ven obligados a buscar financiamiento de sus propios
recursos, crédito comercial o prestamistas informales, cuyas tarifas son

demasiado altas”. (Aguirre, 2015, p. 10).

Poblacién, Muestra y Muestreo:

3.3.1 Poblacién: Segun Hernandez - Mendoza (2018) "La recopilacién de todos

los casos que cumplen con ciertos criterios". Estard conformada por un total
de 362,693 personas de la localidad de Ica — Distrito.
Criterios de inclusion: Se considerd personas en el rango etario entre
los 18 hasta 60 afos, con poder adquisitivo y acostumbrados a adquirir
productos naturales que aporten a cuidar y prevenir afecciones en la piel.
Criterios de exclusion: Individuos menores de 18 afios y mayores de 60

afos que no se pueden valer por si mismos.

3.3.2. Muestra: Segun el autor (Vara Horna, 2015) Eso es lo que expresa la

poblacion “continuamente se esperan fuentes de datos para completar los
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objetivos establecidos en una propuesta. Estos se muestran como una
poblacién (N), y la reuniéon de todas las partes involucradas fue el foco de
la investigacion. Se encuentran en un area o espacio en particular y
cambian con el tiempo”. (p. 261).
Se utiliza un procedimiento conocido como muestra para calcular la
muestra, que es un segmento singular y peculiar de la poblacién. Usaremos
el muestreo. Herramienta fundamental para lograr los resultados esperados
en el trabajo ya que al recopilar esta informacion podremos tomar
decisiones.
Calculo de la muestra:

¢ Nivel de confianza: 95%

e Tamafio de poblacion (Distrito Ica): 362,693

e Margen de error: +5% = 0,05

e Tamarfo de la muestra: 384 personas

3.3.3. El Muestreo: El método explicito para recopilar informacion fundamental
sera de acuerdo con lo siguiente: “Las técnicas constituyen el conjunto de
reglas y lineamientos que guian las actividades que cada investigador
realizara en cada etapa de este proceso”, sefala la encuesta Alburqueque
y Vicente (2020). Posteriormente, se manejara como método el resumen,
segin Naupas et al. (2018) son las herramientas conceptuales o
materiales, a través de las cuales se recolectan datos e informacion, a
través de elementos que requieren respuestas del investigador, como
preguntas. Como resultado, generalmente se acepta que la encuesta sirve
como un método para recopilar informacion para una investigacién basada
en las respuestas. (Probabilistico Aleatorio Simple).

3.3.4. Unidad de analisis: Se denomina a los pobladores del distrito de Ica en
un entro 18 a 60 afios con poder adquisitivo. El presente cuestionario esta
estructurado por 24 preguntas, distribuidas entre las 8 dimensiones de las
variables, con alternativa en la escala del 1 al 5 por cada una de las

preguntas.

3.4.Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos
El método especifico de recoleccion de datos primarios sera el siguiente:

“Las técnicas constituyen el conjunto de reglas y lineamientos que orientan las
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actividades que cada investigador realizara en cada etapa de este proceso”,

sefala la encuesta (Alburqueque y Vicente, 2020).

Posteriormente, para la presente revision, se utilizara como método el resumen,
segun (Naupas et al., 2018) Son los instrumentos conceptuales o materiales que
se utilizan para recolectar datos e informacion al hacer y responder preguntas.
Como resultado, generalmente se acepta que la encuesta sirve como un método
para recopilar informacién para una investigacion basada en las respuestas.

Segun (Naupas et al., 2018), “el cuestionario autoadministrado servira
como instrumento principal para la recopilacion de datos primarios” es una
metodologia de la estrategia de revision, que consiste en planificar un arreglo
preciso de preguntas compuestas, en un registro, las cuales se conectan con las
especulaciones de trabajo y de esta manera a los factores y marcadores de
examen. Su motivacion es recopilar datos para confirma las especulaciones de
funcionamiento, por lo que esté estandarizado y sera utilizado en el trabajo de
campo y su levantamiento de datos sobre una muestra de personas servira para
contrastar de forma estadistica las variables de estudio.

Por eso, ademas de la guia de encuesta que la acompafa, primero se
validara. La estructura del cuestionario sera preguntas con opciones cerradas de
respuesta. Alburqueque y Vicente (2020) sefalé que “los instrumentos son los
recursos que va usar el investigador para poder recolectar datos en el trabajo de
campo los cuales después seran procesados” (p. 103). Es asi como de manera
responsable y efectiva se recolectara la informacién proporcionada por los
colaboradores para la investigacion de la empresa, para después pasar a un
proceso estadistico. Vinculado a esto dejamos las fichas técnicas del
instrumento con las caracteristicas establecidas.

Validez: se tiene como prioridad el juicio y la experiencia de tres expertos
para evaluar la veracidad de los cuestionarios. Revisaron los documentos,
hicieron cambios significativos e hicieron algunas sugerencias mas.

Tabla 1

Validez

Grado Académico  Nombres y Apellidos del Experto Dictamen
Magister José Martin. Moquillaza Farfan Aplicable
Magister Gerardo Felipe. Moron Moron. Aplicable
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Magister Manuel Alfredo. Jayo Luna. Aplicable

Confiabilidad: continua examinar a los encuestados del modelo para lograr
una calidad o confiabilidad inquebrantables. Como resultado, la prueba de
calidad confiabilidad no se establecié por completo, incluso si las respuestas se
establecieron idealmente. Se realiza con el alfa de cronbach, en su modelo

determinara el nivel de precision y consistencia al igualar los rangos

Tabla 2

Estadistico de Fiabilidad

Variable Alfa de Cronbach
Plan de negocios 0.850
Produccion y comercializacion 0.850

3.5. Procedimientos:

Se realizard con la comunicacion verbal para poder posteriormente
gestionar la carta de presentacion de la universidad, la que sera enviada a la
autoridad respectiva y poder contar con la informacion requerida para realizar el
trabajo de campo. Luego se enviaran las fichas de validacion a los expertos para
el analisis respectivo, asi como se aplicara la prueba piloto para poder tener los
procesos de validacion y confiabilidad de los instrumentos. Por ultimo se
realizara la presente prueba, la informacion obtenida con los datos recogidos a
través del esquema (concentrados) e incluyendo el estudio como instrumento de
evaluacion, se cuid6 en succeed de examinarla de forma cuantificable con el
SPSS programa de variacién. 26, el cual, de manera continua, fue abordado en
tablas y cuadros para mostrar los datos de manera integral y confirmando el

examen realizado.

3.6. Meétodos de andlisis de datos:

Se tendra la informacion que se utilizara, las aludidas al examen medible
tanto expresivo como inferencial, la primaria permitira graficar los resultados

mediante tablas, donde se introducirdn los datos de manera coordinada tanto
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variable individual como para cada una de ellas cuyos aspectos requieren el uso
del conjunto de datos Succeed y, ademas, la programacion SPSS.

Para el andlisis descriptivo se utilizaran tablas de frecuencias y porcentajes, asi
como tablas de contingencia. Para la investigacion inferencial se tomaréa la
prueba de Kolmogorov-Smirnov, o prueba de ordinariez de la informacion, y para
la prueba de especulacion se utilizara la medida de la relacién Spearman Rho. o
personas.

Estadistica descriptiva: el primer paso para aclarar la investigacion es dar
sentido a las capacidades, la informacion o los valores recopilados para cada
variable, seguin Hernandez y Mendoza (2018). Eso demostrara lo que se espera
de él.” El conjunto de datos del resumen se manejo con la ayuda del programa
medible SPSS adaptacion 26.

Estadistica inferencial: Durante este tiempo, los resultados obtenidos se
resumen para gue luego se adapten a los objetivos de la revision, dando como
resultado diagramas o tablas de resultados medibles. Finalmente, hay teorias
divergentes. En esta evaluacion se utilizé la prueba Rho de Spearman.

3.7. Aspectos éticos:

Basada en tres principios éticos fundamentales: Respeto a las personas
en sus respectivas épocas y capacidades, Busqueda del bien comin que
colaboran cuidar calidad de vida logrando los maximos beneficios y de reducir al
minimo los costos de este buen habito.

Por tratarse de un trabajo instructivo, se mantendran anénimos los
estudios de cada individuo, asi como cada referencia por separado y la
referencia considerando el autor de cada referencia en las citadas referencias.
Esto se suma a la privacidad y seguridad de la informacion que se proporciona.
Observando lineamientos APA séptima edicion. Ademas, por altimo y no menos
importante se cumplira con los criterios establecidos segun la investigacion del
enfoque cuantitativo de la Universidad Cesar Vallejo para la investigacion.

Es fundamental tener claro ademas de lo expuesto que la ética en la
investigacién juega un rol fundamental en las decisiones empresariales y
sociales abarcando valores y principios fundamentales que hacen de una

sociedad vivir en armonia y desarrollarse con equidad y profesionalismo.
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IV.RESULTADOS

Luego de obtener los datos de la aplicacion de los instrumentos, se procedio al

desarrollo de la prueba de normalidad, que permitié identificar las correlaciones,

las frecuencias de las variables de investigacion.

Tabla 3

Prueba de normalidad de Kolmogorov - Smirnov para una muestra

Tipos Medidas Plan de Produccién y
negocios comercializacio
n
N° 384 384
Parametros Media 48,2510 46,8715
normales®b
Desv. Desviacion 6,47173 5,98452
Maximas Absoluta ,094 ,078
diferencias .
Positivo ,070 ,050
extremas
Negativo -,094 -,078
Estadistico de prueba ,094 ,078
Sig. asin. (bilateral)® ,078 ,200¢
Sig. Monte Sig. ,064 ,024
Carlo (bilateral)d
(b ) Intervalo de Limite inferior ,069 ,246
confianza al L,
99% Limite ,008 ,027

superior

Nota: Tomado del SPSS V.25

Se utilizé Kolmogorov-Smirnov para realizar la prueba de normalidad en una

muestra de 384 personas (mayores de 50 afios). Las variables plan de negocios,

produccion y mercadeo tienen valores de significacion bilateral de 0.064 y 0.024,

respectivamente, como se muestra en la tabla 3, concluyendo que la variable

es comparable a una prueba no paramétrica 0 no normal en esta instancia.

Utilizamos Rho para medir las variables en base a esto.
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4.1. Analisis descriptivo

Andlisis de frecuencia de las variables de investigacion

Tabla 4
Frecuencia de la variable plan de negocios
Plan de negocios Empresa Entorno Procesos Organizacion
f % f % f % f % f %
Valido Bajo 0 0 1 1,4 0 215 0 0 0 0
Medio 112 27,7 100 240 22 765 70 155 111 27,8
Alto 272 73,1 284 732 362 100,0 314 815 273 73,1
Total 384 100,0 384 100,0 384 22,5 384 100,0 384 100,0

Nota: Tomado del SPSS V.25

De las consecuencias de la recurrencia de la variable estrategia de la tabla 4, el
0% es baja, el 27,7% es mediay el 73,1% es alta. En cuanto al primer expediente
empresa el 1,4% se calific6é en un nivel bajo, el 24,0% en un nivel medio y el
73,2% en un nivel alto. Para la medicion posterior entorno el 21,5% lo considera
bajo, el 76,5% moderado y el 100% alto. El tercer indicador, procesos, tuvo un
nivel bajo de cero, un nivel medio de 15,5% y un nivel alto de 81,5%. Por final,
para la dimension organizacién el nivel bajo muestra 0%, el nivel medio muestra

27.8% y la general muestra 73.1%.

Tabla 5

Frecuencia de la variable produccion y comercializacion

Producciony Recursos . Comercial _. .
o Tecnologia ~._ ., Financiero
comercializacion humanos izacion
f % f % f % f % f %
Valido Bajo 0 0 1 1,8 0 0 0 0 2 2,6

Medio 158 412 100 23,0 93 243 77 21,1 168 44,1

Alto 226 576 284 71,7 291 75,4 307 80,0 216 58,3
Total 384 100,0 384 100,0 384 100,0 384 100,0 384 100,0

Nota: Tomado del SPSS V.25, f=frecuencia
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Sobre la variable por produccion y comercializacion se muestran en la tabla 5,
donde 0% representa un nivel bajo, 41.2% representa un nivel medio y 57.6%
representa un nivel alto. Para el primer indicador recursos humanos el 1,8%
expuso que estan en un nivel bajo, el 23,0% en un nivel moderado y el 71,7% en
un nivel significativo. Siguiendo al segundo indicador, tecnologia, el 0% lo
considera bajo, el 24,3% lo considera medio y el 75,4% lo considera alto. Para
la tercera indicador comercializacion el 0% fue bajo, el 21,1% medio y el 80,0%
alto. Para el cuarto indicador financiero el 2,6% lo considera bajo, el 44,1%
moderado y el 58,3% alto.

Tabla 6
Prueba de hipétesis general, correlaciones
Estadistico Variables Coeficiente Plan de Produccién
negocios y
Comerciali
zacion
Rho de Plan de Coeficiente 1,000 ,595"
Spearman negocios de
correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 384 384
Produccion y Coeficiente ,595" 1,000
comercializacion  de
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 :
N 384 384

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota: Tomado del SPSS V.25

En la tabla 11 se muestra una correlacion significativa al nivel de 0,01 y una
significacion bilateral de 0,000. El coeficiente de correlacion también parece ser
de 0,595. Si esto muestra una conexion positiva tipica, se reconoce la hipotesis
general de la revision y se descarta la hipétesis nula. De esta manera, es
adecuado el plan de negocios para la produccion y comercializacion de aceites

esencial de semilla de uva, Ica — 2023.
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Prueba de hipoétesis especifica

La tabla 12, se afirma la significancia bilateral es 0,22, con una correlacion
significativa al nivel 0.01; es evidente que el coeficiente de correlacion es 0,207
el cual indica, correlacion positiva media, entonces se acepta la hipotesis general
de la investigacion y se rechaza la hipotesis nula, es decir, es viable el desarrollo
de la dimension de recursos humanos en el plan de negocios para la produccién

y comercializacion de aceites esencial de semilla de uva, Ica — 2023.
Tabla 7

Correlaciones: hipétesis especifica variable plan de negocios y recursos humanos

Estadistico Variables Coeficiente Plan de Recursos
negocios humanos
Rho de Plan de Coeficiente 1,000 ,207
Spearman negocios de
correlacion
Sig. (bilateral) . ,022
N 384 384
Recursos Coeficiente ,207 1,000
humanos de
correlacion
Sig. (bilateral) ,022
N 384 384

**_ La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota: Tomado del SPSS V.25, f=frecuencia

Prueba de hipotesis especifica

La tabla 13 muestra que la importancia reciproca es 0,000, con una gran relaciéon
en el nivel 0,01; También es claro que el coeficiente de relacion es 0.531, lo que
demuestra una conexion positiva media, entonces, en ese punto, se reconoce la
especulacién general del examen y se descarta la teoria invalida, es decir, es
viable el desarrollo de la dimension de recursos tecnoldgicos en el plan de
negocios para la produccion y comercializacion de aceites esencial de semilla de
uva, Ica - 2023.
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Tabla 8

Correlaciones: hipotesis especifica variable plan de negocios y recursos

tecnoldgicos.

Estadistico Variables Coeficiente Plan de Recursos
negocios tecnoldgicos
Rho de Plan de Coeficiente de 1,000 ,531"
Spearman negocios correlaciéon
Sig. (bilateral) . ,000
N 384 384
Recursos Coeficiente de ,531" 1,000
tecnolégicos correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 384 384

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota: Tomado del SPSS V.25, f=frecuencia

Prueba de hipotesis especifica

Tabla 9

Correlaciones: hipétesis especifica variable plan de negocios y los recursos

comerciales
Estadistico Variables Coeficiente Plan de Recursos
negocios comerciales
Rho de Plan de negocios Coeficiente de 1,000 ,378"
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . ,001
N 384 384
Recursos Coeficiente de ,378" 1,000
comerciales correlacion
Sig. (bilateral) ,001 :
N 384 384

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota: Tomado del SPSS V.25, f=frecuencia

La tabla 14, demuestra una correlacion significativa al nivel de 0,378 y una

significancia bilateral de 0,001. También es evidente el coeficiente de correlaciéon

de 0,378, que indica una correlacién positiva baja. Para esta situacion, se

reconoce la especulacion general de la revision y se descarta la especulacion

invalida. Por lo tanto, es viable el desarrollo de la dimensién de recursos
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comerciales en el plan de negocios para la produccion y comercializacion de

aceites esencial de semilla de uva, Ica - 2023.

Prueba de hipotesis especifica

HO: No es viable el desarrollo de la dimensidn de recursos financieros en el plan
de negocios para la produccion y comercializacidén de aceites esencial de semilla
de uva, Ica - 2023.

H4: Es viable el desarrollo de la dimension de recursos financieros en el plan de
negocios para la produccion y comercializacion de aceites esencial de semilla de
uva, Ica - 2023.

Tabla 10

Correlaciones: hipotesis especifica variable plan de negocios y los recursos

financieros
Estadistico Variables Coeficiente Plan de Recursos
negocios financieros
Rho de Plan de Coeficiente de 1,000 ,354"
Spearman negocios correlacion
Sig. (bilateral) . ,001
N 384 384
Recursos Coeficiente de ,354" 1,000
financieros correlacion
Sig. (bilateral) ,001 .
N 384 384

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota: Tomado del SPSS V.25, f=frecuencia

La tabla 15 muestra una significacion bilateral de 0,001 y una correlacion
significativa al nivel de 0,354. También es evidente que el coeficiente de
correlacion es 0.354, indicando una correlacion positiva promedio. En este caso,
se acepta la hipotesis general del estudio y se rechaza la hipotesis nula.
Entonces, es viable el desarrollo de la dimension de recursos financieros en el
plan de negocios para la produccién y comercializacion de aceites esencial de

semilla de uva, Ica - 2023.
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V.DISCUSION

El presente estudio tuvo como objetivo estar orientado a la viabilidad del
plan de negocios para la produccion y comercializacion de aceite esencial de la
semilla de la uva, lo cual cumple con los estandares de calidad requeridos por la
demanda del mercado y poder aprovechar al maximo el fruto, que son angulos
significativos para lograr objetivos jerarquicos. Se trabajo con Kolmogorov-
Smirnov para las 384 personas de la muestra del estudio. Obteniendo una
significacién bilateral con valor menor a 0.05 (0.05), indicando que la aplicacion
es compatible con una prueba normal o no paramétrica y el estadistico de prueba
Rho de Spearman.

En el resultado descriptivo del estudio, se observo la tabla de frecuencia
de variables de plan de negocios, el 0.0% indicé que se encuentra en nivel bajo,
27,7% nivel medio y 73.1% nivel alto. Asimismo, para la variable produccion y
comercializacion, se indic6 un nivel bajo de 0%, un nivel medio de 41,2 por ciento
y un nivel alto de 57,6%. En el examen inferencial se comprobd el significado
respectivo de 0.000, con una gran conexion en el nivel 0.01 y el coeficiente de
relacion es 0.595; que mostrd, relacion media positiva.

Los antecedentes del presente estudio arrojaron un coeficiente de
correlacion de 0,595 para el plan de negocios, la produccién y comercializacion,
consistente con los resultados obtenidos. Muestra una correlacidon media positiva
y un nivel de significacion de 0,01. Sabemos que una correlacion positiva
significa que los incrementos de una variable estan relacionados con
incrementos en la otra y, en un grafico de dispersion, los datos puntuales se
orientan en un angulo hacia arriba de izquierda a derecha.

Para la constatar la hipétesis especifica Cedefio et al., (2021) quien
mencion6 en su plan estrategias para la produccién y comercializaciéon de su
producto el cual tiene como insumo principal las semillas de uvas que después
de pasar por una transformacion para extraer el aceite, ponerlo a disponibilidad
del usuario mediante cadenas de farmacias y tiendas naturistas. La intencion de
Su proyecto es hacer aprovechar y hacer conocer a los consumidores las
propiedades y beneficios de esta semilla en la ciudad de Guayaquil - Ecuador.
Donde su metodologia fue cuantitativa y en su investigacion se concluye que, si

es factible crear una empresa para la produccion de aceites para la piel en base
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al orujo o semilla de la vid, dado que los resultados del estudio de mercado
sumado a los economicos financieros sustentan esta afirmacion.

Es importante destacar que los planes de negocios son una herramienta
importante en la construccion de los modelos de negocios ya que utiliza técnicas
y metodologia que ayuda al usuario a identificar los puntos operativos,
administrativos, econdmicos y financieros de la empresa, logrando minimizar
riesgos y aumentar la eficiencia en sus labores, es importante destacar la forma
y disefio de cada plan, ya que cada sector empresarial tiene sus propias
caracteristicas operacionales y segmentos distintos con peculiaridades
especificas y valoradas de diferentes maneras.

También, coincide con los estudios de Cartagena y Cuellar (2021) en su
investigacion indica que el método de prensado en caliente se ha utilizado para
fabricar o extraer la mayoria de los aceites esenciales o aceites para el cuidado
de la piel. Los concentrados obtenidos estan profundamente normalizados y
tienen una pieza justa. La metodologia fue cuantitativa y con base en las
investigaciones realizadas, se pudo concluir que existe falta de conocimiento e
investigacion en el mercado y tener la opcidn de tomar nuevas decisiones de
creacion que sean compatibles con el lugar, por lo que no hay informacién real
sobre las expansiones de esta palmera, tanto en la informacién publica como en
del estado.

Los trabajos de investigacion tienen el objetivo de correlacionar variables
de mercado que apoyen la toma de decisiones empresariales, buscando un
andlisis que refleje las tendencias en los mercados, ademéas de ubicar las
fortalezas y debilidades de la empresa, para tener estrategias que ayuden a la
introduccién de nuevos productos, como el de aceites esenciales, por ello los
resultados confirman la relacion importante entre el plan de negocios y la
produccion y comercializacion de este articulo.

Por otro lado, la investigacion coincide con el enfoque tedrico de
Weinberger (2009) donde caracteriza al plan de negocios como un informe,
escrito de manera inconfundible, ademas tiene que estar exacta y basica, la cual
debe de ser la consecuencia de un ciclo de ordenacion. Al momento de aplicar
dicha estrategia en el campo se utiliza para dirigir un negocio, ya que demuestra
todo, desde las metas a lograr hasta los ejercicios diarios que se realizaran para

lograrlos.
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Es importante destacar que los planes de negocios son una herramienta
importante en la construccion de los modelos de negocios ya que utiliza técnicas
y metodologia que ayuda al usuario a identificar los puntos operativos,
administrativos, econdémicos y financieros de la empresa, logrando minimizar
riesgos y aumentar la eficiencia en sus labores, es importante destacar la forma
y disefio de cada plan, ya que cada sector empresarial tiene sus propias
caracteristicas operacionales y segmentos distintos con peculiaridades
especificas y valoradas de diferentes maneras.

Se destaca a Fernandez (2019) quien argumenté que empresa “es la
unidad atil o de administracion que, integrada por puntos de vista razonables o
licitos, se coordina con los bienes y usos de la organizacion para lograr sus
objetivos.” (p.28).

En cuanto a la segunda variable al desarrollar el analisis descriptivo se
evidencio que la tabla de frecuencia de la variable produccion y comercializacion.
Se indico un nivel bajo de 0%, un nivel medio de 41,3 % y un nivel alto de 58,8%.
Cuatro dimensiones comprendian esta variable; recursos humanos 53.8%
externalizé que es un nivel significativo, en cuanto al aspecto innovacion, el
46,3% considera que se sitla en un nivel innegable, en cuanto al aspecto
promocion, el 80% revel6 que se sitla en un nivel significativo; en el aspecto
financiero, el 66,3 por ciento cree que esta en un nivel alto.

También es coherente con los hallazgos de la investigacién de Obando
(2021), quien sefialo que el aprovechamiento de residuos organicos, donde el
uso indebido cotidiano de los desechos naturales por parte del ciclo de creacién
de jugo concentrado producto organico motiva con un valor tipico mes a mes de
355,42 t. Ademas de las semillas de productos naturales energéticos
desechados, que se pueden obtenerse propiedades de los desechos naturales
en la empresa. La metodologia es cuantitativa e incluye diagnosticar, en el cual
se estimo la investigacion que condujo a la produccion de residuos organicos a
través del balance de materia y la ingenieria de métodos. Se cerré la
accesibilidad a las fuentes de informacion y sustancia no refinada, el limite de la
linea de creacion de 549.05 t y para decidir la posibilidad del examen se completo
una revisibn monetaria, obteniendo un VAN positivo con una TIR de 28 %,
recuperando el interés en aproximadamente 1 afio y 24 dias, haciendo factible

el emprendimiento.
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También citamos la teoria de Hernandez y Vargas (2017) quien menciono
que la produccién tiene como base el trabajo econdémico, transformando para
producir servicios que se utilizan para ello se requiere de recursos humanos

capaz de desarrollar y adaptacion de estrategias.

Asi mismo se cita a Lopez y Castro (2017) quien sefala que la produccién
contribuye en la garantia del crecimiento econdmico de la empresa, utilizando de
manera racional los recursos que se encuentren disponibles y la adecuada
gestion de la capacidad tecnoldgica y productiva la misma que tiene que cubrir
la demanda.

En relacion al primer objetivo desarrollar la dimension de los recursos
humanos en la viabilidad del plan de negocios para la produccion y
comercializacion de aceites esencial de semilla de uva, Ica — 2023; los resultados
gréficos vistos en la tabla de recurrencia de la variable plan de negocios, el
61.3% de los encuestados perciben que un plan de negocios es alta y en cuanto
a la produccioén y comercializacion, el 80% manifiesta que es alto, el 6.3% medio
y el 0.0% bajo. Mientras que el 29.6% indican que el plan de negocios es medio
y en referencia a la produccion y comercializacion, indica que el 18.8% es medio,
el 1.3% bajo, el 8.8% alto.

Esto se relaciona con lo investigado con Sullon y Entrades (2019) en su
articulo de investigacion el cual busca determinar el plan de una industria para
el aprovechamiento de los desechos producidos durante la comercializacién de
uva, y otras frutas en el distrito de Ica, sefiala que la micro ubicacién sera
examinada en el periodo funcional de la segunda etapa para reconocer el area
del nuevo negocio y los ciclos esenciales, maquinas y componentes brutos que
se espera sigan el plan de negocios de la organizacion y la Industria. La
metodologia utilizada es cuantitativa y, por Gltimo, pero no menos importante,
habra un examen financiero y monetario para determinar si esta nueva industria
tendra éxito o no. Esto serd seguro porgue se prevé una inversion importante
para poner en marcha el negocio, concluyendo con el resultado en un VAN de
S/2,800,497 y una TIR superior al costo de puerta abierta (23.3%) en cinco afnos,
confirmando la tarea productividad y viabilidad del proyecto.

En relacion al segundo objetivo, el cual es el desarrollar la dimension de

los recursos tecnolégicos en la viabilidad del plan de negocios para la produccién
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y comercializacion de aceites esencial de semilla de uva, Ica los resultados
descriptivos observados en la tabla frecuencia de la variable de plan de negocios.
El 24.7% indican que el plan de negocios es medio y en referencia al recurso
tecnoldgico, sus indicadores sostienen el 0.0% revelan que es bajo, y el 75.4%
alto y el 24.3% es medio.

En relacion al tercer objetivo el desarrollar la dimension de los recursos
comerciales en la viabilidad del plan de negocios para la produccion y
comercializacion de aceites esencial de semilla de uva, Ica— 2023; los resultados
descriptivos observados en la tabla de frecuencia de la variable plan de negocios,
el 73.1% indicando que la variable de plan de negocios es alta, y en referencia a
los recursos comerciales, el 80.0% indica que es alto, el 21.1% medio. En
referencia a la produccion y comercializacion, es alta en 17,5%, frente a la media
de 11,3%. El coeficiente de correlacion en el analisis inferencial también resultd
ser 378**, lo que indica una correlacién positiva baja y una significacion bilateral
de 0,001.

La investigacion concuerda con lo analizado por Quiroz (2019) sefiala que
el Peru ha sentado una buena base exportador mundial de aguacate Hass en
2018 (La Republica, 2018), y eso implica que el aguacate peruano es conocido
en muchos sectores empresariales. La metodologia fue cuantitativa y como
resultado, se sugiere el uso de la herramienta que contribuya con la cadena de
estima para agregar valor a la comercializaciéon del aguacate sin procesar. Para
concluir, el analisis econémico de la planta modelo indica que es factible la
inversion y comercializacion.

En relacion cuarto objetivo: es viable el desarrollo de la dimension de
recursos financiero en el plan de negocios para la produccién y comercializacién
de aceites esencial de semilla de uva, Ica — 2023, los resultados descriptivos
observados en la tabla frecuencia de la variable de plan de negocios. El 2.6%
indican que los recursos financieros son bajo y en referencia al plan de negocios,
el 0.0% indica que es bajo, el 27.7% medio y el 73.1% alto. En referencia a los
recursos financieros el 2.6% revelan que es bajo, el 44.1% medio, el 58.3% alto.

Podemos mencionar a Bohérquez et. al (2018), quien declaré que el
aspecto economico es importante comprender las diferentes fuentes de
financiacion, estas tendran que ser herramientas efectivas para apoyar las

decisiones centradas en el cumplimiento de objetivos.
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Kusum et. al (2021) en su estudio afirmé que la estrategia financiera juega
un papel vital en el desarrollo de toda economia de las organizaciones y brinda

una vision amplia para que las empresas atraigan recursos para las empresas.

Por medio de la presente investigacion podemos obtener fuentes de datos
importantes sumada a esto las teorias relacionadas, podemos decir que, en
efecto, se presenta una relacion entre el plan de negocios y la produccién y
comercializacion para la empresa que producira los aceites esenciales en la

ciudad de Ica, esto motivo para la implementacion del modelo de negocios.

Los aportes de la investigacidbn han resaltado la importancia de la
sostenibilidad, la calidad del producto, la estrategia comercial, el aporte en lo
tecnolégico y financiero mas la innovacién en el plan de negocios para la
produccién y comercializacién de aceites esenciales de semilla de uva.

Integrar estos aspectos claves garantizo una base sélida para el éxito del
negocio y la consecucion de los objetivos propuestos. La empresa debe
mantener el enfoque en la calidad del producto y la satisfaccion del cliente, al
mismo tiempo que se adapta a las demandas cambiantes del mercado. Ademas,
la sostenibilidad y la responsabilidad social deben ser pilares fundamentales en
todas las etapas del proceso de produccién y comercializacion. Con una
implementacion cuidadosa y el apoyo de expertos, se espera que el trabajo de
investigacién haya alcanzado los resultados deseados y se convierta en una

herramienta de gestion para la empresa.
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VI.CONCLUSIONES

Primera: Las variables plan de negocios, produccion y comercializacion, el
coeficiente de correlacion entre ellos es 0,595; que se refiere a una
conexidn positiva media y la importancia bilateral es 0,000, con una
relacion critica en el nivel 0,01. Ademas, con respecto a la variable
produccion, el 0.0% indic6 nivel bajo, 41.3% nivel medio y 58.8% nivel

alto.

Segunda: Se demuestra para la variable plan de negocios se concluye que se
relaciona con la dimension de Recursos humanos el analisis
inferencial demuestra que el coeficiente de correlacion es 0.207, lo
que indica que existe una correlacion positiva promedio con una

significancia bilateral de 0,000.

Tercera: En referencia a la variable plan de negocios se relaciona con la
dimensién Tecnologia, para el andlisis inferencial se demuestra que
el coeficiente de correlacion es 0,531; sefialando, correlacion positiva

media, dentro de una significancia bilateral de 0,000.

Cuarta: Se razona que en la variable plan de negocios se relaciona con la
dimension comercializacién, con el coeficiente de correlacion es
0,378; indicando, correlacion positiva baja, con una significancia
bilateral de 0,001.

Quinta: Se logro determinar en la variable plan de negocios se relaciona con la
dimensién Financiera, la respuesta evidencido que el coeficiente de
correlacion es 0,354; indicando, correlacion positiva media, con una

significancia bilateral de 0,000.
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VII.LRECOMENDACIONES

Primera: Se recomienda a la empresa productora y comercializadora de aceites
esencial de semilla de uva de Ica generar un entorno acorde a las
expectativas de un plan de negocios bien disefiado para poder llegar a
los objetivos y metas planeadas por la organizacion, asimismo generar
las condiciones adecuacién para la adaptacion favorable de
implementar un plan de negocios con un caracter productor y negocios
gue haga en la medida de lo posible hacer crecer el negocio afio tras
afio seguir lo planificado, generando la mejora continua en la

organizacion.

Segunda: En referencia a la conclusion en la dimension al talento humano el
modelo de plan de negocio para la produccion y comercializacion de
aceites esencial de semilla de uva, se refiere fomentar un ambiente
de trabajo adecuado a los nuevos desafios en la digitalizacion, capital
humano calificado y colaboradores que enfrentan los desafios de la

empresa.

Tercera: En la dimensién tecnolégica el plan de negocio para la produccion y
comercializacion de aceites esencial de semilla de uva, desarrollar
acciones para la transferencia tecnoldgica acorde al sector generando
mayor valor agregado y actualizacion de herramientas tecnolégicas
gue apoyen el desempefio eficiente del negocio, ademas de estimular
el trabajo colaborativo, generando una mayor relacion emocional con
la organizacién de parte de todos los trabajadores que conlleve a la

mejora en el servicio.

Cuarta: En el recurso comercial el modelo plan de negocio para la produccion y
comercializacion de aceites esencial de semilla de uva, debid impulsar
los procesos de comercializacion implementado el equipo de ventas y
relaciones comerciales, buscando expandir de forma eficiente y eficaz

la penetracion de mercados cautivos y nuevos.
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Quinta: En el aspecto econdémico los responsables del plan de negocio para la
produccion y comercializacion de aceites esencial de semilla de uva,
buscar fuentes de financiamiento adecuadas y flexibles para poder
inyectar liquidez para activos fijos y capital de trabajo.
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MATRIZ DE CONSISTENCIA

“Plan de Negocio para Produccién y Comercializaciéon de aceites esencial de semilla de uva en Ica - 2023”

PROBLEMAS OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES INDEPENDIENTE: Plan de Negocio
Principal Principal Principal Dimensiones Indicadores items Escala de Niveles de
Medicion Rangos
¢Cémo Determinar la Es viable el ¢ NUmero de productos
Implantar un viabilidad del disefio de un Empresa producidos 123
Plan de Plan de Plan de negocios o NUmero de S
Negocio viab!g Negocio. para la | parala 5 colaboradores en el
para la creacién | producciény produccion y negocio
de una empresa | comercializaci6 | comercializacion - Ordinal Alto
. . ; e Proyeccion de
de aceites n de aceite de aceites iversion ¢ af Medi
esencial de esencial de la esencial de N S‘? €s por ano. edio
semilla de uva | semilla de la semilla de uva Entorno * Cantidad de Canales Nunca (1) Bajo
enlca-2023? |uvaenlca- en Ica - 2023. de distribucion
2023. ¢ % de Conocimientos Casi nunca (2)
en procesos de compras
. - A veces (3)
e NUmero de requisitos
exigidos para operar el 45,6 Casi Siempre
negocio de forma formal (4)
Siempre (5
e NUmero de pre (5)
instrumentos de gestion.
Procesos

¢ % de mercado
abarcado por la
penetracion del

producto.




Organizacion

¢ NUmero de actividades
de proyeccioén social y
marketing.

e |dentificacion del
mercado meta

e NUmero de productos
sustitutos o similares

e NUmero de nuevos
productos en etapa de
introduccién.

7!8191

10, 11,12

VARIABLES DEPENDIENTE: Producciéon y comercializacion
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plan de
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“Plan de Negocio para Produccién y Comercializacion de aceites esencial de semilla de uva en la ciudad de Ica - 2023”

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Definicion Definicion Dimensiones Indicadores items Escala de
conceptual Operacional Medicion
Variable 1
Entorno
Paredes (2010) Para medir la Porter (1979) sugiri6 que para Escala Likert
afirma lo siguiente: | variable de Plan de | analizar adecuadamente las
VARIABLE Los antecedentes | Negocio se industrias y formular estrategias
INDEPENDIENTE: de la empresa utilizaron 04 comerciales, se deben definir los | _cantidad de Canales Ordinal
existente, los dimensiones: conceptos de organizacién de distribucion
factores de éxito o | Empresa, Entorno, | industrial (Ol) y economia, e 1,23
fracaso, las Proceso y identifico los mismos conceptos
. T, i . 1: Nunca
estrategias y Organizacion, el definidos en las cinco fuerzas de % de C imient
PLAN DE objetivos, las mismo que Porter. De ello depende la o de Lonocimientos 2: Casi nunca
NEGOCIOS imagenes y otros | constarian de 13 intensidad de la competencia y el en procesos de
detalles se tratan | indicadores, atractivo del mercado. Para el compras 3: A veces
en detalle en el medidos por la autor, a estas fuerzas las 4 Casi
plan de negocios. | escala de Likert. denomina microambiente, y estan S.iempre
intimamente relacionadas con la
empresa, afectando el 5: Siempre

rendimiento y la rentabilidad de la
oferta de la empresa a los
clientes. Cualquier cambio de
poder suele significar que la
empresa tiene que reevaluar su
posicidn estratégica en el
mercado.

-NUmero de requisitos
exigidos para operar
el negocio de forma
formal




Empresa

La empresa es “una organizacion

-NUmero de productos

Escala Likert

social que utiliza una gran producidos
variedad de recursos para lograr
determinados objetivos”, segun 4,56, Ordinal
Idalberto Chiavenato, autor del
libro “Introduccion a la ;
Organizacion y Técnica -Numero de
Comercial” y citado por Garcia colaboradores en el
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social porque es un grupo de 2: Casi nunca
personas que trabajan J:unta§ -Proyeccién de 3: A veces
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ser ganar dinero o ayudar a las Siempre
personas que lo necesitan. En su _
explicacién de este concepto. 5: Siempre
Proceso -NUumero de

_ instrumentos de
Para Campos y Méndez (2015) gestion
Toda empresa se construye .

7,8,9, Escala Likert

sobre sus procesos, los cuales
tienen como objetivo mejorar la
organizacién en su conjunto
resolviendo los problemas que
surgen durante la actividad
empresarial a la que se dedican.
etc.

-% de mercado
abarcado por la
penetracion del
producto.

-NUumero de
actividades de
proyeccion social y
marketing

Ordinal

1: Nunca
2: Casi nunca

3: A veces




4: Casi
Siempre

5: Siempre

Organizacion

La organizacién es el resultado de
coordinar, ordenar y colocar las
actividades necesarias y los
recursos disponibles (humanos,
financieros, fisicos y otros) de
manera que conduzcan al logro de

las metas propuestas.
Complementandose como un
conjunto de elementos

conformado principalmente por
personas que actian e interactian
entre si dentro de una estructura
gue fue pensada y disefiada para
asegurar que los recursos
humanos, financieros, fisicos, de
informacion, entre otros, estén
coordinados, ordenados y
regulados en de acuerdo con un
conjunto de estdndares para
lograr objetivos particulares, que
pueden o] no ser
rentables.Promonegocios.net,
(2022).

-ldentificacién del
mercado meta

-NUmero de productos
sustitutos o similares

-NUmero de nuevos

productos en etapa de

introduccién

10,11,12

Escala Likert

Ordinal

1: Nunca
2: Casi nunca
3: A veces

4: Casi
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5: Siempre

Variable 2

Recursos humanos

VARIABLE
DEPENDIENTE:

Debe pensarse que los atributos y
posibilidades de cada individuo
estan inclinados al progreso y
superacion constante, razon por la
cual la inversion de recursos en la

-Numero
capacitaciones

de

Escala Likert

Ordinal




EMPRESA

Hernandez y
Vargas (2017)
tienen como base
el trabajo
econdémico,
transformando
para producir
servicios que se
utilizan para ello
se requiere de
recursos humanos
capaces de
desarrollar y
adaptacién de
estrategias que
contribuyan a la
mejora continua
de la empresa.

“Promover el
arreglo de
actividades y
métodos para
traer elementos al
marco de
transporte en
realidad. Tener en
cuenta los pasos
que hay que dar
para posicionar un
producto o
servicio, que la
gente lo conozca y

Para medir la
variable de
Produccién y
Comercializaciéon se
utilizaron 04
dimensiones:
Recursos
Humanos,
Tecnologia,
Comercializacion y
financiero, el mismo
que constarian de
14 indicadores,
medidos por la
escala de Likert.

escolarizacibn 'y  preparacion 13,14,15

propicia una expansion de las

capacidades  privadas  que, 1: Nunca

aplicadas con precision, conducen | Ngmero de  temas 2: Casi nunca

a una expansion de la eficiencia | -onocidos sobre

(mejor ejecucion, exceso de valor gestion 3: A veces

mas  prominente), lo que .

eventualmente produce un pago 4:_ Casi

P - Siempre
méas alto para la persona (Fix, .,

2018) -Prpyecmon de otras 5: Si
actividades de - Slempre
capacitacion

Tecnologia
- Cantidad de Escala Likert
capacitaciones que

(Vernadat, et al., 2018) "hace recibes.

nuevas situaciones, permite .

nuevos métodos de actividad, Ordinal

dando especulaciones, modelos,

estrategias, innovaciones, ) Numero d,e

procedimientos y medios reales accesos a los equipos 16,17,18 | 1: Nunca

para captar, almacenar, procesar,
enviar e imaginar datos”.

tecnoldgicos.

- % de
Capacidades para
resolver problemas
tecnoldgicos.

2: Casi nunca
3: A veces

4: Casi
Siempre

5: Siempre




lo use”.
(Zambrano, 2021).

Comercializacion

Segun Garcia (2018) La gestion
gerencial  funcional en la
administracién de la
comercializacion de cosas de
familia es un dispositivo de control
gue trabaja con la ejecucion y
mejora de los emprendimientos

-Conocimiento de
productos producidos.

-Conocimiento de
mejora de productos.

Escala Likert

Ordinal

1: Nunca

gue ayudan a entregar mejores 19,20,21 2: Casi nunca
resultados y lograr las metas de o 3: A veces
desarrollo de la organizacion. ) Cpnomm@nto de
mejora de insumos. 4: Casi
Siempre
5: Siempre
Financiero
Oliva (2016) La hipotesis de | - Numero de activos Escala Likert
financiamiento depende de la | enla empresa
economia disponible, en vista de Numeral
la disponibilidad de modelos | - Numero de 1: Nunca
medibles y econométricos que | instituciones
formalicen los estandares de | financieras dispuestas | 22,23,24 | 2: Casi nunca

homogeneidad de los
especialistas monetarios,
disponibilidad de datos,
efectividad en la administracion de
tasas y costos cambiarios, entre
otros.

a dar lineas de crédito

- Proyecciones de
ventas

3: A veces

4: Casi
Siempre

5: Siempre




Disefio de Instrumento:

Tabla 4. Dimensiones — Indicadores-items (Cuestionario Con N items)

CUESTIONARIO

Estimado(a): Este archivo es desconocido y su aplicacion sera valiosa para mi

exploracion, por lo que solicito su esfuerzo coordinado:

Marque con una "X" la respuesta que considere correcta con su perspectiva, tal

como lo indican las otras opciones adjuntas.

1: Nunca 2: Casi Nunca 3: A veces

4: Casi siempre 5: Siempre

No

ITEMS

INDICES

3

VARIABLE INDEPENDIENTE: PLAN DE NEGOCIOS

ENTORNO

Usted utiliza la compra directa 6sea va a la empresay
adquiere el producto de aceites esenciales.

Usted les compra a los distribuidores mayoristas, minoristas
de productos del cuidado de la salud.

Sabe de las certificaciones que tiene que tener su producto de
aceites esenciales para ser vendidos.

EMPRESA

Ha probado aceites esenciales de semilla de uva en las tiendas
comerciales, mercados o galerias de la ciudad de Ica.

Compra estos productos en las tiendas comerciales, mercados
o galerias de la ciudad de Ica.

Sabe si las empresas especializadas en productos para el
cuidado de la salud invierten para mejorar los productos.

PROCESOS

Sabe si las empresas distribuidoras ofrecen sus productos de
manera eficiente.

Ve usted campanias publicitarias de productos para la salud
como el aceite esencial de forma continua.




Ve usted campaiias sociales donde se ofrezca productos para
la salud como el aceite esencial de forma continua o distante
(una vez al afo, semestral, trimestral).

ORGANIZACION

10

Usted siempre compra en el mismo lugar productos para la
salud como el aceite esencial u otros productos para el
cuidado de la salud.

11

Usted si no encuentra el aceite esencial en el lugar de compra
lo reemplaza por otro producto similar.

12

Usted compra nuevos productos destinados al cuidado de la
salud.

VARIABLE DEPENDIENTE: PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION

RECURSOS HUMANOS

13

Usted ve (observa) que las empresas que venden estos
productos para la salud como aceites esenciales tienen
personal capacitado un buen servicio al cliente.

14

Usted ve (observa) que los colaboradores de las empresas que
venden estos productos para la salud estan capacitados para
cerrar las ventas.

15

Los colaboradores brindan informacidn confiable y segura
sobre los productos como los aceites esenciales u otros.

TECNOLOGIA

16

Usted ve en el punto de venta que utilizan equipos
tecnoldgicos (computadoras, cajas registradoras digitales,
pagos por POC, ticket, etc.) para realizar las operaciones
comerciales.

17

Usted tiene acceso a informacién digital de las empresas que
venden estos productos para la salud como los aceites
esenciales u otros.

18

Si surge un problema digital en el punto de venta ése resuelve
con rapidez?

COMERCIALIZACION

19

Usted se fija en la marca de productos para la salud,
especificamente de aceites esenciales en base a semilla de
uva.




20 Usted recomienda nuevos productos para la salud,
especificamente de aceites esenciales en base a semilla de
uva.

21 Usted sabe en su mayoria los componentes que se utilizan en
los aceites esenciales en base a semilla de uva.

FINANCIERA

22 Las empresas que ofrecen productos para la salud, son
rentables a su parecer.

23 Usted incursionaria en la venta al por mayor o menor de estos
productos para la salud, especificamente de aceites
esenciales.

24 Cree que las ventas de estos productos para la salud,

especificamente de aceites esenciales, se proyectan a crecer
en el mercado.

Nota. Autoria propia, Fuente: Encuesta- mayo 2023-



Evaluacidon por juicio de expertos

Titulo: Plan de Negocio para Produccion y Comercializacion de aceites esencial
de semilla de uva, Ica — 2023.

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el
instrumento “Plan de Negocio para Produccion y Comercializacién de aceites
esencial de semilla de uva, Ica - 2023”. La evaluacion del instrumento es de
gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a
partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer
empresarial. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez:

Nombre del juez: | Gerardo Felipe Morén Moron

Grado profesional: Maestria (X) Doctor ()

Clinica ( ) Social ()
Area de formacién académica:

Educativa (X) Organizacional ( )

Areas de experiencia profesional: | Direccién y Administracién de Empresas

Institucién donde labora: Universidad Alas Peruanas

Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afios ( )
en Mas de 5 afios (X)
el area:

Experiencia en Investigacién
Psicométrica: MBA Direccion y Administracion de Empresas
(si corresponde)




2. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Cuestionario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario para la creacién del Plan de Negocio para Produccion y
Comercializacion de aceites esencial de semilla de uva.

Autora:

Lorelay Fabiola Franco Castillo

Procedencia: | |ca

Administracion:

Individual

Tiempo de aplicacion:

Sin tiempo

Ambito de aplicacion:

380 individuos de la ciudad e Ica.

Significacion:

El instrumento medira la variable Competitividad a través de un
cuestionario, el cual comprende a sus 3 dimensiones en 10 items que
seran medidos es la escala tipo Likert de la siguiente manera:
Definitivamente no (1), Probablemente no (2), Indeciso (3),
Probablemente si (4) y Definitivamente si (5)

4. Soporte tedrico

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicién

Plan de Negocio

Empresa

Para Idalberto Chiavenato, autor del libro "Iniciacion
a la Organizacion y Técnica Comercial" y citado por
Garcia (2015) La organizacién "es una asociacién
social que utiliza una amplia variedad de activos para
lograr objetivos especificos". Dando sentido a esta
idea, el creador hace referencia a que la organizacion
“es una asociacion social ya que es una relacién de
individuos para el doble juego de un negocio y que
tiene un fin particular, que puede ser beneficio o
contraprestacion con respecto a un bien social”.

Entorno

Moreno (2018) EI enfoque requiere que primero
examinemos el caracter y la misiéon de la empresa.
Dado que una buena gestion de los recursos
conduce a un buen rendimiento, suele haber una
fuerte correlacion entre la competitividad y la gestion
de una empresa.

Procesos

El ciclo es un flujo constante que permite la correcta
organizacioén de cualquier asociacion. Para lograr los
objetivos que se han planteado, como el
posicionamiento en el mercado y tener una ventaja
competitiva, es fundamental que los procesos se
realicen en un orden légico. De acuerdo con Campos
y Méndez (2015) “los procesos de una empresa son
su base y tienen como objetivo mejorar la
organizacion en su conjunto mediante la resolucion




de problemas que se presentan durante su actividad
econdémica”. (pag. 1)

Organization

El proceso de organizar, coordinar y colocar las
actividades que se requieren, asi como los recursos
que estan a nuestra disposicién (humanos,
financieros, fisicos y de otro tipo) de tal manera que
conduzcan al logro de las metas que se han
propuesto es lo que resulta en la organizacion.
Complementandose como una coleccion de
elementos compuestos principalmente por personas
gue actlan e interactlan entre si dentro de una
estructura disefiada para garantizar que los recursos
humanos, financieros, fisicos, de informacion, entre
otros, estén coordinados, ordenados y regulados en
de acuerdo con un conjunto de estandares para
lograr objetivos particulares, que pueden o no ser
rentables. Promonegocios.net, (2022).

Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el Cuestionario para la medicion de la competitividad,
elaborado por Lorelay Fabiola Franco Castillo en el afio 2023. De acuerdo con lossiguientes
indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
El item se | 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las palabras
comprende ' de acuerdo con su significado o por laordenacion de
facilmente, es estas.

decir, su sintactica

y semantica son 3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy especifica de

adecuadas. algunos de los términos del item.
4 Al Vel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
- Alto nive adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion Idgica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA ) - , - » - )
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana conla
relacion 16gica con acuerdo) dimension.

la dimensién o

indicador que esta | 3 acuerdo (moderado nivel)

midiendo.

El item tiene una relacion moderada con la
dimensién que se esta midiendo.

nivel)

4. Totalmente de Acuerdo (alto

El item se encuentra esta relacionado con la
dimensién que esta midiendo.

RELEVANCIA

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que se vea
afectada la medicién de la dimension.

El item es esencial
0 importante, es | 2.
decir debe ser

Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

incluido. 3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4, Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.




Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién,
asi como solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

1. No cumple con el criterio

2.  Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4.  Alto nivel

Dimensiones del instrumento de la variable Plan de Negocio: Se considero empresa,
entorno, procesos y organizacion.

e Primeradimension: Empresa

e  Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de posicionamiento de la marca dentro de
la industria de aceites esenciales.

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad Coherencia | Relevancia .
Recomendaciones

1. Usted utiliza la 4 4 4
compra directa
6sea va a la

empresa y
adquiere el
producto de
aceites
esenciales.
2. Usted les [4 4 4

compra a los
distribuidores
mayoristas,
minoristas  de
productos  del
cuidado de la
salud.

Empresa

3.Sabe de las {4 4 A
certificaciones
que tiene que

tener su
producto de
aceites

esenciales para
ser vendidos.




Objetivos

de la Dimension:

Segunda dimensién: Entorno

Medir la capacidad de la organizacion puede medir la
percepcion del cliente en funcion al producto y los canales de distribucion.

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

4.

Ha
aceites
esenciales de
semilla de uva en
las tiendas
comerciales,
mercados
galerias de
ciudad de Ica.

probado

o}
la

4

4

4

Empresa

. Compra

estos
productos en las
tiendas
comerciales,
mercados
galerias de
ciudad de Ica.

o}
la

. Sabe

Si las
empresas

especializadas
en productos
para el cuidado
de la  salud
invierten para
mejorar los

productos.

Tercera dimensién: Proceso
Objetivos de la Dimensién: Medir la capacidad de la organizacién en la utilizacién e

implementacién de los procesos para posicionarse en el mercado y abastecer la

demanda.
. . . . ) Observaciones/
Indicadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia .
Recomendaciones
7. Sabe si las |4 4 4
empresas
distribuidoras
ofrecen sus
productos de
manera
eficiente.
Proceso 8. Ve usted |4 4 4
campaifas
publicitarias de
productos para
la salud como el
aceite esencial
de forma
continua.




Ve usted |4

campafas

sociales donde
se ofrezca
productos para
la salud como el
aceite esencial
de forma

continua
distante
vez al
semestral,
trimestral).

(una
afio,

o

o Cuarta dimension: Organizacion

o Objetivos de la Dimension:

Medir la capacidad de la organizacion para poder
seleccionar a sus clientes y lograr la ventaja competitiva en el mercado.

Observaciones/

Indicadores item Claridad | Coherencia Relevancia .
Recomendaciones

10. Usted 4
siempre
compra en
el mismo
lugar
productos
para la salud
como el
aceite
esencial u
otros
productos
para el
cuidado de
la salud.

11. Usted si no 4
encuentra el

Organizacion ace|te_
esencial en
el lugar de
compra lo
reemplaza
por otro
producto
similar.

12. Usted 4
compra
nuevos
productos
destinado
S al
cuidado
de la

salud.




Firma del evaluador: Gerardo Morén Morén
DNI: 21534276

6.- Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento crecimiento de las pymes, por juicio de expertos.

7.- Datos de la escala: (Cuestionario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario para la creacion del Plan de Negocio para Produccién y
Comercializacion de aceites esencial de semilla de uva.

Autora:

Lorelay Fabiola Franco Castillo

Procedencia:

Ica
Administracion: | |ndividual
Tiempo de aplicacion: |  sjn tiempo

Ambito de aplicacion:

380 individuos de la ciudad e Ica.

Significacion:

El instrumento medira la variable Competitividad a través de un
cuestionario, el cual comprende a sus 3 dimensiones en 10 items que
seran medidos es la escala tipo Likert de la siguiente manera:
Definitivamente no (1), Probablemente no (2), Indeciso (3),
Probablemente si (4) y Definitivamente si (5)

7.- Soporte Teodrico:

Subescala

Recursos Humanos

Escala/AREA . . Definicién
(dimensiones)
Se debe considerar que los atributos y capacidades
de cada individuo tienden al avance y mejoramiento
persistente, razén por la cual la inversion de recursos
Empresa en la escolarizacién y preparacion propicia una

expansion de las capacidades privadas que,
aplicadas con precision, conducen a una expansion
de la eficiencia (mejor ejecucion, exceso de valor
mas prominente), lo que eventualmente crea un pago
mas alto para el individuo (Fix, 2018)




Tecnologia

Segun el autor "hace nuevas situaciones, permite
nuevos métodos de actividad, dando
especulaciones, modelos, estrategias, innovaciones,
procedimientos y medios reales para captar,
almacenar, procesar, enviar e imaginar datos”.
(Vernadat, et al., 2018)

Comercializacién

Segln Garcia (2018) En la gestion de la
comercializacion de menaje de casa, la gestion
administrativo-operativa es una herramienta de
control que facilita la realizacion y mejora de tareas
que contribuyen a mejores resultados y metas de
crecimiento de la empresa.

Financiamiento

La hipétesis de financiamiento depende de la
economia disponible, en vista de la disponibilidad de
modelos medibles y econométricos que formalicen
los estandares de homogeneidad de los especialistas
monetarios, disponibilidad de datos, efectividad en la
administracion de tasas y costos cambiarios, entre
otros. Segun Oliva (2016), “esta doctrina se
acompafia de tres aspectos: cuestiones industriales,
sistemas de organizacion empresarial y sistemas
financieros destinados a mantener la rentabilidad de
una empresa’.

Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el Cuestionario para la medicion de la competitividad,
elaborado por Lorelay Fabiola Franco Castillo en el afio 2023. De acuerdo con lossiguientes
indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
El item se | 2. Bajo Nivel modificacién muy grande en el uso de las palabras
comprende ' de acuerdo con su significado o por laordenacion de
facilmente, es estas.

decir, su sintactica
y semantica son

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy especifica de
algunos de los términos del item.

adecuadas.
4 Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
- Altonive adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion Idgica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA : — » —
El item tiene 2. Desacuerdo  (bajo de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana conla

relacion logica con
la dimension o
indicador que esta
midiendo.

acuerdo)

dimension.

El item tiene una relacién moderada con la

3. Acuerdo (moderado nivel) dimension que se esta midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que se vea
afectada la medicién de la dimension.




RELEVANCIA

El item es esencial
0 importante, es

decir debe ser
incluido.

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asf
como solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

. Primera dimensién: Recursos Humanos

Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la empresa para motivar e incentivar a
los trabajadores para alcanzar los objetivos de ventas mediante las debidas
capacitaciones.

Observaciones/

Indicadores item Claridad | Coherencia Relevancia .
Recomendaciones
2. Usted ve 4 4
(observa) que
las empresas
que venden
estos
productos para
la salud como
aceites
esenciales
tienen
personal
capacitado un
Recursos buen servicio
Humanos al cliente.
. Usted ve {4 4

(observa) que
los
colaboradores
de las
empresas que
venden estos
productos para
la salud estan
capacitados
para cerrar las
ventas.




. . . . . Observaciones/
Indicadores Item Claridad | Coherencia Relevancia .
Recomendaciones
4. Los 4 4 4
colaboradores
brindan
informacion
confiable y
segura sobre
los productos
como los
aceites
esenciales u
otros.
o Segunda dimensién: Tecnolégico

Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de organizacion en la capacitacion y
dominio de las herramientas tecnoldgicas para resolver inconvenientes en la atencion

del cliente.

Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

5. Usted ve en el

punto de venta
que utilizan
equipos
tecnoldgicos
(computadoras,
cajas
registradoras
digitales, pagos
por POC, ticket,
etc.) para realizar
las operaciones
comerciales.

7

4

4

Tecnolégico

. Usted

tiene
acceso a
informacion
digital de
empresas que
venden estos
productos para la
salud como los
aceites

esenciales u
otros.

las

. ¢Si

surge un
problema digital
en el punto de
venta ése
resuelve con
rapidez?

o Tercera dimension: Comercial
Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacion en sus estrategias
implementadas para llegar al mercado objetivo.




Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Comercial

Usted se fija en la
marca de
productos para la
salud,
especificamente
de aceites
esenciales en
base a semilla de
uva.

4 4

4

Usted recomienda
nuevos productos
para la salud,
especificamente
de aceites
esenciales en
base a semilla de
uva.

10.

Usted sabe en su
mayoria los
componentes que
se utilizan en los
aceites esenciales
en base a semilla
de uva.

. Cuarta dimensién: Financiero

Objetivos de la Dimensién:

recursos de manera eficientes para atender la demanda.

Medir la capacidad de la organizacién para utilizar los

Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Observaciones/

Relevancia .
Recomendaciones

Financiero

11.

Las empresas que
ofrecen productos
para la salud, son
rentables a su
parecer.

a4

4

12.

Usted
incursionaria en la
venta al por mayor
0 menor de estos
productos para la
salud,
especificamente
de aceites
esenciales.

13.

Cree que las
ventas de estos
productos para la
salud,

especificamente
de aceites
esenciales, se
proyectan a




crecer en el
mercado.
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Firma del evaluador: Gerardo Morén Morén
DNI: 21534276

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que
no existe un consenso respecto al numero de expertos a emplear. Por otra parte,
el nUmero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de
experticia y de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993),
Granty Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren
un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10
expertos brindardn una estimacion confiable de la validez de contenido de un
instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de
nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la
validez de un item éste puede ser incorporado al instrumento (Voutilainen &
Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra
bibliografia.
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https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf

Evaluacidon por juicio de expertos

Titulo: Plan de Negocio para Produccion y Comercializacion de aceites esencial

de semilla de uva, Ica — 2023.

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el
instrumento “Plan de Negocio para Produccion y Comercializacion de aceites
esencial de semilla de uva, Ica - 2023”. La evaluacion del instrumento es de
gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a
partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer
empresarial. Agradecemos su valiosa colaboracion.

Ratos generales del juez.

Nombre del juez: José Martin Moquillaza Farfan

Grado profesional: Maestria (X) Doctor ()

Clinica ( ) Social ()
Area de formacion académica:
Educativa (X) Organizacional ( )

Areas de experiencia profesional: | Finanzas Aplicadas

Institucién donde labora: Universidad Privada San Juan Bautista

Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afios ( )
en Mas de 5 afios (X)
el area;

Experiencia en Investigacién
Psicométrica: MBA Finanzas Aplicadas
(si corresponde)

7. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

8. Datos de la escala (Cuestionario)

Nombre de la Prueba: Cuestionario para la creacion del Plan de Negocio para Produccion y
Comercializacion de aceites esencial de semilla de uva.

Autora: | | orelay Fabiola Franco Castillo

Procedencia: | |ca

Administracion: | |ndividual

Tiempo de aplicacion: | sin tiempo




Ambito de aplicacion:

380 individuos de la ciudad e Ica.

Significacion:

El instrumento medira la variable Competitividad a través de un
cuestionario, el cual comprende a sus 3 dimensiones en 10 items que
seran medidos es la escala tipo Likert de la siguiente manera:
Definitivamente no (1), Probablemente no (2), Indeciso (3),
Probablemente si (4) y Definitivamente si (5)

9. Soporte tedrico

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicién

Empresa

Para Idalberto Chiavenato, autor del libro "Iniciacion
a la Organizacion y Técnica Comercial" y citado por
Garcia (2015) La organizacién "es una asociacién
social que utiliza una amplia variedad de activos para
lograr objetivos especificos". Dando sentido a esta
idea, el creador hace referencia a que la organizacién
“es una asociacion social ya que es una relacion de
individuos para el doble juego de un negocio y que
tiene un fin particular, que puede ser beneficio o
contraprestacion con respecto a un bien social”.

Entorno

Moreno (2018) EI enfoque requiere que primero
examinemos el caracter y la misiéon de la empresa.
Dado que una buena gestiébn de los recursos
conduce a un buen rendimiento, suele haber una
fuerte correlacion entre la competitividad y la gestion
de una empresa.

Plan de Negocio

Procesos

El ciclo es un flujo constante que permite la correcta
organizacién de cualquier asociacion. Para lograr los
objetivos que se han planteado, como el
posicionamiento en el mercado y tener una ventaja
competitiva, es fundamental que los procesos se
realicen en un orden légico. De acuerdo con Campos
y Méndez (2015) “los procesos de una empresa son
su base y tienen como objetivo mejorar la
organizacién en su conjunto mediante la resolucién
de problemas que se presentan durante su actividad
econdémica’. (pag. 1)

Organizacion

El proceso de organizar, coordinar y colocar las
actividades que se requieren, asi como los recursos
gque estan a nuestra disposicion (humanos,
financieros, fisicos y de otro tipo) de tal manera que
conduzcan al logro de las metas que se han
propuesto es lo que resulta en la organizacion.
Complementandose como una coleccion de
elementos compuestos principalmente por personas
gue actlan e interactian entre si dentro de una
estructura disefiada para garantizar que los recursos
humanos, financieros, fisicos, de informacion, entre
otros, estén coordinados, ordenados y regulados en
de acuerdo con un conjunto de estandares para
lograr objetivos particulares, que pueden o no ser




rentables. Promonegocios.net, (2022).

10.Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicién de la competitividad,
elaborado por Lorelay Fabiola Franco Castillo en el afio 2023. De acuerdo con lossiguientes
indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
e S modificacién muy grande en el uso de las palabras
El Item se | 2. Bajo Nivel de acuerdo con su significado o por laordenacion de
comprende estas 9 P
facilmente, es )

decir, su sintactica
y semantica son

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy especifica de
algunos de los términos del item.

adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacién I6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
HERENCIA . . P . . . .
Clg item tierc1:e 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana conla

relacion logica con
la dimension o
indicador que esta

acuerdo)

dimension.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacion moderada con la
dimensioén que se estd midiendo.

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
o El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio S - .
afectada la medicién de la dimension.
RELEVANCIA

El item es esencial
0 importante, es
decir debe ser
incluido.

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4, Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi
como solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

2. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3.  Moderado nivel

4.  Alto nivel




Dimensiones del instrumento de la variable Plan de Negocio: Se considero empresa,
entorno, procesos y organizacion.

e Primeradimension: Empresa

e  Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de posicionamiento de la marca dentro de
la industria de aceites esenciales.

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad | Coherencia | Relevancia .
Recomendaciones

13.Usted utiliza la 4 4 4
compra directa
6sea va a la

empresa y
adquiere el
producto de
aceites
esenciales.
14, Usted les 4 4 4

compra a los
distribuidores
mayoristas,

Empresa minoristas  de

productos  del

cuidado de la

salud.

15. Sabe de las 4 4 4

certificaciones

que tiene que

tener su

producto de

aceites

esenciales para

ser vendidos.

o Segunda dimensién: Entorno
Objetivos de la Dimensién: Medir la capacidad de la organizacion puede medir la
percepcion del cliente en funcion al producto y los canales de distribucién.
. . . , .| Observaciones/
Indicadores Item Claridad|Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones

16. Ha probado ¢4 4 4
aceites esenciales
de semilla de uva
en las tiendas
comerciales,
mercados o]
galerias de la

Empresa ciudad de Ica.

17. Compra estos {4 4 4
productos en las
tiendas
comerciales,
mercados o]
galerias de la
ciudad de Ica.




18. Sabe si las 4 4 4
empresas
especializadas en
productos para el
cuidado de la salud

invierten para
mejorar los
productos.

) Tercera dimension: Proceso

Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacion en la utilizacién e
implementacién de los procesos para posicionarse en el mercado y abastecer la

demanda.
. . . . . | Observaciones/
Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones
19. Sabe si las 4 4 4
empresas
distribuidoras
ofrecen sus
productos de
manera
eficiente.
20. Ve usted |4 4 4
campafias
publicitarias de
productos para
la salud como el
aceite esencial
de forma
Proceso .
continua.
21. Ve usted ¢4 4 4
campafas
sociales donde
se ofrezca
productos para
la salud como el
aceite esencial
de forma
continua o]
distante (una
vez al afo,
semestral,
trimestral).
) Cuarta dimension: Organizacion

Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacién para poder
seleccionar a sus clientes y lograr la ventaja competitiva en el mercado.

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad |CoherencialRelevancia .
Recomendaciones
22. Usted siempre @4 4 4
Organizacion compra en el

mismo  lugar




productos para
la salud como

el aceite
esencial u
otros

productos para
el cuidado de
la salud.

23. Usted si no 4 4 4
encuentra el
aceite esencial
en el lugar de
compra lo
reemplaza por
otro producto
similar.

24. Usted compra {4 4 4
nuevos
productos
destinados al
cuidado de la
salud.

Firma del evaluador: José Martin Moquillaza Farfan
DNI: 21419035




6.- Propoésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento crecimiento de las pymes, por juicio

de expertos.

7.- Datos de la escala: (Cuestionario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario para la creacion del Plan de Negocio para
Produccion y Comercializacion de aceites esencial de semilla
de uva.

Autora: | Lorelay Fabiola Franco Castillo
Procedencia: | |ca
Administracion: | |ndividual
Tiempo de aplicacion: |  Sin tiempo

Ambito de aplicacion:

380 individuos de la ciudad e Ica.

Significacion:

El instrumento medira la variable Competitividad a través de
un cuestionario, el cual comprende a sus 3 dimensiones en
10 items que seran medidos es la escala tipo Likert de la
siguiente manera: Definitivamente no (1), Probablemente no
(2), Indeciso (3), Probablemente si (4) y Definitivamente si (5)

7.- Soporte Teodrico:

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicién

Empresa

Recursos Humanos| expansion de las capacidades privadas que,

Se debe considerar que los atributos y
capacidades de cada individuo tienden al
avance y mejoramiento persistente, razon
por la cual la inversiébn de recursos en la
escolarizacion y preparacion propicia una

aplicadas con precisién, conducen a una
expansion de la eficiencia (mejor ejecucion,
exceso de valor mas prominente), lo que
eventualmente crea un pago mas alto para
el individuo (Fix, 2018)

Tecnologia

Segun el autor "hace nuevas situaciones,
permite nuevos métodos de actividad,
dando especulaciones, modelos,
estrategias, innovaciones, procedimientos y
medios reales para captar, almacenar,
procesar, enviar e imaginar datos”.




(Vernadat, et al., 2018)

Comercializaciéon

Segun Garcia (2018) En la gestion de la
comercializacion de menaje de casa, la
gestion administrativo-operativa es una
herramienta de control que facilita la
realizacibn y mejora de tareas que
contribuyen a mejores resultados y metas
de crecimiento de la empresa.

Financiamiento

La hipotesis de financiamiento depende de
la economia disponible, en vista de la
disponibilidad de modelos medibles vy
econométricos que  formalicen los
estandares de homogeneidad de los
especialistas monetarios, disponibilidad de
datos, efectividad en la administracion de
tasas y costos cambiarios, entre otros.
Segun Oliva (2016), “esta doctrina se
acompafia de tres aspectos: cuestiones
industriales, sistemas de organizacion
empresarial 'y sistemas financieros
destinados a mantener la rentabilidad de
una empresa’.

9. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el Cuestionario para la medicion de la
competitividad, elaborado por Lorelay Fabiola Franco Castillo en el afio 2023.
De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items

segun corresponda.

Categoria Calificacion

Indicador

1. No cumple con el criterio

El item no es claro.

CLARIDAD

El item se | 2. Bajo Nivel
comprende

facilmente, es

El item requiere bastantes modificaciones o una
modificacién muy grande en el uso de las palabras
de acuerdo con su significado o por laordenacion de
estas.

decir, su sintactica

y semantica son 3. Moderado nivel
adecuadas.

Se requiere una modificacion muy especifica de
algunos de los términos del item.

4. Alto nivel

El item es claro, tiene semantica y sintaxis

relacién légica con acuerdo)

adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacién Idgica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA : : — » —
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana conla

dimensién.




la dimension o
indicador que esta

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la
dimensién que se esta midiendo.

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
1. No cumple con el criterio El item puede ser eliminado sin que se vea
RELEVANCIA afectada la medicién de la dimension.

El item es esencial

0 importante, es
decir debe ser

incluido.

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi
como solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

14. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

e Primera dimensidn: Recursos Humanos
Obijetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la empresa para motivar e incentivar a
los trabajadores para alcanzar los objetivos de ventas mediante las debidas
capacitaciones.

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Recursos
Humanos

15.

Usted ve
(observa) que las
empresas que
venden estos
productos para la
salud como
aceites esenciales
tienen  personal
capacitado un
buen servicio al
cliente.

4

4

4

16.

Usted ve
(observa) que los
colaboradores de
las empresas que
venden estos
productos para la
salud estan
capacitados para




Observaciones/

Indicadores item Claridad|Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones

cerrar las ventas.

17. Los 4 4 4
colaboradores
brindan
informacioén
confiable y segura
sobre los
productos como
los aceites
esenciales u
otros.
) Segunda dimensién: Tecnolégico

Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de organizacion en la capacitacion y
dominio de las herramientas tecnoldgicas para resolver inconvenientes en la atencion
del cliente.

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad|Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones

18. Ustedveenel 4 4 4
punto de venta
que utilizan
equipos
tecnoldgicos
(computadoras,
cajas
registradoras
digitales, pagos
por POC, ticket,
etc.) para realizar
las operaciones

comerciales.
19. Usted tiene ¥4 4 4
Tecnolégico acceso a

informacién digital
de las empresas
que venden estos
productos para la
salud como los

aceites
esenciales u
otros.
20. ¢Si surge un {4 4 4

problema digital
en el punto de
venta ése
resuelve con
rapidez?




) Tercera dimension: Comercial
Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacion en sus estrategias
implementadas para llegar al mercado objetivo.

Observaciones/

Indicadores item Claridad|Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones

21. Usted se fija en {4 4 4
la marca de
productos para

la salud,
especificamente
de aceites

esenciales en
base a semillade

uva.
22. Usted 4 4 4
recomienda
nuevos
productos para
Comercial la salud,
especificamente
de aceites

esenciales en
base a semillade
uva.

23. Ustedsabeensu (4 4 4
mayoria los
componentes
que se utilizan en
los aceites
esenciales en
base a semilla de
uva.

o Cuarta dimension: Financiero
Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacion para utilizar los
recursos de manera eficientes para atender la demanda.

Observaciones/

Indicadores item Claridad|Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones

24. Las empresas {4 4 4
que ofrecen
productos para
la salud, son
rentables a su
parecer.

25. Usted 4 4 4
incursionaria en
la venta al por
mayor o menor

Financiero

de estos
productos para
la salud,

especificamente




de aceites
esenciales.

26. Cree que las 4 4 4
ventas de estos
productos para
la salud,
especificamente
de aceites
esenciales, se
proyectan a
crecer en el
mercado.

Firma del evaluador: José Martin Moquillaza Farfan
DNI: 21419035

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que
no existe un consenso respecto al nUmero de expertos a emplear. Por otra parte,
el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de
experticia y de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993),
Granty Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren
un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10
expertos brindaran una estimacioén confiable de la validez de contenido de un
instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de
nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la
validez de un item éste puede ser incorporado al instrumento (Voutilainen &
Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://lwww.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra
bibliografia.



https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf

Evaluacidon por juicio de expertos

Titulo: Plan de Negocio para Produccion y Comercializacion de aceites esencial

de semilla de uva, Ica — 2023.

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el
instrumento “Plan de Negocio para Produccion y Comercializacion de aceites
esencial de semilla de uva, Ica - 2023”. La evaluacion del instrumento es de
gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a
partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer
empresarial. Agradecemos su valiosa colaboracion.

11. Datos generales del juez;

Nombre del juez: Manuel Alfredo Jayo Luna

Grado profesional: Maestria (X) Doctor ()

Clinica ( ) Social ()
Area de formacién académica:

Educativa (X) Organizacional ( )

Areas de experiencia profesional: | Metodologia de la investigacion

Institucién donde labora: | Universidad San Luis Gonzaga de Ica

Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afios ( )
en Més de 5 afios (X)
el area:

Experiencia en Investigacion
Psicométrica: MBA Direccion y Administracion de Empresas
(si corresponde)

12. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

13. Datos de la escala (Cuestionario)

Nombre de la Prueba: Cuestionario para la creacion del Plan de Negocio para Produccion y
Comercializacion de aceites esencial de semilla de uva.

Autora: | | grelay Fabiola Franco Castillo

Procedencia: | |ca

Administracion: | |ndividual




Tiempo de aplicacion:

Sin tiempo

Ambito de aplicacion:

380 individuos de la ciudad e Ica.

Significacion:

El instrumento medira la variable Competitividad a través de un
cuestionario, el cual comprende a sus 3 dimensiones en 10 items que
seran medidos es la escala tipo Likert de la siguiente manera:
Definitivamente no (1), Probablemente no (2), Indeciso (3),
Probablemente si (4) y Definitivamente si (5)

14.Soporte tedrico

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicién

Empresa

Para Idalberto Chiavenato, autor del libro "Iniciacion
a la Organizacion y Técnica Comercial" y citado por
Garcia (2015) La organizacién "es una asociacién
social que utiliza una amplia variedad de activos para
lograr objetivos especificos". Dando sentido a esta
idea, el creador hace referencia a que la organizacién
“es una asociacion social ya que es una relacién de
individuos para el doble juego de un negocio y que
tiene un fin particular, que puede ser beneficio o
contraprestacion con respecto a un bien social”.

Entorno

Moreno (2018) EI enfoque requiere que primero
examinemos el caracter y la misiéon de la empresa.
Dado que una buena gestiébn de los recursos
conduce a un buen rendimiento, suele haber una
fuerte correlacion entre la competitividad y la gestion
de una empresa.

Plan de Negocio

Procesos

El ciclo es un flujo constante que permite la correcta
organizacién de cualquier asociacion. Para lograr los
objetivos que se han planteado, como el
posicionamiento en el mercado y tener una ventaja
competitiva, es fundamental que los procesos se
realicen en un orden légico. De acuerdo con Campos
y Méndez (2015) “los procesos de una empresa son
su base y tienen como objetivo mejorar la
organizacién en su conjunto mediante la resolucion
de problemas que se presentan durante su actividad
econdémica’. (pag. 1)

Organizacion

El proceso de organizar, coordinar y colocar las
actividades que se requieren, asi como los recursos
gque estan a nuestra disposicion (humanos,
financieros, fisicos y de otro tipo) de tal manera que
conduzcan al logro de las metas que se han
propuesto es lo que resulta en la organizacion.
Complementandose como una coleccion de
elementos compuestos principalmente por personas
gue actlan e interactian entre si dentro de una
estructura disefiada para garantizar que los recursos
humanos, financieros, fisicos, de informacion, entre
otros, estén coordinados, ordenados y regulados en
de acuerdo con un conjunto de estandares para
lograr objetivos particulares, que pueden o no ser
rentables. Promonegocios.net, (2022).




15.Presentaciéon de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicion de la competitividad,
elaborado por Lorelay Fabiola Franco Castillo en el afio 2023. De acuerdo con lossiguientes
indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

su sintacticay
semantica son

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o
El item 2. Bajo Nivel unamodificacion muy grande en el uso de las
se palabras de acuerdo con su significado o por
comprende laordenacion de estas.
facilmente, vel Se requiere una modificacién muy especifica
esdecir, | 3- Moderado nive dealgunos de los términos del item.

El item es claro, tiene semantica y sintaxis

relacién légica
conla dimensién
o indicador que

estamidiendo.

deacuerdo)

4. Alto nivel
adecuadas. adecuada,
1. totalmente en desacuerdo El item no tiene relacion l6gica con la
(nocumple con el criterio) dimensién.
COHERENCIA . . . . . . .
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel El item tiene una relacion tangencial /lejana

conla dimensién.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacion moderada con la
dimension que se esta midiendo.

4. Totalmente de Acuerdo (alto
nivel)

El item se encuentra esta relacionado con
ladimension que estd midiendo.

RELEVANCIA
El item es
esencialo

importante, es

decir debe ser
incluido.

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que se
veaafectada la medicién de la dimension.

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro
itempuede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi
como solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

3. No cumple con el criterio

2.  Bajo Nivel

3.  Moderado nivel

4.  Alto nivel

Dimensiones del instrumento de la variable Plan de Negocio: Se considero empresa,
entorno, procesos y organizacion.

e Primeradimension: Empresa
Objetivos de la Dimensién: Medir la capacidad de posicionamiento de la marca dentro de
la industria de aceites esenciales.




. . ) . . | Observaciones/
Indicadores Item Claridad|Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones

25. Usted utiliza la 4 4 4
compra directa
6sea va a la
empresa y
adquiere el
producto de aceites
esenciales.

26. Usted les |4 4 4
compra a los
distribuidores

Empresa mayoristas,

minoristas de
productos del
cuidado de la
salud.

27. Sabe de las |4 4 4
certificaciones que
tiene que tener su
producto de aceites
esenciales para ser
vendidos.

o Segunda dimensién: Entorno

Objetivos de la Dimension:
percepcion del cliente en funcion al producto y los canales de distribucién.

Medir la capacidad de la organizacién puede medir la

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad|Coherencial|Relevancia .
Recomendaciones
28. Ha probado ¢4 4 4
aceites esenciales
de semilla de uva
en las tiendas
comerciales,
mercados o]
galerias de la
ciudad de Ica.
29. Compra estos 4 4 4
productos en las
tiendas
Empresa comerciales,
mercados o]
galerias de la
ciudad de Ica.
30. Sabe si las 4 4 4
empresas

especializadas en
productos para el
cuidado de la salud
invierten para
mejorar los
productos.




) Tercera dimension: Proceso
Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacion en la utilizacién e
implementacion de los procesos para posicionarse en el mercado y abastecer la

demanda.
. . . . . | Observaciones/
Indicadores Iltem Claridad |Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones
31. Sabe si las ¢4 4 4
empresas
distribuidoras
ofrecen sus
productos de
manera
eficiente.
32. Ve usted |4 4 4
campafias
publicitarias de
productos para
la salud como el
aceite esencial
de forma
Proceso .
continua.
33. Ve usted ¢4 4 4
campafas
sociales donde
se ofrezca
productos para
la salud como el
aceite esencial
de forma
continua o]
distante (una
vez al ao,
semestral,
trimestral).
o Cuarta dimension: Organizacion

Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacién para poder
seleccionar a sus clientes y lograr la ventaja competitiva en el mercado.

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad |CoherencialRelevancia .
Recomendaciones

34. Usted siempre |4 4 4
compra en el
mismo  lugar
productos para
la salud como

Organizacion el aceite
esencial u
otros

productos para
el cuidado de
la salud.




35. Usted si no {4 4 4
encuentra el
aceite esencial
en el lugar de
compra lo
reemplaza por
otro producto
similar.

36. Usted compra |4 4 4
nuevos
productos
destinados al
cuidado de la
salud.

Firma del evaluador: Manuel Alfredo Jayo Luna
DNI: 21440828




6.- Propésito de la evaluacién:

Validar el contenido del instrumento crecimiento de las pymes, por juicio de expertos.

7.- Datos de la escala: (Cuestionario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario para la creacién del Plan de Negocio para Produccion y
Comercializacion de aceites esencial de semilla de uva.

Autora:

Lorelay Fabiola Franco Castillo

Procedencia: | |ca

Administracion: | |ndividual

Tiempo de aplicacion: | sjn tiempo

Ambito de aplicacion:

380 individuos de la ciudad e Ica.

Significacion:

El instrumento medira la variable Competitividad a través de un
cuestionario, el cual comprende a sus 3 dimensiones en 10 items que
seran medidos es la escala tipo Likert de la siguiente manera:
Definitivamente no (1), Probablemente no (2), Indeciso (3),
Probablemente si (4) y Definitivamente si (5)

7.- Soporte Tedrico:

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicién

Empresa

Recursos Humanos

Se debe considerar que los atributos y capacidades
de cada individuo tienden al avance y mejoramiento
persistente, razén por la cual la inversion de recursos
en la escolarizaciébn y preparacion propicia una
expansion de las capacidades privadas que,
aplicadas con precisién, conducen a una expansion
de la eficiencia (mejor ejecucion, exceso de valor
mas prominente), lo que eventualmente crea un pago
mas alto para el individuo (Fix, 2018)

Tecnologia

Segun el autor "hace nuevas situaciones, permite
nuevos métodos de actividad, dando
especulaciones, modelos, estrategias, innovaciones,
procedimientos y medios reales para captar,
almacenar, procesar, enviar e imaginar datos”.
(Vernadat, et al., 2018)

Comercializacion

Segun Garcia (2018) En la gestion de la
comercializaciéon de menaje de casa, la gestion
administrativo-operativa es una herramienta de
control que facilita la realizaciéon y mejora de tareas
gue contribuyen a mejores resultados y metas de
crecimiento de la empresa.

Financiamiento

La hipétesis de financiamiento depende de la
economia disponible, en vista de la disponibilidad de
modelos medibles y econométricos que formalicen




los estandares de homogeneidad de los especialistas
monetarios, disponibilidad de datos, efectividad en la
administracion de tasas y costos cambiarios, entre
otros.
acompafia de tres aspectos: cuestiones industriales,
sistemas de organizacién empresarial y sistemas
financieros destinados a mantener la rentabilidad de
una empresa’.

Segun Oliva (2016), “esta doctrina se

10.Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicion de la competitividad,
elaborado por Lorelay Fabiola Franco Castillo en el afio 2023. De acuerdo con lossiguientes
indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o
El item 2. Bajo Nivel unamodificacién muy grande en el uso de las
se palabras de acuerdo con su significado o por
comprende laordenacion de estas.
facilmente, ) Se requiere una modificacion muy especifica
esdecir, 3. Moderado nivel dealgunos de los términos del item.

su sintacticay
semantica son

El item es claro, tiene semantica y sintaxis

4. Alto nivel
adecuadas. adecuada,
1. totalmente en desacuerdo El item no tiene relacién l6gica con la
(nocumple con el criterio) dimension.
COHERENCIA . . . . - . .
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel El item tiene una relacion tangencial /lejana

relacién légica
conla dimensién
o indicador que
estamidiendo.

deacuerdo)

conla dimensién.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacion moderada con la
dimension que se esta midiendo.

4. Totalmente de Acuerdo (alto
nivel)

El item se encuentra esta relacionado con
ladimension que esta midiendo.

RELEVANCIA
El item es
esencialo

importante, es

decir debe ser
incluido.

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que se
veaafectada la medicién de la dimension.

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro
itempuede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.




Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi
como solicitamos brindesus observaciones que considere pertinente

27. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4, Alto nivel

e Primera dimensidn: Recursos Humanos
Obijetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la empresa para motivar e incentivar a

los trabajadores para alcanzar los objetivos de ventas mediante

capacitaciones.

las debidas

Indicadores

ftem

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
Recomendaciones

Recursos
Humanos

28.

Usted ve
(observa) que las
empresas que
venden estos
productos para la
salud como
aceites esenciales
tienen  personal
capacitado un
buen servicio al
cliente.

4

4

4

29.

Usted ve
(observa) que los
colaboradores de
las empresas que
venden estos
productos para la
salud estan
capacitados para
cerrar las ventas.

30.

Los
colaboradores
brindan
informacioén
confiable y segura
sobre los
productos como
los aceites
esenciales u
otros.




o Segunda dimensién: Tecnolégico
Objetivos de la Dimensiéon: Medir la capacidad de organizacion en la capacitacion y
dominio de las herramientas tecnoldgicas para resolver inconvenientes en la atencion
del cliente.

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad|Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones

31. Ustedveenel 4 4 4
punto de venta
que utilizan
equipos
tecnoldgicos
(computadoras,
cajas
registradoras
digitales, pagos
por POC, ticket,
etc.) para realizar
las operaciones

comerciales.
32. Usted tiene @4 4 4
Tecnolégico acceso a

informacién digital
de las empresas
que venden estos
productos para la
salud como los

aceites
esenciales u
otros.
33.  ¢Si surge un @4 4 4

problema digital
en el punto de

venta Jse
resuelve con
rapidez?

. Tercera dimensiéon: Comercial

Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacidn en sus estrategias
implementadas para llegar al mercado objetivo.

Observaciones/

Indicadores ftem Claridad [Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones

34. Usted se fija en |4 4 4
la marca de
productos para

la salud,
Comercial especificamente
de aceites

esenciales en
base a semillade
uva.




35. Usted 4 4 4
recomienda
nuevos
productos para
la salud,
especificamente
de aceites
esenciales en
base a semilla de
uva.

36. Usted sabeensu ¢4 4 4
mayoria los
componentes
que se utilizan en
los aceites
esenciales en
base a semillade
uva.

o Cuarta dimension: Financiero
Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacién para utilizar los
recursos de manera eficientes para atender la demanda.

Observaciones/

Indicadores item Claridad|Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones

37. Las empresas (4 4 4
que ofrecen
productos para
la salud, son
rentables a su
parecer.

38. Usted 4 4 4
incursionaria en
la venta al por
mayor o menor

de estos
productos para
. . la salud,
Financiero -
especificamente
de aceites
esenciales.
39. Cree que las 4 4 4

ventas de estos
productos para
la salud,
especificamente
de aceites
esenciales, se
proyectan a
crecer en el
mercado.




Firma del evaluador: Manuel Alfredo Jayo Luna
DNI: 21440828

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que
no existe un consenso respecto al numero de expertos a emplear. Por otra parte,
el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de
experticia y de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993),
Granty Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren
un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10
expertos brindaran una estimacion confiable de la validez de contenido de un
instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de
nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la
validez de un item éste puede ser incorporado al instrumento (Voutilainen &
Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://lwww.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra
bibliografia.



https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf

Resultado de similitud del programa Turnitin

TESIS ANTIPLAGIO

INFORME DE ORIGINALIDAD

19, 18+ 3« 8

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET ~ PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE
FUENTES PRIMARIAS
repositorio.ucv.edu.pe 7
Fuente de Internet %

Submitted to Universidad Cesar Vallejo 4%

Trabajo del estudiante

]

catalog.ihsn.or 2
Frienta dp%rprnpr g %



ANEXOS DE PLAN DE NEGOCIO

RESUMEN EJECUTIVO

En el comercio del cuidado de la piel a diferentes precios que prometen
resultados sorprendentes, pero muchas veces estos resultados no son buenos
para el cliente, en lugar de mejorar el problema de la piel, lo empeoran. Dado
que estos productos tienen la misma composicion quimica, la mayoria de ellos
cambiaran completamente su naturaleza, ademas los productos quimicos
reduciran su eficacia y propiedades curativas, causando asi mas dafio a la piel.
La mayoria de los aceites esenciales los cuales son utilizados en el tratamiento
de los productos Oil para el cuidado de la piel se producen o extraen mediante
tecnologia de prensado en caliente, que somete el material de origen vegetal a
una serie de tratamientos quimicos altamente invasivos que alteran y reducen
las propiedades curativas y beneficiosas para la piel del aceite. Estos aceites
esenciales contienen propiedades como vitaminas, acidos grasos esenciales,
antioxidantes, extractos resultantes estdn muy estandarizados y tienen la
composicién correcta, pero pierden todas estas propiedades nutricionales y

cosméticas.

De acuerdo a la investigacion realizada, se puede afirmar que existe una falta de
conocimiento e investigacion sobre las caracteristicas de este fruto de semilla de
uva en la region sur, lo que se traduce en una falta de trascendencia y planes
estratégicos para poder aprovechar al maximo la rica recursos naturales de la
region y poder generar un desarrollo sustentable en la region como nuevas

alternativas productivas.

PARTE 1: INTRODUCCION

La produccion organica es un sistema de gestion agricola que intenta combinar
buenas practicas ambientales con el mantenimiento de los recursos de la
naturaleza. Los productos ecologicos deben tener como compromiso la
proteccion del medio ambiente no sélo que responde a las crecientes
necesidades de los usuarios, sino también cooperar con la proteccion del medio
ambiente, ademas de promover el desarrollo rural. Las formulaciones organicas,

libres de quimicos y sostenibles son la base que actualmente respalda la



innovacion en la industria cosmética en funcion de las tendencias actuales de los

consumidores y las preocupaciones por la salud y el bienestar.

En la mente de los consumidores modernos, estos conceptos estan
estrechamente relacionados con los productos naturales, de origen vegetal,
limpios y sostenibles. Esta tendencia se origina en la industria alimentaria y se
aplica a los cosméticos. Los consumidores de hoy buscan productos con
ingredientes naturales y beneficios funcionales y organicos para proteccion de la
piel. Los aceites esenciales son uno de los productos que han visto un gran
aumento en la demanda en el segmento cosmético debido a sus inmensos
beneficios para la salud de la piel. Los aceites esenciales se han utilizado por su
belleza desde la antigiedad.

1.1. Empresa: El nombre de la empresa hace referencia al lugar de origen de
nuestra materia prima, especificamente se encuentra en el sur del Perq,
ya que esta zona cuenta con grandes extensiones de plantaciones de uva,

lugar donde se ubica la fabrica.

1.2. Misién: Nos dedicamos a la creacion de aceites esenciales base de
materias primas 100% naturales y organicas obtenidas de la region Ica,
enfocandonos en aceites para el cuidado de la piel, garantizando que
cumpliran con las expectativas de nuestros clientes en base a nuestros

productos.

1.3. Vision: Consolidandose como lider a nivel e internacional especializados
en producir y comercializar aceites naturales en base al orujo de uva
orientados al cuidado de la piel, reconocida por brindar calidad a los
clientes, posicionandose como la mejor opcién actual en la mente de los
consumidores. La seleccion de aceites para el cuidado de la piel y
calmantes es competitiva y se puede adaptar a las necesidades y

preferencias del cliente.



1.4. Factor de diferenciacién: un producto se considera unico en un entorno
competitivo porque tiene caracteristicas Unicas que son importantes en el
comprador que lo diferencian de los competidores y, por lo tanto, ganan
lealtad hacia el producto.

1.5. Factor de posicionamiento: Es muy importante para nuestra empresa
realizar convenios de cooperacion y alianzas con otras empresas o
instituciones a fin de desarrollar una estrategia que le permita a la empresa
establecer una conexidn con el conocimiento y posicionamiento del mercado
nacional, lo que puede tener importancia tactica y estratégica. de modo que

permitan a la empresa lograr mayores ventas y menores costos.

PARTE 2: ANALISIS DEL ENTORNO

Analisis del Entorno:

2.1.- Macroeconomia: Como se menciond anteriormente, la produccion y
distribucion de vino y pisco de Ica se ha incrementado significativamente.
Las bodegas descartaron las semillas por inservibles, indicando un
subproducto de la elaboracién de ambos vinos. Por otro lado, las pieles de
las uvas también se tiran, pero terminan en granjas de animales,
generalmente cerdos, como alimento. Aunque no es el mejor pienso para
cerdos, es el mas econdémico. Esto permite que las fabricas utilizan grandes
cantidades de materias primas si se desperdician. Se producen menos
residuos debido a la torta de aceite completamente seca que se produce al
final del proceso de produccion de aceite. Por otro lado, como las cremas
para la piel también estan hechas de aceites, el resultado es el mismo. La
eliminacién de productos quimicos usados es un problema potencial y
puede ser perjudicial. Después del prensado en frio, se extrae el aceite. Por
lo tanto, los fabricantes deben estar informados sobre el uso de materias
primas quimicas y las preparaciones adecuadas para su eliminacién como

residuos.

a). Politico: En cuanto al andlisis del entorno politico en Peru, que atraviesa la

peor crisis politica de su historia, una encuesta realizada por el Instituto del



b).

Peru (IEP, 2023) muestra que el 71% de los peruanos desaprueba la gestion
de Dina Boluarti, mientras que el 88% desaprueba Congreso. La mayor
oposicion del presidente vino fuera de Lima. La oposicion era del 75 por
ciento en las ciudades de Per( y del 78 por ciento en el campo. En términos
de regiones grandes, la region central tiene la tasa de rechazo mas alta con
un 87 %, seguida por el sur con un 80 %, el norte con un 72 % y el este con
un 71 %. La Republica (2023).

Ademas, podemos acotar que la mayoria de los presidentes en el Peru son
actualmente investigados por temas de corrupcion, lo cual trae como

consecuencia la inestabilidad social y econémica en el pais.

Figura 1: Encuesta de Aprobacidn de Presidente Dina Baluarti

Lima Metropolitana Pert urbano Perti rural
Aprueba 28% 18% 9%
Desaprueba 61% 75% 78%
NS/NP 11% 7% 13%

Fuente: Diario la Republica (2022)

Legal: Peru cuenta con diversas leyes y reglamentos que rigen la
comercializacion de alimentos procesados: (1) El Ministerio de la Produccién
determina los productos quimicos controlados necesarios para la extraccion
del aceite de pepita de uva, y estos tres productos son necesarios para el
comercio. (2) El Ministerio de Salud, a través de DIGESA, emite tarjetas
sanitarias que certifican que los productos que se introduce en el mercado
peruano son saludables. (3) INDECOPI defiende los derechos de los
consumidores ante posibles infracciones, adicionalmente impone sanciones

a las empresas que ocasionan este problema.

c). Economico: En el primer trimestre de 2023, en comparacion con el mismo

periodo de 2022, el PIB disminuyé un 0,4%, principalmente por una
disminucion de la demanda en el interior (-0,6%) y de las exportaciones tanto

de los bienes, asi como de los servicios en un (-1,5%). Al 4 de abril de 2023,



las reservas internacionales netas se ubicaron en $74,704 millones, un
aumento de $2,821 millones desde fines de 2022. Las reservas
internacionales, que consisten en activos internacionales liquidos, ascienden
actualmente al 31 % del PIB. En marzo, los economistas pronosticaron un
crecimiento del PIB entre 2,0% y 2,3% en 2023; y del 2,5% al 3,0% en 2024.
El grupo consultado espera que la actividad econdémica crezca del 2,6% al
3,0% para 2025.

Figura 2: Crecimiento del PBI

Encuesta de Expectativas Macroeconomicas: Crecimiento del PEI

(%)
Encuesta realizada al:
31 Ene. 2023 28 Feb.2023 31 Mar. 2023
Analistas Econdmicos 1/
2023 2.1 210 20
2024 28 26 25
2025 3.0 25
Sistema financlero 2/
2023 25 22 2.0
2024 ] 2.5 27
2025 ] 2B
Empresas Mo financieras 3/
2023 28 25 23
2024 30 30 3.0
2025 30 3.0

Fuente: BCR (2023).

De acuerdo el BCR (2023) La inflacién en el mes de enero del 2023 alcanz6
un 8.66% lo cual indica que mostré6 un crecimiento en relacion al 8.46%
obtenido en diciembre del 2022. La proyeccion es lograr una meta del 2.3%
para el 2023 y 2.4% para el 2024.



Figura 3: Inflacion

La inflacion interanual se ubicé en 8,45 por ciento en noviembre, luego de
alcanzar un nivel maximo de 8,81 por ciento en junio.

INFLACION, 2007-2022

(En vanacion % 12 meses)
16.0 4

ST Promse® Dic.19 Dic.20 Dic.21 Nov22 i

sl inflacion total 2.6% 19%  20%  64%  845% g, .
Sin alimentos y energia 2.1% 2.3% 1.8% 3.2% 5.71% |

100 4 Alimentos y energla 3.2% 14%  22%  102% 1182% A

T P e T e YR g v e e g P g e em Y g v ew o

B
=
=
Fuente: BCR (2023).
En el periodo 2022 el Perl obtuvo el nivel mas alto en el tipo de cambio, pero
en el trascurrir de los meses se redujo al 4,2% vy al cierre del afio en un S/3.81
por délar. Ello como consecuencia de las fortalezas en la macroeconomia del

Pais, lo que pudo ser posible la estabilidad de la moneda peruana.

Figura 4: Tipo de Cambio

Encuesta de Expectativas Macroeconémicas: Tipo de Cambio

(S/ por USS)*
Encuesta realizada al:
30 Abr.2022 31 May.2022 30 Jun.2022
Analistas Econémicos 1/
2022 3.80 3.85 3,80
2023 3,90 3.90 3,90
2024 3.97 3.90 3.98
Sistema Financiero 2/
2022 385 3.80 3,80
2023 385 3.80 3,75
2024 3.80 3,80 3,75
Empresas No financieras 3/
2022 3,80 3,80 3,80
2023 3.90 3.86 3,86
2024 3.90 3.90 3,90

Fuente: BCR (2023).



Se realizé un comparativo entre los periodos 2022 y 2023 de las exportaciones
agricolas y agroindustriales, en donde se evidencia que, en el afio anterior, el
valor afadido en agricultura, ganaderia, caza y también la silvicultura
disminuy6 un 0,2%. El subsector agricola aumento un 0,3 por ciento, mientras
que la actividad pecuaria disminuyé un 0,9 por ciento. Las actividades de
pesca y acuicultura aumentaron un 22,4% debido a las mayores capturas en
el mar (27,9%), mas que compensadas por una disminucion en las capturas
continentales (-3,4%). INEI (2023).

d). Social: Los estilos de vida de muchos peruanos han cambiado en el Pera y
en otras partes de la regién (Arellano, 2010), con personas sofisticadas y
modernas que tienen diferentes formas de buscar productos para proteger y
cuidar de la salud. El aumento en el uso de aceites y cremas para la piel

alternativos.

e). Tecnoldgico: Para Noale (2016), en Lima, la implementacién de la tecnologia
tiene un rol muy importante en el sistema econémico de industrializacion. La
produccién de productos mas complejos, de mayor calidad y mas refinados
gue antes se ha beneficiado de esto. El escenario, por otra parte, en Ica es
anico: la industrializacion aun no estéd adecuadamente moldeada en todas
las empresas, creando un hueco mecénico entre las pequefias y medianas
organizaciones, como la planta procesadora IcaTom (dedicada al desarrollo,
comercializacién y produccion de tomates), y grandes organizaciones que
han comenzado a acomodarse en la ciudad, por ejemplo, el grupo de Coca-
Cola. Esa es la razén por la que, al ejecutar una planta de creacién en Ica,
seria util trasladar el hardware desde Lima. También jugara un papel
importante en nuestro proyecto. A través de herramientas digitales podremos
llegar a mas clientes y segmentarlos mejor, haciendo del uso de estas

tecnologias una ventaja competitiva a considerar.

f). Ecoldgico: Segun Produce (2016) podemos indicar que en la ciudad de Ica
se ha visto un aumento significativo en relacion a la produccion y la
comercializacién de vinos y piscos, como se menciond anteriormente. Dado
gue las bodegas tiran las semillas porque no sirven, esto indica que los

procesos de elaboracion de estos dos licores producen un nimero creciente



de subproductos. Por otra parte, la piel de la uva también se desecha, pero
termina en granjas de animales, generalmente cerdos, para su alimentacion.
Aunque no es el mejor pienso para cerdos, es el menos costoso. Esto hace
que una gran cantidad de insumos, que alguna vez fueron desechos, se
puedan utilizar en las fabricas. Debido a que se produce una torta
completamente seca de aceites esenciales al final del proceso de produccién
de aceite, se producen menos desechos. Por otro lado, dado que las cremas
para la piel también estan hechas de aceites, el resultado seria el mismo. La
eliminaciéon de insumos quimicos usados es un problema potencial que podria
ser dafino. Después del prensado en frio, los aceites se extraen con este. En
consecuencia, el Ministerio de la Produccion debe estar informado sobre el
uso de insumos quimicos y debidamente preparados para su disposicion

como residuo.

2.2.- Microambiente: En este trabajo describimos el comportamiento del

2.2.1.

mercado en el que operan nuestro producto y como esto puede verse
afectado por el andlisis de Porter Force. Esto se realiza para determinar las
fortalezas y debilidades del producto que se desea insertar al mercado o
comercializar.

Comportamiento en el mercado sobre todo en el mercado de Lima, debido a
que hay oportunidad de insertar nuevos productos. Prueba de esto es la
Gltima marca lanzada por Alicorp, crema de aji Tari. El éxito de Tari ha
generado aproximadamente $7 millones en utilidades anuales. Lo que
confirma la preferencia de los consumidores peruanos por las marcas
peruanas de alta gama que son visibles en su comercializacion (Business

Empresarial, 2012).

Rivalidad entre competidores existentes “Media”: En la actualidad no
existe un catalogo de aceites del orujo de uva, humectantes a base del orujo
de uva o cremas antienvejecimiento, segun las tiendas minoristas. Por lo
tanto, no habria disputas entre los contendientes existentes, sino elementos
sustitutos. En cuanto a los aceites, podriamos mencionar el aceite del Sacha
Inchi y en cuanto a los reconstituyentes seria a base de leche. A pesar de

gue supondria un riesgo por cumplir requisitos similares, estos productos no



tienen un alto indice de penetracion en el mercado peruano. (MIDAGRI,
2019).

2.2.2. Amenaza de entrada de nuevos competidores “Media”: Desde 1950, los

2.2.3.

224

articulos han utilizado y sugerido métodos de extraccion de aceite de orujo
de uva. El orujo o semilla de uva es un ingrediente esencial para la
produccién de los aceites analizados. Asimismo, existen diferentes
examenes para la comercializacion de aceite de palma en el Perq,
mostrando los concentrados de ejecucion que se realizan en el exterior. Sin

embargo, ninguno ha sido completado aun en Perd. (AMPEX, 2018).

Amenaza de Productos Sustitutos “Alta”: Como antecedentes en los
estudios realizados se basan en el comportamiento del mercado con
productos sustitutos. La presencia de la marca ya se ha establecido lo
suficiente entre los clientes debido a la amplia disponibilidad de aceites
alternativos que imparten un sabor distintivo a los alimentos. Por ello, seria
necesario sortear como obstaculo de entrada. Por otra parte, cuando se trata
de articulos de restauracion, las personas tienen una inclinacién por el
cuidado del rostro, asi como corporal. La informacién demuestra que el
tratamiento tanto facial y corporal es un conjunto que conforma el 21% de la
difusion de articulos de aseo. De hecho, las condiciones econdmicas
positivas en Perd, cuyas ventas han ido en aumento en un 150 por ciento en
los ultimos 10 afios, sugieren que el mercado de cosméticos alli podria
alcanzar cerca de $3,000 millones para 2015 (América economia, 2010).

Poder de negociacion de los proveedores “Baja”: Actualmente, el
proveedor sera la industria vitivinicola, que quiere deshacerse de este
derrochador subproducto de la uva; entonces, en ese momento, la
adquisicion de estas pérdidas de los productores de vino seria por un precio
minimo regateado principalmente por esta empresa. Considerando que la
ciudad de Ica solo ocupa el 37% del area del sector (alrededor de 7900 km?2)
y cuenta con 2.400 km de caminos y senderos pavimentados y no
pavimentados, el costo del transporte no seria prohibitivo (INEI, 2010). En

comparacion con el area metropolitana de Lima, que cuenta con una red vial



2.2.5.

de 5.276 kilbmetros y una superficie de 281.000 km2 (INEI, 2007). Con
respecto a la firmeza de los proveedores, la administracion de sus desechos
realmente podria funcionar para ellos. Es factible mantener a las principales
organizaciones de entrega de vino en el distrito para que tengan una

sustancia mucho mas natural.

Poder de negociacion de los compradores “Alta”: Actualmente, el
proveedor sera la industria vitivinicola, que quiere deshacerse de este
derrochador subproducto de la uva; entonces, en ese momento, la
adquisicion de estas pérdidas de los productores de vino seria por un precio
minimo regateado principalmente por esta empresa. Considerando que la
ciudad de Ica solo ocupa el 37% del area del sector (alrededor de 7900 km?)
y cuenta con 2.400 km de caminos y senderos pavimentados y no
pavimentados, el costo del transporte no seria prohibitivo (INEI, 2010). En
comparacion con el area metropolitana de Lima, que cuenta con una red vial
de 5.276 kilbmetros y una superficie de 281.000 km2 (INEI, 2007). Con

respecto a la firmeza de los proveedores, la administracion de sus desechos

La Ventaja Competitiva: Es el resultado del trabajo duro y la constancia, no del

azar; lo que sugiere que el ambiente debe ser monitoreado continuamente para

poder analizar y diagnosticar con precision tanto el ambiente interno como el

externo; para que las oportunidades reales y amenazas en el mercado puedan

verse junto con las fortalezas reales y debilidades de una empresa. Teniendo

esto en cuenta, sera factible continuar con el plan de opciones técnicas para

fabricar una ventaja decisiva y duradera a largo plazo. (Romero et. al, 2020).

ANALISIS INTERNO:

2.2. Factor de estrategia: Al realizar el analisis de nuestro mercado es suficiente

para ver el impacto del negocio y asi poder considerar nuestros productos
alternativos, ademas de los potenciales o reales competidores, por lo que
es importante definir el mercado al cual se va dirigir el producto, asi como
su estrategia de acceso al mercado. Para ello debemos de utilizar la

estrategia de analisis FODA.



e FORTALEZA “Factor

Interno”

e DEBILIDADES “Factor

Interno”

Incremento de la demanda de
productos de cuidado para la
salud

Materia prima abundante

Amplio conocimiento de los
procesos de productivos

El consumo de aceites
naturales para la piel sigue
aumentando.

Mano de obra disponible.

Ser un producto poco conocido
en el mercado

Falta de inversion estrategia de
Marketing.

El mercado desconoce de la
existencia 'y caracteristica
oriundas del producto.

No posee suficiente presencial
digital (Facebook, Instagram,
Tiktok)

Tiempos 6ptimos en el
procesamiento de los aceites.

OPORTUNIDADES “Factor
Externo”

AMENZAS “Factor Externo”

Producto organico

Continuo crecimiento del
consumo de aceites
esenciales los cuales aportan
beneficios para la piel.

Buen crecimiento en el
comercio orgéanico.

Producto que tiene bajo costos
de produccién

Aumento de ingresos de los
mercados (Segun el sector A, B

y C)

La competencia es dura y
experimentada. Seleccion de
productos importados.

Inestabilidad de la Politico del
Estado Peruano.

Productos alternativos de alta
composicién quimica

Demora en los permisos de los
municipios para la construccion
de las instalaciones.

Aumento en el precio de los
aranceles que se aplican en la
importacion de los recursos.

2.2. Objetivo general: La introduccion de una empresa con una nueva opcién
producto enfocado en el cuidado y bienestar de la piel con los aceites
esenciales; permitiendo brindar un producto de alta calidad que sean

capaces de competir en el mercado para ingresar a los mercados



regionales y nacionales, con planes a largo plazo para exportar productos
a los mercados internacionales de acuerdo con los estandares establecidos

para la produccion.

2.2.1. Objetivo Estratégico: (1) Implementar programas de capacitacion para
capacitar a los colaboradores (2) Crear la cultura en el consumidor de
productos organicos y biolégicos orientados al cuidado y la salud de la piel.
(3) Determinar insatisfaccion del mercado potencial. (4) Incrementar el
patrimonio de la empresa. (5) Implementar un plan de marketing estratégico

para el lanzamiento de productos al mercado.

2.2.2. Objetivo por Dimensiones: se realiza el detalle en el siguiente cuadro:

FODA y Objetivos Especifico de las Dimensiones de la Variable 2

Fortalezas Objetivos de las Fortalezas

» Contar con personal capacitado. + Personal Capacitado en finanzas

» Tener disponibilidad de mano de » Al contar con financiamiento propio
obra se tiene menor riesgo de

endeudamiento.
* Recursos humanos con

conocimiento de técnicas * Realizar alianzas estratégicas con
agropecuaria. los diferentes vifiedos que nos

- proporciones los insumos.
* Beneficios al personal con bolsas

de alimentos basicos * Mediante los margenes de
ganancia mostrar la rentabilidad del
producto a capitalizar y lo visualicen
de manera atractiva.

* Equipo comprometido con la
organizacion.

Debilidades Objetivos de las Debilidades

* Los cambios climaticos * Crear un plan que me permita
responder a los cambios climaticos
(Reservas con la adecuada
conservacion).

 Perdidas que se presenten en el
procesamiento del aceite.
 Capital de trabaja mal utilizado. o

» Contar con capacitaciones de las
« Alta rotacion de personal diferentes instituciones de los

_ diferentes métodos de
* Procesos inadecuados que generen

perdidas.




procesamientos del aceite e
implementar en la empresa.

 Trabajar en el compromiso del
personal.

» Supervision, capacitacion y
reforzamientos de los procesos que
se realicen de manera inadecuadas

Oportunidades

Objetivos de las Oportunidades

» Aumentos de familias que se
dediquen a las cosechas

* Mejorar la calidad de los productos.

* Aumenta de personal capacitado en
procesamiento de aceites.

* Incrementos de centros que
capaciten en el tratamiento de orujo
de uva.

» Ofrecer a los colaboradores los
beneficios conforme a las normativas
laborales.

+ Capacitacion contante a los
colaboradores agropecuarios como
administrativos.

» Reforzar los conocimientos de los
colaboradores.

+ Contar con cronogramas de
capacitacion y retencion de talentos.

Amenazas

Objetivos de las Amenazas

* Aparicion de nuevas empresas con
el mismo rubro en el departamento
de Ica.

» Escasez de Personal capacitado en
el rubro agropecuario

» Atractivos beneficios en otras
empresas.

» Malas précticas en las cosechas.

Fortalezas

 Trabajar en la marca de la empresa
de manera constante.

» Capacitacion constante personal
gue se recluta dentro de la
organizacion.

 Trabajar en la fidelizacion de los
colaboradores

* Mantener una cultura de buenos
habitos dentro de la empresa.

Objetivos de las Fortalezas

» Ofrecer un producto 100% natural

* Producto con multiples
propiedades que aportan en el
cuidado de la salud y la piel.

« Campafia de promociones y
difusion.

* Brindar informacion del
procesamiento del producto
(tutoriales).

* Informar a consumidor de las

propiedades del orujo de uva.




* Redes sociales como potencial
plataforma de ventas del producto.

» Brindar capacitacion a los
consumidores de las propiedades de
los productos.

medios de
a conocer las

* Mediante los
comunicacion dar
promociones.

* Informar al  consumidor
diferentes plataformas digitales.

por

Debilidades

Objetivos de las Debilidades

» El ser un producto poco conocido
en el mercado.

« Desconocimiento del mercado de
los beneficios y propiedades del
producto.

» Lafalta de propagacion del
producto.

» No contar con un adecuado
control de inventario para atender la
demanda.

* No contar con personal de
marketing.

» Poder posicionarnos como marca
conocida en el mercado nacional.

» Establecernos como un producto
organico y ecoldgico orientado al
cuidado de la salud.

» Establecer un plan de marketing
para lograr introduccién y
reconocimiento en el mercado.

» Establecer controles de inventario
para atender la demanda.

* Reclutar personal con conocimiento
de Marketing y logar el
posicionamiento en el mercado.

Oportunidades

Objetivos de las Oportunidades

» El crecimiento de cultura de
consumo de productos naturales.

» Exportacién de producto

* Crecimiento de la demanda del
producto.

* Los Tratados de libre comercio

+ Alto valor que le mercado de
demanda le da al cuidado de la salud

y la piel

* Crear cultura en los usuarios de la
obtencién de productos naturales.

Al ser reconocida en el mercado
nacional, se iniciardn operaciones
para ingresar al mercado
internacional.

» Trabajar en los medios de
comunicacién para hacer conocida la
marca.

» Conocer todos los lineamientos de
los Tratados de libre comercio.

* Mediante las redes sociales
concientizar a los potenciales clientes
de la importancia de cuidar de la
salud de la piel

Amenazas

Objetivos de las Amenazas




* Los productos sustitutos. » Hacer publico los beneficios y

) ropiedades de nuestro producto.
* Ingreso de competencia de prop P

mercados internacionales + Estrategias de incentivar al

. . consumo de productos peruanos.
« Cambios climaticos con los que

cuenta nuestro pais. » Contar con un adecuado manejo de

. stock.
» Productos sustitutos que crezcan

sus demandas. » El crecimiento de la demanda de

) los productos sustitutos
* Preferencia de productos P

importados. * Preferencia de productos
importados.
Fortalezas Objetivos de las Fortalezas
» Capacitacion para el manejo de los | « Capacitaciones a los recursos
equipos. humanos en el dominio de los
. equipos.
» Contar con capacidad de quip
procesamiento. » Capacitacion de los dispositivos
tecnoldgicos para la ejecucion de las
 Contar con Software de control de g P )
. . ventas.
inventarios.
» Capacitacion de las diferentes
herramientas de control logistico de
los insumos como de los productos.
» Capacitaciones mensuales con las
técnicas actualizadas agropecuarias.
Debilidades Objetivo por Debilidades
» Estancamiento que existe en la » Contar con personal capacitado.
roduccion de productos . .
P : P » Tener disponibilidad de mano de
oleaginosas.
obra
» Faltade e
* Recursos humanos con
* Recursos humanos con conocimiento de técnicas
conocimiento de técnicas agropecuaria.
agropecuaria.

» Beneficios al personal con bolsas
 Beneficios al personal con bolsas de alimentos basicos

de alimentos béasicos . .
Equipo comprometido con la

* Equipo comprometido con la organizacion
organizacion.

Oportunidades Objetivos de las Oportunidades




» Contar con personal capacitado en
las herramientas agropecuarias.

» Tener disponibilidad de mano de
obra.

* Recursos humanos con
conocimiento de técnicas
agropecuaria.

* Equipo altamente competitivo para
el procesamiento del aceite.

» Contemplar dentro de nuestros
egresos la capacitacion como un
gasto fijo.

* Localizacion de la empresa donde
hay oferta de mano de obra como
estrategia.

* Invertir en tecnologia altamente
competitiva para estar a la
vanguardia del mercado.

Amenazas

Objetivos de las Amenazas

« Competencia con excelente equipo
tecnoldgicos

» Tener disponibilidad de mano de
obra

« Recursos humanos con
conocimiento de técnicas
agropecuaria.

* Beneficios al personal con bolsas
de alimentos béasicos

Fortalezas

» Potenciar o cambiar las
herramientas tecnoldgicas que nos
ayude a tender toda la demanda.

» Contar con empresas de
reclutamientos de mano de obra a
demanda.

» Capacitacion constante del recurso
humano en las diferentes areas.

* Afianzar dentro de nuestros gastos
los beneficios adicionales de
nuestros colaboradores.

Objetivo por Fortalezas

» Manejo eficiente de los recursos
financieros

» Contar con capital para inicio de
operaciones.

 Financiamiento propio
» Atraer socios para la inversiéon

« Alianzas estratégicas con los
proveedores de la materia prima.

» Personal Capacitado en finanzas

* Al contar con financiamiento propio
se tiene menor riesgo de
endeudamiento.

* Realizar alianzas estratégicas con
los diferentes vifiedos que nos
proporciones los insumos.

* Mediante los margenes de
ganancia mostrar la rentabilidad del
producto a capitalizar y lo visualicen
de manera atractiva.

Debilidades

Objetivo por Debilidades

* Los cambios climaticos

 Perdidas que se presenten en el
procesamiento del aceite.

* Tener un plan para los cambios
climaticos (Reservas con la
adecuada conservacion).




 Capital de trabaja mal utilizado.
+ Alta rotacion de personal

* Procesos inadecuados que generen
perdidas.

» Contar con capacitaciones de las
diferentes instituciones de los
diferentes métodos de
procesamientos del aceite e
implementar en la empresa.

» Trabajar en el compromiso del
personal.

» Supervision, capacitacion y
reforzamientos de los procesos que
se realicen de manera inadecuadas.

Oportunidades

Objetivos de las Oportunidades

 Proyectos de precio de venta
favorables

» Tendencia al crecimiento de la
demanda.

» Exportacion de los productos
(Crecimiento Global).

» Promocion del estado peruano para
actividades de investigacion de
desarrollo e innovacion.

* Presencia de inversionistas

e Contar con herramientas que me
permita obtener niUmeros reales en
proyeccion de ventas.

¢ Realizaciones semestrales de
estudios de mercado.

e Adquirir conocimientos necesarios
del mercado internacional.

e Adquirir y participar de las
promociones de actividades de
investigacion de desarrollo e
innovaciones.

e Mediante nuestros niumeros en
ventas buscar inversionistas para
potenciar la inversion en la empresa

Amenazas

Objetivos de las Amenazas

* Incremento de costos en el
transporte.

* Crisis econdémica internas y
externas

» Carencias de inversionistas.
» Altos costos en la publicidad

» Altos costos en los derechos de
explotacion

¢ Planificar la adquisicion de
movilidades para ventas.

¢ Planificar reuniones con potenciales
clientes y demostrarle la rentabilidad
de la empresa.

¢ Utilizar plataformas digitales que
son de bajo costos.




PARTE 3: ESTUDIO DE MERCADO
3.1.- Andlisis de la Demanda:

Producto: Los productos que se ofrecemos se extraen los aceites de la
semilla de la uva estan disefiadas exclusivamente para prevenir y cuidar de
las enfermedades o0 secuelas de los rayos solares, cicatrices a la piel de las
personas ello gracias a sus propiedades curativas y su contenido
concentrado de antioxidantes, que garantiza el rejuvenecimiento de las

pieles cansadas o dafiado con el tiempo procesos de radiacion.

)

Beneficios de los aceites esenciales de semilla de uva:

e Capacidad de absorber en la piel y con la capacidad e ingresar sus
propiedades al torrente sanguineo.

¢ Contiene el polifenol que es un antioxidante que protege y regenera la piel
de los rayos ultravioletas, quemaduras, cicatrices, etc.

e Contiene el linoleico que es un importante componente para la destruccion
de las células adiposas; favoreciendo y ayuda a los musculo al crecimiento
muscular de manera rapida. Ademas de tener efectos antioxidantes.

e Contribuye como Bloqueo de los efectos negativos causadas por las
radiaciones de los tratamientos en pacientes oncolégicos.

Precio: Considerando que es un producto nuevo producido a partir de un
producto poco consumido en la regién y el pais, queremos planea fabricar
y vender productos en una region que ya esta integrada. El valor o precio
unitario de un producto se determina en funcion del precio que se maneja
en el mercado de sustitutos que ofrecen los competidores en la regién, pero

la empresa determinara el precio de venta tendra como base a los costos



que implica la produccion del producto mas el margen de ganancia que

espera la empresa.

Producto

Cantidad Precio

Aceite del sur

30ml S/.23.50

Cliente objetivo, distribucion Comunicacion: El producto esta dirigido a

personas que en general utilizan productos para la prevencion del

envejecimiento, hidratacion de la piel y tratamientos de radiaciones o

cicatrices y que utilicen productos naturales para tratar una condicion leve

de la piel.

Caracteristicas, distribucion y comunicacion de los potenciales clientes

Quienes adquieren el

producto

Por el poder de compra generalmente personas
gue estan en el rango etario entre 18 hasta 60

afios que ya tienen familia.

Por qué compra

Por ser un producto natural que brinda

beneficios a la piel y no tiene contraindicaciones

para la salud.

Para que realizan la compra

del producto

Para la prevencion de apariciones de arrugas o
minimizar las que ya tiene y para el cuidado de

su piel de distintas afecciones cutaneas.

Mediante qué medios se
informan del producto

Canales digitales, camparias publicitarias.

Cuanto pagan por el | Entre S/.25 hasta S/.137.70

producto

Donde adquieren los | Tiendas donde se venden productos para aseo
productos personal, mediante catalogos virtuales y en

tiendas autorizadas.




Cuando adquieren los | Cuando tiene alguan tipo de insolacion,
productos guemadura o cicatrices en la piel.
Que busca el cliente Producto natural y con propiedades curativas.
Que es lo que no quiere el | o Producto que le dafie la piel.
cliente o Producto de alto precio
o Productos que pierdan sus propiedades
naturales al ser procesados.

3.2. Segmentacion del mercado:

a). Mercado Potencial: El mercado objetivo de Aceite esencial del Orujo de Uva
estara formado por mujeres y hombres de entre 18 y 60 afios con que sean
consumidores acostumbrados a adquirir productos que aporten a cuidar y
prevenir afecciones en la piel, sea por cuestiones estéticas como de salud.
Personas con cultura y costumbres comunes, es mas seguro inclinarse hacia
las mujeres como potencial mercado porque cuidan mas su piel que los
hombres con el Nivel Socioeconémico es el A, B y C que representa un
52.5%.

Variable de Caracteristica Datos Fuentes de Resultados
Segmentacion informacién
Geografica Distrito de Ica | 362,693 INEI
Edades (Hy M) 18 — 60 afos 273, 652 INEI
Nivel A,ByC 52.5% APEIM 143,667
socioecondmico personas




(%) Horizontal

L owsaramane | 7ot Juse o [ usec | wseo | use e Juaesn Jemer o

AMAZONAS 100% 25% 129% 194% 65.1% 4624 14%
ANCASH 1007% 57% 278% 226% 439% 5609 13%
APURIMAC 100% 20% 124% 18.0% 676% 3403 17%
AREQUIPA 100% 16.7% 41.6% 27 4% 143% 5594 13%
AYACUCHO 100% 15% 10.8% 201% 676% 4067 15%
CAJAMARCA 100% 23% 10.5% 16.0% 2% 4806 14%
CALLAD 1007% 16.3% 43.9% 287% 62% 3806 16%
cusco 100%. 28% 146% 183% 64 2% 4392 15%
HUANCAVELICA 100% 02% 49% 135% 813% 3799 16%
HUANUCO 100% 21% 13.7% 165% 67.6% 4753 14%
ICA 100% 6.5% 46.0% 36.9% 106% 5243 14%
JUNIN 100% 4.0% 19.1% 24 5% 524% 5280 13%
LA LIBERTAD 100%. 57T% 330% 279% 333% 5892 13%

Ingresos y Gastos segun el NSE 2021 — Peru Total

b). Mercado Disponible: ElI mercado disponible se obtiene del producto del
mercado potencial que son 143,667 individuos por la cantidad de personas
que consume productos naturales los cuales aportan al cuidado y prevencién
de la salud obtenido de la encuesta realizada, lo cual da un total de 116,370

individuos dispuestos adquirir los productos.

Respuesta | % ¢compra nuevos productos destinados al cuidado de
la salud?
Si 81 %
No 19%
Total 100%

c). Mercado Efectivo: Para determinar el mercado efectivo se considero las
siguientes personas que reside en el departamento de Ica y aledafios que
tienen Nivel socioeconomicos A, B y C que tengan las siguientes

caracteristicas:

o Nuestros consumidores son personas que se preocupan mas en la belleza
y el cuidado de su piel, indistinto del sexo. Ademas de adquirir aceites

esenciales para tratar o aliviar diversas afecciones de la piel.



o El grupo de edad mencionado anteriormente se ha convertido en nuestro

mercado objetivo porque las personas en estos grupos de edad son mas

propensas a los cambios en la piel y, por lo tanto, buscan diversas medidas

para ayudar a proteger y reducir los efectos negativos de diversos factores

ambientales en la piel.

o Los consumidores priorizan la calidad y los beneficios sobre el precio

cuando compran productos.

Respuesta % compra nuevos productos destinados al cuidado
de la salud

Nunca 4%
Casi nunca 13 %
A veces 22%
Casi Siempre 54%
Siempre 7%
Total 100%

El mercado Efectivo se obtiene del producto del mercado disponible que son

116,370 individuos por el porcentaje que respondié casi siempre 54%

naturales para el cuidado de la salud obtenido de la encuesta lo cual nos da
un total de 62,840 individuos.

d). Mercado Objetivo del Proyecto: Se considera la atencion de la demanda

que se atendera en funcién a los recursos de la empresa de la siguiente

manera:
PROGRAMACION DE DEMANDA ATENDIDA

meses ene |feb | mar|abr [ may |jun |jul |ago |sep |oct | nov |dic

Dias Prod. 20 20 |20 20 | 20 20 |20 |20 20 20 |20 20

Prod. Diario | 20 |24 |25 |28 (29 |30 |31 [33 (34 (35 |36 |38

Mensual 400 | 489 | 500 | 550 | 580 | 600 | 620 | 650 | 670 | 700 | 720 | 750

Lo que significa que se tendra un total de 7,229 aceites del sur anual.




3.3.  Analisis de la competencia (Benchmarketing)

Competidores: Teniendo en cuenta las empresas, instituciones, comercios e

individuos que trabajan en la venta de nuestro producto, se puede determinar la

capacidad directa e indirecta de las empresas y productos, asi como la estructura

de competencia a escala local y regional, asi como nacional.

Nua Aceite de la pepa 30 ml S/. 35 Catalogo one line
de uva
Brana Aceite vegetal del 30 ml S/. 25 Ferias naturistas
orujo de uva
Arstore Aceite vegetal de 30 ml S/. 25 Ferias naturistas
semilla de uva

Competencia directa: En el

competencia.

mercado nacional

tenemos la siguiente

de semilla de

uva

Just Aceite de la 30 ml S/. 35 Catalogo one line, pagina
pepa de uva Web, pagina de Facebook.
Tikafarma | Aceite vegetal 30 ml S/. 34 Farmacias




Competencia Indirecta y Potenciales: Empresas que ofrecen productos

sustitutos, en un futuro pueden ampliar su gama de productos.

Natura Oleo de 200 ml SI.72 Catalogo one
maracuya, line, pagina
Pitanga Web,
Facebook.
Eopperu Aceite esencial 100 mi S/. 137.70 Catalogo one
de naranja line, pagina
Web.
Nua Aceite esencial 30 ml S/. 35 Catalogo one
de naranja line

3.4 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE):

Matriz MEFE
Factores criticos de éxito Peso | Clasificacion | Puntuacion
OPORTUNIDADES
1| Producto QOrganico 0.14 4 0.56
Continuo crecimiento del consumo de aceites
2 | esenciales los cuales aportan beneficios para la 013 3 0.35
piel.
3 | Buen crecimiento en el comercio organico. 0.15 4 0.6
4| Producto que tiene bajo costos de produccion 012 3 0.36
5 Aumento de ingresocs de los mercados [Segun el 012 a 0.52
sector &, By C)
SUBTOTAL FORTALEZAS 0.67 2.43
AMEMAZAS
La competencia es dura y experimentada.
1 Seleccion de productos importados. 0.07 1 0.07
2 | Inestabilidad de la Pelitico del Estado Peruano. 0.06 2 0.12
3 PFE’!C’!..ICICIS alternativos de alta composicion 0.02 2 018
guimica
4 Demora e_n' los perm_lscrs de.los municipios para la 0.08 1 0.08
construccion de las instalaciones
5 Incremento de los aranceles para la importacion 0.02 1 0.03
de los recursos.
SUBTOTAL DEBILIDADES 0.33 0.48
TOTAL 1 291

Fuente: Elaboracion Propia



3.5 Matriz de Evaluacién de Factores Internos (MEFI):

Matriz MEFI
Factores criticos de éxito Peso Clasificacion| Puntuacidn
FORTALEZAS
Incremento de ? demanda de 0.15 a 06
1| productos de cuidado para la salud
2 | Materia prima abundante 0.14 3 0.4z
Amplio CGH-DCIPI'IIEI'ltD de los procesos — 2 0.42
3 | de productivos
El.cur.usumc- de aceites naturales para la 014 a 0.56
piel sigue aumentando.
5| Mano de obra disponible. 0.14 3 0.4z
SUBTOTAL FORTALEZAS 0.71 2.42
DEBILIDADES
5 id |
1 | 587 una empresa poco conocido en e . 1 .
mercado
5 Falta d? inversion el desarrollo de 0.07 2 014
Marketing.
3 El merca{dc.n cescj:nnoce de la existencia y 0.05 2 0.1
caracteristica oriundas del producto.
Mo posee suficiente presencial digital
4 0.07 2 0.14
(Facebook, Instagram, Tiktok)
Ti spti | ient
5 | Trempos qp imos en el procesamiento 0.05 2 .
de los aceites.
SUBTOTAL DEBILIDADES 0.29 0.54
TOTAL 1.00 2.96

PARTE 4: FACTIBILIDAD FINANCIERA
4.1.- Factibilidad Econdmica Financiera:

Para implementar el plan de negocios propuesto, necesitamos establecer la
estructura financiera de inversion financiera, ingresos y gastos que respalde la

posibilidad de negocios para determinar la siguiente estructura:

Estructura economica financiera

Préstamo bancario: S/.21,844.50
Capital de trabajo: S/.14,101.50
Total: S/.35,946.00

Nota: (**) Monto acumulado negativo mayor de ingresos-egresos, en el flujo de caja proyectado al primer

ano.



1.1.1 Ingresos de ventas:
Podemos proyectar en el plan de negocios para inicio de operaciones
los ingresos de ventas mensuales para el primer afio:

Ingresos mensuales proyectados

Meses Ingreso mensual

Enero S/ 7,200.00
Febrero S/ 8,802.00
Marzo S/ 9,000.00
Abril S/ 9,900.00
Mayo S/ 10,440.00
Junio S/ 10,800.00
Julio S/ 11,160.00
Agosto S/ 11,700.00
Setiembre S/ 12,060.00
Octubre S/ 12,600.00
Noviembre S/ 12,960.00
Diciembre S/ 13,500.00
Total Anual: S/.130,122.00

Nota: Ingresos proyectados mensuales del plan de negocio

1.1.2 Costos de Ventas:
Los costos de venta son costos que afectan directa e indirectamente

el servicio y se desglosan de la siguiente manera:

o Costos fijos: Los costos fijos no cambian con el pasar del tiempo,
independientemente de la cantidad de produccion. Se presenta a

continuacion los importes del flujo de caja:

- Sueldo de Personal:

Sueldos y beneficios de los trabajadores operarios y vendedor

Concepto Operarios Vendedores
Cantidad de personal 2 1
Sueldo S/ 1,200.00 S/ 1,100.00
Gratificaciones S/ 236.00 S/ 216.33
CTS S/ 200.00 S/ 183.33
Seguros S/ 180.00 S/ 165.00

Total mensual S/ 3,632.00 S/ 1,664.67




1.13

Sueldos y beneficios del administrador

Administrador

Concepto
Cantidad de personal 1
Sueldo S/1,800.00
Gratificaciones S/ 354.00
CTS S/ 300.00
Seguros S/ 270.00
Total mensual S/ 2,724.00

- Servicios generales (Luz, Agua, internet, etc.)
- Mantenimiento de equipos.

Costos Variables: Son aquellos que varian dependiendo la

cantidad de productos demandados.

Impuestos

- Comisiones por ventas

Inversioén:

Costos por insumos y materiales

Para la realizacion del Plan de Negocios de ventas de los aceites de

esencia de orujo de uva se solicitara un préstamo bancario.

Detalle de inversion

Laptop (Lenovo core i5) S/2,299.00
Impresora (Deskjet HP) S/198.00
Maquina extractora S/15,600.00
Certificacion para produccion de aceites esenciales S/117.50
Registro de empresa S/850.00
Creacion de Branding y logo S/1,000.00
Tarjetas de presentacion (millar) S/90.00
Publicidad Facebook S/240.00
Escritorio personal S/700.00
Sillas giratorias S/400.00
Estantes - Vitrinas S/350.00

Total S/21,844.50




4.1.4. Flujo Caja Anual:

COMCEPTO L] Eng Fab Mar abr May Jun Jul Ago Set Ot Moy Dic Total, Anual
Ingrasos
Unidaces d Acsile de semila 400 489 £a0 550 B0 BAD E20 E50 E70 700 720 750 7228
| Batallas)
Ventas 5840000 SHA48150 SA1T5000 SM292500  SMIEI000 4410000 SH45T000 SHEITE00 SHETASO0 SHEASLO00 SHESIO00 SMTEISO0 SMESEE1 S0
Capital de inversion (Préastamo) 121,844 5]
Capital de Trabajo S/5,850.72
Total oe Ingresos /540000 SM1451.50 SA17S000  SMZ52500  SM3E30.00  SM4100.00 SA4.570.00 S§1S27500 SMST4500 SME450.00 SMESI000 SAT.EISO0 SH1E955150
Egrasos Fijos
Senvicias pablcas {Luz, Agus) BE0D00  SE00.00 /800,00 S/900.00 /80000 580000 SE0000 SO00.00 SO0000 SS0000 SS0000 SE0000  SA0800.00
Servicing de Inbernet BA0D00 100.00 100,00 SM00.00 /100,00 SM0D00  SM0000  SM00.00 SM0000 SM0000  SM0000  SM0000  S1.200.00
Siselrics de Parsonal E530000 5630000 /530000 SE30000 /530000  SEI0000  SE30000 530000 S530000 SE30000 630000 S530000  SELE00.00
Gttt planiila Sagre BMTTO0  SMTT.O00 SMTT.0 SM4TT.00 1477 0 BMTTO0  SMTT.00  SMTT.O0  SUTTO0 SMTTO00  SWTTO0  SMTTO0  SI5T2400
Transparts (diiribucién) SM0D00  S00.00 SM00.00 540000 44000 540000 SM0000  S@00.00  S40000  S40000  SU0000  SH0000  SM800.00
Manienimients (Maguins xiractora) BO0D00  SM00.00 £1300.00 530000 £1300.00 500000 50000 SO00.00 SA0000 S0000 SA0000 SO0000 S/1600.00
Egresos Varlahles
Castos par botels 51219200 SRETATE 5274000 501400 S/A17E40 SAZME00  SOI9760 SI56200 SAETI60  SOEE00  SOMSE0  S411000  S/79,614.82
Paga Tribusos [RER] EN4100  SMTLET 1725 SMpaas £1204.45 S21150  SE1455 22913 S2I618  SI4ETS  S25180 S26438 8254523
Gasros Adminisradvos
Cantadar sxbsme BS0D00 SE00.00 500,00 S/500.00 /500,00 S/S0000  SE00.00 SE00.00 SE0000 SS0000 SS0000 60000 SM.000.00
AmErETASKR preatane E200000  SE00000 50200000 SE00000 S/Z000.00 S200000 S200000 200000 SZ00000 SE00000  S200000  SZ00000  S/24,000.00
Eqresoe Totales SMZ310.00 SMZEI5.09  SMLESIES  SM31348%  SM3.359.85  SMDATES0 SM359315 SMITESA3 SMIBE4TE SMADSITS SMA17S40 SM435138 SHE1EST.14
salda Neto 52743522  -ZHM000 -SM3375  -B1.143.25 -47259 85 B12710.15 BEZ3S0  BSTEES  W1S06EE  S1B0023 S239025 W2TAIS0  NIITSET  L7.994.38
saldo Nato Acumulade con -HZ910.00 -34.2475% -§/5390.84  -SSES072  -/S.380.57  -BMTSTO7 -M3TEO2Z -WRITSA4 -BMI312 15773 SATIOT  ST.50436

Capital de Trabajo




4.1.5. Flujo Caja Proyeccion a 3 afos:

Flujo de caja proyectado a tres afos

CONCEPTO 0 ANO1 ANO 2
Ingresos
Unidades de Aceite de semilla 7229 7300 7400
(Botellas)
Ventas $/169,881.50 S/171,550.00 S/173,900.00
Inversion Inicial S/21,844.50
Capital de Trabajo S/.5,650.72
TOTAL, INGRESOS $/169,881.50 S/171,550.00 S/173,900.00
Egresos Fijos
Servicios publicos (Luz, Agua) S$/10,800.00 S/10,800.00 S/10,800.00
Servicios de Internet $/1,200.00 S/1,200.00 $/1,200.00
Sueldos de Personal $/63,600.00 S/63,600.00 S/63,600.00
Gastos planilla Seguros S/5,724.00 S/5,724.00 S/5,724.00
Transporte (distribucion) $/4,800.00 $/4,800.00 $/4,800.00
Mantenimiento (Maquina S/3,600.00 S/3,600.00 S/3,600.00
extractora)
Egresos Variables
Costos por botella $/39,614.92  S/40,004.00 S/40,552.00
Pago Tributos (RER) S/2,548.22 $/3,600.00 S/3,600.00
Gastos Administrativos
Contador externo $/6,000.00 S/6,000.00 $/6,000.00
Amortizacion de Préstamo S/24,000.00 - -
EGRESOS TOTALES $/161,887.14 S/139,328.00 S/139,876.00
SALDO NETO -$/27,495.22  S/7,994.36 $/32,222.00 S/34,024.00
CONCEPTO 0 ANO 1 ANO 2
Ingresos
Unidades de Aceite de semilla 7229 7300
(Botellas)
Ventas S/169,881.50 S/171,550.00
Inversion Inicial S/
21,844.50
Capital de Trabajo S/
5,650.72

TOTAL INGRESOS

S/169,881.50

S/171,550.00

Egresos Fijos

Sevicios publicos (Luz, Agua) S/10,800.00 S/10,800.00
Servicios de Internet S/1,200.00 S/1,200.00
Sueldos de Personal S/63,600.00 S/63,600.00

Gastos planilla Seguros S/5,724.00 S/5,724.00




Transporte (distribucion) S/4,800.00 S/4,800.00
Mantenimiento (Maquina S/3,600.00 S/3,600.00
extractora)
Egresos Variables
Costos por botella S/39,614.92 S/40,004.00
Pago Tributos (RER) S/2,548.22 S/3,600.00
Gastos Administrativos
Contador externo S/6,000.00 S/6,000.00
Amortizacion de Prestamo S/24,000.00 -
EGRESOS TOTALES S/161,887.14 S/139,328.00
SALDO NETO -S/ SI7,994.36 S/32,222.00
27,495.22
4.1.6. Valor actual neto y tasa interna de retorno:
Valor anual neto y tasa interna de retorno
Calculo para 3 afios
Tasa interna de retorno (TIR) 56%
Valor actual neto (VAN) S/46,745.14
4.1.7. Analisis de Sensibilidad:
Andlisis de sensibilidad con escenario optimista y pesimista
Optimista Pesimista
Saldo anual
Con 10% menos Con 10% mas
proyectado
en ventas en ventas
Ao 0 -S/ 27,495.22 -S/ 27,495.22 -S./ 27,495.22
Afo 1 S/7,994.36 S/8,793.79 S/7,194.92
Afo 2 S/32,222.00 S/35,444.20 S/ 28,999.80
Afo 3 S/34,024.00 S/ 37,426.40 S/ 30,621.60
TIR 56% 63% 48%
VAN S/46,745.14 S/ 54,169.18 S/39,321.10




Nota: Los escenarios optimistas y pesimistas se establecieron afectando un incremente y decremento de
+/-10% sobre el ingreso de las ventas
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