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RESUMEN  
 

Delicias Hidropónicas es un Restaurante-Cevichería, diferente a los demás 

restaurantes en la ciudad de Arequipa, por aspectos como la calidad en la comida 

ya que gran mayoría de los alimentos utilizados en la preparación de los platos 

serán propios y netamente hidropónicos y también contará con un excelente 

servicio, el valor agregado que se ofrecerá al público en cuanto a lo hidropónico 

será lo que marcará la originalidad en los platos. 

Delicias Hidropónicas se especializará en preparar pescados y mariscos y comida 

tradicional de Arequipa, será reconocida por la calidad de los platos en cuanto a la 

sanidad, sus platos recién hechos y por la atención personalizada y de excelente 

calidad que se les brindará a los diferentes tipos de clientes por esta razón se desea 

entrar en el negocio ya que éste podrá ser un gran atractivo, en el mercado creciente 

de la comida. Esto es lo que hace la diferencia frente a los competidores ya que la 

hidroponía es algo diferente de lo que se ve tradicionalmente en la ciudad de 

Arequipa. 

Nuestro público objetivo estará conformado por personas de las edades entre 6 y 

69 años que buscan cuidar su salud y deseen probar nuevas sensaciones y nuevas 

experiencias, con un poder adquisitivo medio-alto, que pertenezcan a los niveles 

socieconómicos A, B y C  de la ciudad de Arequipa y se caractericen por el gusto 

de comer fuera de casa; es por eso que un restaurante-cevichería con estas 

características tiene grandes probabilidades de tener éxito en el creciente mercado 

gastronómico.  

La gastronomía en Arequipa es uno de los sectores que mayor crecimiento a 

registrado en los últimos años y representa una opción bastante atractiva para 

invertir. Además mundialmente es bastante conocida la gastronomía peruana, se 

ha  destacado la excelente oferta gastronómica que el Perú posee, siendo también 

reconocida por la Feria Mixtura que se viene desarrollando año a año en nuestro 

País. 
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Una de las metas es hacer que el restaurante esté entre los más reconocidos de 

Arequipa, generando altos niveles de ingresos y utilidades, así como generaciones 

de empleo. 

En un sentido específico, Delicias Hidropónicas es una buena propuesta 

gastronómica, generando empleo para 10 personas inicialmente. DELICIAS 

HIDROPÓNICAS se espera que se convierta entonces en una alternativa 

completamente distinta a los demás restaurantes de la ciudad y que cautive a todos 

y cada uno de sus clientes, no sólo gracias a su servicio excepcional, sino por la 

calidad de sus platos en cuanto a sus productos hidropónicos. Realizando el cálculo 

de flujo de caja económico se obtuvo una rentabilidad del 71.76% con un VAN de 

S/ 50392 lo que hace rentable el negocio y atractivo.  

Palabras clave: Hidroponía, Plan de negocios, Restaurante  
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ABCTRACT 

 

Delicias Hidropónicas is a Restaurant-Cevichería, different from the other 

restaurants in the city of Arequipa, for aspects such as the quality of the food since 

the vast majority of the foods used in the preparation of the dishes will be their own 

and clearly hydroponic and will also have excellent service, the added value that will 

be offered to the public in terms of hydroponics will be what will mark the originality 

of the dishes. 

Delicias Hidropónicas will specialize in preparing fish and seafood and traditional 

food from Arequipa, it will be recognized for the quality of the dishes in terms of 

health, its freshly made dishes and for the personalized attention and excellent 

quality that will be provided to the different types For this reason, it is desired to enter 

the business since it may be a great attraction in the growing food market. This is 

what makes the difference compared to competitors since hydroponics is somewhat 

different from what is traditionally seen in the city of Arequipa. 

Our target audience will be made up of people between the ages of 6 and 69 who 

seek to take care of their health and wish to try new sensations and new experiences, 

with a medium-high purchasing power, who belong to the socioeconomic levels A, 

B and C of the city of Arequipa and are characterized by the taste of eating away 

from home; that is why a restaurant-cevichería with these characteristics has a high 

probability of succeeding in the growing gastronomic market. 

Gastronomy in Arequipa is one of the sectors that has registered the greatest growth 

in recent years and represents a rather attractive option to invest. In addition, 

Peruvian gastronomy is well known worldwide, the excellent gastronomic offer that 

Peru has has been highlighted, being also recognized by the Mixtura Fair that has 

been developing year after year in our Country. 

Our target audience will be made up of people between the ages of 6 and 69 who 

seek to take care of their health and wish to try new sensations and new experiences, 

with a medium-high purchasing power, who belong to the socioeconomic levels A, 

B and C of the city of Arequipa and are characterized by the taste of eating away 
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from home; that is why a restaurant-cevichería with these characteristics has a high 

probability of succeeding in the growing gastronomic market. 

One of the goals is to make the restaurant among the most recognized in Arequipa, 

generating high levels of income and profits, as well as generations of employment. 

In a specific sense, Hydroponic Delights is a good gastronomic proposal, initially 

generating employment for 10 people. DELICIAS HIDROPÓNICAS is expected to 

become a completely different alternative to other restaurants in the city and to 

captivate each and every one of its customers, not only thanks to its exceptional 

service, but also to the quality of its dishes in terms of its hydroponic products. 

Performing the calculation of economic cash flow, a profitability of 71.76% was 

obtained with a NPV of S / 50392, which makes the business profitable and 

attractive. 

 

Keywords: Hydroponics, Business plan, Restaurant 
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INTRODUCCIÓN 

 

El presente plan de negocio tiene como objetivo implementar un Restaurante 

Cevichería Hidropónico en la ciudad de Arequipa, sentando sus pilares en la 

proyección de ventas que generarán alta rentabilidad y altas ganancias. 

El primer capítulo consta del marco teórico, donde se describen los principales 

conceptos tanto de Hidroponía como del plan de negocio. 

El segundo capítulo describe como se generó la idea de negocio y cuál fue el 

método que se utilizó. 

El tercer capítulo consta de la descripción de la metodología empleada en el 

presente plan de negocios, la descripción del problema, los objetivos y justificación. 

El cuarto capítulo consta de la descripción y ubicación del negocio, en qué tipo de 

comida se especializa, la misión y visión que se pretende alcanzar, los objetivos a 

corto mediano y largo plazo que harán que el restaurante logre su ocupar un lugar 

en el mercado. También se presentará la estructura organizacional del negocio, el 

cual constará de 4 áreas y 8 puestos de trabajo y una descripción detallada de los 

puestos más importantes. 

Se realizará también un respectivo análisis interno y externo del negocio, donde se 

analizarán las oportunidades que ofrece el mercado así como las amenazas y los 

puntos fuertes y débiles del negocio y describir la ventaja competitiva del negocio. 

En el quinto capítulo se identificará el  mercado potencial, el mercado disponible, el 

mercado efectivo y el mercado objetivo con la ayuda de una encuesta y fuentes del 

INEI esto nos permitirá hallar el índice de consumo promedio lo cual será de gran 

ayuda para el pronóstico de las ventas. 

También se describirá a la competencia mediante una matriz de competencia, se 

enfatizará la ventaja competitiva y las estrategias de marketing que constará de las 

7 ps también se hará un análisis del mercado proveedor, se realizará un análisis y 

pronóstico de ventas para 3 años. 

En el sexto capítulo se realizará un análisis técnico del negocio, el cual consta de 

fichas técnicas de nuestros productos más representativos, diagramas de análisis 

del proceso, localización y distribución física del negocio, recursos necesarios para 

su implementación y descripción del aspecto legal. 

En el sétimo capítulo se realizara la respectiva evaluación económica y financiera 

del negocio, se presentara la estructura de la inversión inicial, maquinarias y 

equipos, muebles y enseres, capital de trabajo, gastos pre-operativos, el cálculo de 

los costos tanto fijos como variables, se hallara el costo unitario de producción, y el 

precio de venta, determinación del punto del equilibrio tanto en unidades como en 

soles, proyección del estado de ganancias y pérdidas y la proyección del flujo de 
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caja económico (De donde se hallará el Valor actual neto: VAN Y  la Tasa interna 

de retorno: TIR) lo que nos permitirá conocer si nuestro negocio será rentable o no 

en un periodo de tiempo dado.  

En el octavo y último capítulo se desarrolla la evaluación social y ecológica del 

emprendimiento. Finalmente se presentará las conclusiones y recomendaciones 

correspondientes. 
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CAPÍTULO I 

MARCO TEÓRICO 

 

1. HIDROPONÍA 
 

      Definición:  

Á Etimológicamente el concepto hidroponía deriva del griego y significa 

literalmente trabajo o cultivo (ponos) en agua (hydros). Del libro Hidroponía 

Paso a paso. Cultivo sin tierra.(Sánchez, 2013) 

 

Á La hidroponía es la ciencia de cultivo de plantas sin el uso de tierra, pero con 

el uso de un medio inerte como sustrato, liquido o sólido, a los que se les 

agrega una solución nutriente con todos los elementos esenciales requeridos 

por la planta para lograr su crecimiento y desarrollo normal. (Sánchez, 2013) 

 

1.1 CULTIVOS HIDROPÓNICOS 
 

Los cultivos sin suelo incluyen el cultivo de plantas en recipientes llenos de agua y 

cualquier otro medio distinto a la tierra. 

Al reemplazar la tierra por un medio estéril, se eliminan pestes y enfermedades 

contenidas en la tierra, la labor del cuidado de las plantas se ve notablemente 

reducida. 

Cultivar en un medio sin tierra permite tener más plantas en una cantidad limitada 

de espacio, las cosechas maduran más rápidamente y producirán rendimientos 

mayores. 

La tierra tiende a menudo a llevar agua y nutrientes lejos de las plantas, en 

hidroponía los nutrientes se disuelven en agua y esta solución se aplica a las plantas 

en dosis exactas en intervalos prescritos. (Sánchez, 2013) 
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1.2 TIPOS DE SISTEMAS HIDROPÓNICOS 

 

     De acuerdo a Cristian Sánchez Reyes: 

 

a) Puro o en medio liquido: Mediante un sistema adecuado de sujeción, las 

plantas desarrollan sus raíces en medio líquido sin ningún tipo de sustrato 

sólido. Las raíces están sumergidas en solución nutritiva, en la cual se 

regulan constantemente su ph, aireación y concentración de sales. 

 

b) En sustrato sólido inerte: Utilizado en sustratos sólidos más o menos 

inertes y porosos a través de los cuales se hace circular la disolución nutritiva. 

En lugar de tierra se emplea algún material denominado sustrato que se usa 

como un medio de sostén para las plantas. 

 

Ilustración 1_Tipos de Sistemas Hidropónicos 

 

Fuente:http://www.repositorioacademico.usmp.edu.pe/bitstream/usmp/2188/1/chiri

nos_herrera.pdf 

c) Aeroponía: Las raíces se encuentran suspendidas al aire y son regadas por 

medio de nebulizadores. 

http://www.repositorioacademico.usmp.edu.pe/bitstream/usmp/2188/1/chirinos_herrera.pdf
http://www.repositorioacademico.usmp.edu.pe/bitstream/usmp/2188/1/chirinos_herrera.pdf
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1.3 ELEMENTOS HIDROPÓNICOS 

 

Los cultivos hidropónicos pueden utilizar menos área, son más resistentes a las 

plagas y usan hasta un 98% menos agua que los cultivos tradicionales. 

I. Los recipientes: Los cultivos hidropónicos son cultivos sin tierra es por esto 

que principalmente se necesitan recipientes en los que se pondrá el material 

(sustrato) que va ha sustituir a la tierra. Pueden ser madera o plástico (PVC) 

II. La nutrición: Consiste en la adición de elementos nutritivos como un 

procedimiento de control y balance. Estos elementos son: 

a. Los macronutrientes: Carbono, Hidrógeno, Oxigeno, Nitrógeno, 

Fosforo, potasio, calcio, azufre, magnesio. 

b. Los micronutrientes: Hierro, manganeso, boro, zinc, cobre, 

molibdeno, cobalto, cloro. 

 

Ilustración 2_ Fórmula Base para cultivos generales 

Fórmula base para cultivos generales 

Nitrato de calcio (NO3)2Ca
  

120g 

Nitrato de potasio (NO3)K 50g 

Fosfato mono cálcico (PO4)2H4Ca 50g 

Sulfato de magnesio SO4Mg 50g 

Total  270g 

Fuente: Hidroponía paso a paso (Cristian Sánchez Reyes) 

Estos 270g de sales van disueltos en 100 litros de agua lo que nos da una 

concentración del 2,7%. Cada una de las sales debe de ser disuelta por separado 

en 1 lt de agua obteniéndose asi la solución madre concentrada. Por cada10lt de 

solución nutritiva que se quiera obtener se agregarán 10 cm3 de cada una de las 

soluciones madre que se hayan preparado en 1 lt de agua. 

III. Los sustratos: Los cultivos hidropónicos usan materiales que sustituyen a 

las tierra, estos sustratos sirven como medio de crecimiento de las raíces de 

las plantas. Tipos: 
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a) Sustratos químicamente inertes: Arena granítica o silícea, grava, roca 

volcánica, perlita, arcilla expandida, lana de roca, etc. 

b) Sustratos químicamente activos: turbas rubias y negras, corteza de pino, 

vermiculita, materiales lignocelulósicos, etc. 

 

IV. El agua: Es de gran importancia en el cultivo y antes de utilizarla es 

sumamente importante su análisis. Es importante que provenga de una 

fuente de consumo humano o animal. Se recomienda utilizar agua destilada 

o desmineralizada. 

 

V. La siembra: existen dos tipos: 

a) Siembra por transplante: Se usan semilleros o almácigos como un medio 

de reproducción de las semillas y cuando las plantas han alcanzado un 

estado de desarrollo adecuado son transplantadas al sitio definitivo de 

cultivo. 

b) Siembra directa: No todas las plantas necesitan de semilleros y se colocan 

en el sitio definitivo de cultivo y se mantienen en el mismo lugar hasta la 

cosecha. Ejm arvejas, culantro, zanahoria. 

VI. La luz: Es necesario que los cultivos reciban por lo menos 6 horas de luz 

solar al día 

 

VII. El aire: Debe de haber una buena circulación de aire fresco. 

 

VIII. La humedad: Esta en proporción directa con la humedad del terreno. 

 

 

IX. La temperatura: la temperatura ideal promedio es de 20 grados para la 

mayoría de los vegetales. 
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X. El riego: En los cultivos hidropónicos es imprescindible el uso de un sistema 

de riego para suplir las necesidades de agua de las plantas y suministrarle 

los nutrientes necesarios.  

 

XI. El mantenimiento: la tarea principal consiste en mantener el cultivo 

hidropónico libre de polvo y desperdicios vegetales pues estas condiciones 

antihigiénicas provocan enfermedades y la aparición de insectos. 

  

XII. Manejo y control de plagas: Aplicar agua jabonosa en las hojas o agua de 

colillas de cigarro. 

2. PLAN DE NEGOCIO  

 

Definición: Es un documento estratégico de investigación y análisis que consolida 

información necesaria, ordenada y suficiente para la toma de decisiones. 

(Cárdenas, 2015, p.15). 

Herramienta que permite articular la visión del emprendimiento con su viabilidad 

real. Es un documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla, que es el 

resultado de un proceso de planeación, sirve para guiar un negocio. (Weinberger, 

2009, p.34). 

DEFINICIONES CONCEPTUALES: 

La descripción del negocio  

Una descripción del negocio que se va a realizar así como del servicio que se va a 

ofrecer. 

La visión y la misión  

La visión (hacia dónde se dirige en el largo plazo) y la misión (su propósito o razón 

de ser) del futuro negocio. 

Los objetivos del negocio 

Los objetivos del negocio que se buscarán alcanzar una vez puesto en marcha. 
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Organigrama 

Descripción de la estructura orgánica del negocio 

Descripción de los puestos 

Para una mejor descripción del requerimiento de personal es recomendable 

elaborar un cuadro de asignación de personal en donde se señalen los puestos o 

cargos de cada área, el número de vacantes, y el perfil requerido para cada puesto 

o cargo (experiencia, conocimientos, habilidades y destrezas que una persona debe 

tener para poder postular). (Crece Negocios, 2019). 

Análisis externo 

Es fundamental para describir oportunidades sobre la base de las cuales podrían 

surgir ideas de negocios. Un profundo análisis del entorno permitirá al empresario 

identificar las amenazas que le dificultarían su ingreso al mercado. (Weinberger, 

2009, p.51)  

Análisis PESTE 

Enfocada hacia la exploración del entorno y el análisis de la industria. Revela las 

oportunidades y amenazas clave, asi como la situación de los competidores en el 

sector industrial. (Alessio, 2015) 

Análisis de las Cinco Fuerzas de Michael Porter 

Seg¼n Michael Porter ñLas fuerzas competitivas m§s fuertes determinan la 

rentabilidad de un sector y se transforman en los elementos más importantes en la 

elaboraci·n de la estrategiaò. 

Adem§s ñTomar conciencia de estas cinco fuerzas puede ayudar a una empresa a 

comprender la estructura del sector en el cual compite y elaborar una posición que 

sea m§s rentable y menos vulnerable a los ataquesò.  

Análisis interno 

Toda empresa por más pequeña que sea debe de estar en búsqueda constante de 

una posición competitiva favorable. Son diversas las formas y estrategias para 
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competir, pero cualquiera sea la postura competitiva la empresa debe de ver la 

forma de crear valor para sus clientes, a través del uso de recursos internos que 

pueda controlar y aprovechando las oportunidades que se presenten en el entorno. 

(Weinberger, 2009, p.68) 

Cadena de valor 

Seg¼n Philip kloter é ñLa cadena de valor es serie de departamentos internos que 

realizan actividades que crean valor al diseñar, producir, vender, entregar y apoyar 

los productos de una empresaò.  

La cadena de valor según Porter  es una técnica para obtener ventaja competitiva 

Ventaja competitiva 

En su libro Competitive advantage, Porter (1985) menciono como una organización 

puede crear y sostener un desempeño superior. La ventaja de una organización 

puede venir por costos o por diferenciación. 

Matriz FODA 

Alessio señala: Esta matriz es una de las más interesantes por las cualidades 

intuitivas que se exige de los analistas, y es posiblemente la más importante y 

conocida. Es una herramienta de análisis situacional. 

 El proceso consiste en emparejar los 4 cuadrantes con las siguientes estrategias: 

1. Estrategias FO-Explotar (Maxi-Maxi) o Estrategias de crecimiento: 

Generar estrategias usando las fortalezas internas de la organización que 

puedan sacar ventaja de las oportunidades externas. 

2. Estrategias FA-Confrontar (Maxi-Mini) o Estrategias de defensa: 

Generar estrategias usando las fortalezas de la organización para evitar o 

reducir el impacto de las amenazas externas. 

3. Estrategias DO-Buscar(Mini-Maxi) o Estrategias de refuerzo: Generar 

estrategias mejorando las debilidades internas para sacar ventaja de las 

oportunidades externas. 
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4. Estrategias DA-Evitar(Mini-Mini) o Estrategias de Retiro: Generar 

estrategias considerando acciones defensivas con el fin de reducir las 

debilidades internas evitando las amenazas del entorno. 

Mercado Potencial  

Es el conjunto de consumidores al que puede llegar nuestro producto o servicio. 

Son aquellos que podrían necesitar el producto o servicio que queremos ofrecer. 

Está formada por las personas que consumen y no consumen el producto general 

que queremos ofrecer. 

Mercado disponible 

Es una parte del mercado potencial y está formada por el conjunto de consumidores 

que tienen la necesidad específica de comprar el producto o servicio que ofrece el 

nuevo negocio. Esto no quiere decir que todas estas personas compraran el 

producto que ofrecerá el nuevo negocio. De este total, una parte podría comprar al 

nuevo negocio y otro no, por diferentes razones. 

Mercado efectivo 

Es una parte del mercado disponible y está formado por el conjunto de 

consumidores que además de la necesidad específica, tienen la intención de 

comprar el bien o servicio que ofrece el nuevo negocio. Aquí si se refiere a la comida 

vegetariana de buen sabor y con excelente servicio que ofrecerá el nuevo 

restaurante. 

Mercado objetivo 

Es una parte del mercado efectivo que la empresa espera atender, es decir  la parte 

del mercado efectivo que se fija como meta a ser alcanzada por el negocio. 

Índice de consumo promedio 

Es uno de los indicadores que se utilizan para estimar la cantidad promedio de 

consumo de cualquier producto o servicio en la población de un país o de un 

segmento de mercado específico, en un período determinado. 

Segmentación  



11 
 

 

 

Proceso de analizar el mercado con el fin de identificar grupos de consumidores que 

tienen características comunes con respecto a la satisfacción de necesidades 

específicas. (Arellano, 1999) 

La competencia 

Tan importante como definir el mercado objetivo es tener en claro quiénes serán 

nuestros principales competidores y conocerlos bien, ya que ello nos permite 

formular estrategias de marketing que nos ayuden competir con ellos de la mejor 

manera posible. (Crece Negocios, 2019). 

Estrategias de marketing  

La estrategia de marketing se utiliza para posicionar los productos o servicios en el 

mercado objetivo. Esta mezcla se define como las 4 ps: producto, precio, plaza, 

promoción (Weinberger, 2009, p.70) 

Philip Kotler definía el Marketing mix de servicios como el conjunto de herramientas 

tácticas controlables que la empresa combina para producir una respuesta deseada 

en un mercado objetivo. Estas fueron extendidas a las 7 ps del marketing de 

servicios: Producto, Precio, Plaza, Promoción, Personas, Presencia física y 

Procesos por Booms y Bitner en 1981. 

Estrategia de producto: 

El primer elemento de la mezcla de marketing es el producto o servicio, es el objetivo 

esencial de una nueva empresa que satisface las necesidades de los clientes 

potenciales. Como manifiesta KOTLER (2008) plantea que ñla oferta de una 

compa¶²a hacia el mercado a menudo incluye bienes tangibles como serviciosò 

(p.224). Cada componente puede ser una parte secundaria o principal del total de 

la ofertaò 

Á El producto es cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su 

adquisición, uso o consumo. 

Á Por otra parte el servicio es cualquier actividad o beneficio. 

Estrategia de precio: 
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Es sumamente importante definir los precios de los bienes o servicios y además 

establecer las políticas de fijación de precios. La lista de precios se fijará en función 

a la estructura de costos de la empresa, a los precios de la competencia, a la 

percepción de los clientes y los resultados económicos esperados. (Weinberger, 

2009,p.71) 

Estrategia de plaza: 

La estrategia de plaza o distribución se encarga que los productos de la empresa 

estén disponibles para los consumidores. ARELLANO (2000). 

Estrategia de promoción: 

Incentivo a corto plazo que fomenta la compra o venta de un producto o servicio. 

(Kloter y Armstrong, 2013, p. 408) 

Estrategia de personas: 

Está estrategia está representada por las personas que trabajan en el restaurante y 

que están en contacto directo con los clientes potenciales 

Estrategia de presencia física: 

Es el lugar físico donde está ubicado el negocio 

Estrategia de procesos: 

Es la atención al cliente. Incluyen las respuestas a email, llamadas, la información 

que se ofrece así como el trato al cliente. 

Distribución 

Mediante canales directos la empresa mantiene la propiedad de los productos y la 

responsabilidad en las tareas de ventas, distribución, servicios y otras funciones que 

añadan valor y demanden los clientes. (Roger Best, 2007, p. 288). 

Pronostico de ventas 

Solo es cuestión de hacer un estimado de las futuras ventas del negocio teniendo 

en cuenta el consumo percapita anual relacionado con el número de consumidores 

potenciales. 
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Flujograma 

Considerar el desarrollo analítico, detallado y descriptivo del proceso operacional 

del servicio a implementar en su integridad. Se debe desarrollar el flujograma 

operacional especifico del servicio a implementar. 

Método de localización de los puntajes ponderados 

Este método consiste en definir los principales factores determinantes en 

una localización, para asignarles valores ponderados de peso relativo, de 

acuerdo con la importancia que se les atribuye. El peso relativo sobre la base de 

una suma igual a uno, depende fuertemente del criterio y experiencia del evaluador. 

Recursos necesarios: Materiales, equipos, instalaciones y humanos 

El investigador deberá detallar el requerimiento preciso, exacto del total de 

maquinaria, equipos y vehículos, para implementar las diferentes áreas, área de 

producción, área administrativa, área de ventas o de comercialización y áreas 

complementarias. (Cárdenas, 2015) 

Aspecto legal 

Está constituido por 2 regímenes: El tributario donde se detalla la constitución y 

formalización y el régimen laboral. 

En este punto se señala si el negocio será constituido bajo la forma de personal 

natural o de persona jurídica, si será una empresa individual o una sociedad, y 

el tipo de empresa bajo el cual será constituido legalmente (E.I.R.L., S.C., S.A., 

etc.). (Crece Negocios, 2019). 

Inversión inicial 

El presupuesto de inversión inicial incluirá todos los activos fijos, tangibles e 

intangibles, que se necesitan para iniciar las operaciones del negocio. (Weinberger, 

2009). 

Fuente de financiamiento 

https://www.crecenegocios.com/persona-natural-y-persona-juridica
https://www.crecenegocios.com/persona-natural-y-persona-juridica
https://www.crecenegocios.com/tipos-de-empresa
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Una vez calculada la inversión inicial y el capital de trabajo necesarios hay que 

determinar las fuentes económicas para financiar las operaciones de la empresa. 

En líneas generales el financiamiento puede venir de redes personales, 

financiamiento de terceros, sistema financiero y ayuda del estado. (Weinberger, 

2009). 

Costos fijos 

Son aquellos costos que permanecen constantes, independientemente de la 

variación del volumen de producción. Es decir aunque no se produzca o venda igual 

hay que pagarlos. (Weinberger, 2009, p.98). 

Costos variables 

Son parte del costo total, que varía proporcionalmente a la cantidad o volumen de 

producción, son los costos por producir o vender. (Weinberger, 2009, p.98). 

Punto de equilibrio 

Para hallar el punto de equilibrio, es importante definir el margen de contribución, 

que es la diferencia entre el precio de venta del producto o servicio y los costos 

unitarios variables en los que se ha incurrido para su producción. (Weinberger, 

2009, p.99). 

Presupuesto de ingresos 

Son provisiones, pronósticos o estimaciones de ingresos anualizados en flujo 

proyectado que generará el nuevo emprendimiento al entrar en su etapa de 

operación o funcionamiento. Información que nos sirve para alimentar los 

principales estados financieros. (Cárdenas, 2015) 

Presupuesto de egresos 

Son costos y gastos anualizados en que necesariamente incurrirá el nuevo 

emprendimiento al entrar en operación o funcionamiento, desde el inicio de gestión. 

(Cárdenas, 2015) 

Estado de ganancias y pérdidas 
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Representa los resultados de operación financiera en un periodo determinado de 

operación y nos permitirá determinar que la actividad propuesta de restaurante 

hidropónico no solo es nueva sino que también es rentable. 

Registra información contable de ingresos, costos y gastos (Cárdenas, 2015, p.174) 

Flujo de caja proyectado 

Consolida en un cuadro resumen, en flujos, las entradas y salidas de ingresos y 

egresos en efectivo a lo largo de un periodo de desarrollo del nuevo emprendimiento 

y permite determinar cuánto queda en caja por unidad de cuenta al final de periodo 

de análisis. (Cárdenas, 2015, p.177).  

Evaluación económica y financiera 

Nos permite saber cuan rentable es un negocio, usando los indicadores del Valor 

Actual Neto -VAN y Tasa Interna de Retorno-TIR. 

VAN: Es la diferencia entre todos los ingresos y egresos expresados en moneda 

actual. Son ingresos acumulados por periodo. Para que el emprendimiento sea 

viable económicamente el VAN debe de ser positivo. (Cárdenas, 2015, p.184) 

TIR: Tasa interna de retorno, tasa de descuento para el cual el VAN resulta igual a 

cero. La regla de decisión define que el emprendimiento se acepta, cuando la TIR 

es mayor al costo de capital COK. Si la TIR es menor al costo de capital el 

emprendimiento se rechaza y es indiferente cuando la TIR es igual al costo de 

capital. (Cárdenas, 2015, p.191) 
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CAPÍTULO II 

GENERACIÓN DE LA IDEA DE NEGOCIO 

2.1 GENERACIÓN DE IDEAS DE NEGOCIO 

A continuación se muestra el método con el cuál justificamos porqué se emprendió 

el plan de negocio  ñImplementar un Restaurante - Cevichería Hidropónico en la 

Ciudad de Arequipaò. 

2.1.1 Ideas de negocio 

Lista de todas las ideas de negocio generadas. 

                                                                           

Tabla 1_Lista de las ideas de Negocio 

1. Fabricación y venta de jabones con perfumes 
personalizados. 

2. Fabricación y venta de exfoliante para pies 
aromatizado. 

3. Procesadora y distribuidora de alimentos para 
restaurantes. 

4. Servicio de preparación y distribución de desayunos 
y almuerzos saludables. 

5. Servicio de limpieza de casas familiares y 
departamentos. 

6. Distribuidora de bolsas de plástico biodegradables. 

 7. Implementar un Restaurante - Cevichería 
Hidropónico en la Ciudad de Arequipa. 

 8. Servicio de enseñanza personalizada a escolares. 

 9.  Servicio de maquillaje y peinado a domicilio. 

                            Fuente: Elaboración propia 

 

2.2 IDENTIFICACIÓN DE LA MEJOR IDEA DE NEGOCIO 

Se muestra los métodos del Macro y micro filtro con preguntas orientadoras y 

calificaciones que se aplicaron para la determinación del negocio. 

2.2.1 Macro Filtro 

Se responden preguntas con  ñsiò o con  ñnoò a  9 ideas  generadas como posibles 

alternativas de desarrollar un plan de negocio en la zona de Arequipa. 
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Tabla 2 Método de Macro Filtro para la determinación del negocio 

 

Fuente: Elaboración propia 

2.2.2 Micro Filtro 

Con una calificación del 1 al 5 siendo 1 muy malo y 5 muy bueno se califican las 3 

ideas con mayor puntuación utilizado el método del macrofiltro. 

 

Tabla 3 Escala de Calificación del Método de Micro Filtro 

Tabla de Calificación 

5 Muy bueno 

4 Bueno 

3 Regular 

2 Malo 

1 Muy malo 

Fuente: Elaboración propia 

 

Preguntas 
Orientadoras/Ideas 

Idea 1 Idea 2 Idea 3 Idea 4 Idea 5 Idea 6 Idea 7 Idea 8 Idea 9 

Si No Si No Si No Si No Si No Si No Si No Si No Si No 

¿Existe una 
necesidad que 
satisfacer en tu 
localidad? 

X  X  X  X  X  X  X 
 

  X  X 

¿Existe un 
mercado para éste 
producto o 
servicio? 

X  X  X  X  X  X  X  X  X  

¿Hay una demanda 
insatisfecha? 

X  X  X  X  X  X  X   X  X 

¿Quieres realizar 
éste proyecto? 

X   X X   X  X  X X  X   X 

¿Es posible 
producir el 
producto en su 
distrito o región? 

X  X  X  X  X  X  X  X  X  

¿Éste proyecto 
permite tener 
ganancias? 

X  X  X  X  X  X  X  X  X  

Total Ideas con SI 6  5  6  5  5  5  6  4  3  

http://emprendedorestv.pe/como-elaborar-un-plan-de-negocio/
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Tabla 4 Método del Micro Filtro  para la determinación del negocio 

Preguntas 
Orientadoras/Ideas 

Idea 1 Idea 3 Idea 7 

Disponibilidad 
local de materias 
primas  

5 5 5 

Existencia de 
demanda 
insatisfecha 

3 3 
 

5 

Disponibilidad de 
mano de obra 
calificada 

5 5 4 

Tecnología 
localmente 
disponible 

5 5 5 

¿El emprendedor 
tiene las 
habilidades para 
gestionar el 
proyecto? 

4 4 4 

Puntaje Total 22 22 23 

                        Fuente: Elaboración propia 

Como resultado de la calificación tendríamos a la siguiente idea con mayor 

puntuación. 

Mejor Idea de Negocio: Implementar un Restaurante - Cevichería Hidropónico en 

la ciudad de Arequipa. 

Nota: Esta idea ya se está implementando. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://emprendedorestv.pe/como-elaborar-un-plan-de-negocio/
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CAPÍTULO III 

PLANTEAMIENTO METODOLÓGICO 

 

3.1 DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 
 

Actualmente las personas no están siendo conscientes de la calidad de comida 

que ingieren en su día a día, el estrés, el trabajo, malos hábitos alimenticios y 

el ritmo acelerado que manejan hacen que con el pasar del tiempo estén 

perjudicando su salud. Según un artículo periodístico de octubre del 2018 

señala que en Arequipa según el estudio del Centro Móvil de la Buena 

Nutrición realizado por la empresa Gloria, el 72% de arequipeños con edades 

entre los 20 y 60 años tienen problemas de sobre peso y obesidad, de esta 

cantidad el 44% tiene sobre peso y el 28% resulta con algún tipo de obesidad. 

Además del problema de sobrepeso en el Perú en los últimos años el uso de 

plaguicidas ha aumentado en un aproximado de 8.67% por año (Anexo1) y 

que en Arequipa no se lleve un control fitosanitario adecuado de todos los 

productos que ingresan al hogar arequipeño, Luis Romero Osorio miembro de 

la red de acción de agricultura alternativa menciona que según los estudios 

que ha realizado los plaguicidas con etiqueta roja son los más peligrosos y 

están entre los 10 más utilizados. Cabe mencionar que el glisofato y el 

metamidofo considerados por la Organización mundial de la salud como 

posibles  cancerígenos están incluidos en la lista de plaguicidas y herbicidas 

altamente peligrosos presentes en varios alimentos. 

Según el exgerente de Salud, Edwin Bengoa, consumir los alimentos 

contaminados puede generar aproximadamente 200 enfermedades, una de 

las más frecuentes es la diarreica. 

Según un informe periodístico y en la pg. Oficial del SENASA - Servicio 

Nacional de Sanidad Agraria, en sus últimos informes año 2015 se observa 

que  se usan hasta 60 agroquímicos no autorizados para los respectivos 

cultivos; se ha descubierto, en las muestras analizadas en laboratorio, que 

muchos productos contienen agrotóxicos no autorizados o en límites 
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superiores, siendo en las regiones de Arequipa y Piura con exceso de 

plaguicidas en el 40% de las muestras. 

Según el toxicólogo Jaime Yañez el consumo de plaguicidas acarrea 

problemas endocrinos y hormonales a la salud y que las muestras realizadas 

solo se hacen en productos de exportación más no los destinados a consumo 

interno. 

En los últimos años el país ha registrado incremento en los casos de cáncer 

de estómago, próstata y mama enfermedades vinculadas a la ingesta de 

químicos y bacterias utilizados en la actividad agropecuaria. (Herrera Jaime, 

Telesur,8 de mayo del 2018). 

Lo que nos recomienda el centro de eco genética y salud ambiental de la 

Universidad de Washinton es dado que los productos convencionales de 

lavado no eliminan completamente los residuos de pesticidas, consumir una 

dieta orgánica es la mejor manera de reducir su exposición a éstos. 

Es por ello que se  ha decidido desarrollar un Sistema Hidropónico el cual es 

aislado del suelo, utilizado para cultivar plantas cuyo crecimiento es posible 

gracias al suministro adecuado de los requerimientos hídriconutricionales, a 

través del agua y solución nutritiva. Con la técnica de cultivo sin suelo es 

posible obtener hortalizas de excelente calidad y sanidad, permitiendo un uso 

más eficiente del agua y los nutrientes (Beltrano J. y Giménez O. Daniel, 2015, 

p.10). 

Con este Sistema se obtendrán los productos orgánicos propios del 

Restaurante, que respeten los estándares establecidos por la Dirección 

General de Salud Ambiental e Inocuidad Alimentaria- DIGESA, y que le 

agregara valor agregado a los platos ofrecidos en nuestro negocio. Además 

con la implementación se fomentará la concientización de la población a saber 

que es lo que realmente consume y a tener cuidado estricto en su salud.   
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3.2 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 

 

Es rentable crear un Restaurante Cevichería Hidropónico en la ciudad de 

Arequipa que cumpla con respetar los límites máximos permisibles de residuos 

de plaguicidas establecidos por la Dirección General de Salud Ambiental e 

Inocuidad Alimentaria- DIGESA, que sea una alternativa novedosa de 

consumo para el público y que se preocupe en su salud. 

 

3.3 JUSTIFICACIÓN 

 

El presente estudio se justifica en: 

Á El uso indiscriminado de los plaguicidas y la poca voluntad del gobierno, 

haciendo que las personas pongan en riesgo su salud al consumir 

productos que superan los límites máximos de residuos de plaguicidas. 

Á El creciente mercado de comida saludable 

Á La creciente búsqueda de estilos de vida sana de las personas 

Á Concientizar a la población a comer comida sana y de calidad. 

Á Con la hidroponía se pretende erradicar el uso de plaguicidas teniendo 

en cuenta su peligrosidad obteniendo productos de excelente calidad. 

Á Inexistencia de restaurantes hidropónicos por la zona. 

 

3.4 OBJETIVO GENERAL 
 

Diseñar un plan de negocio para implementar un Restaurante - Cevichería 

Hidropónico en la ciudad de Arequipa demostrando su viabilidad técnica y 

económica. 

3.5 OBJETIVOS ESPECIFICOS 
 

1. Desarrollar un análisis externo e interno.  

2. Determinar el Mercado Objetivo y la muestra. 

3. Realizar el Análisis FODA. 
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4. Desarrollar el Método de localización de los puntajes ponderados. 

5. Diseñar el organigrama del Restaurante. 

6. Determinar la inversión. 

7. Determinar la capacidad de producción. 

8. Determinar el precio de venta y el punto de equilibrio. 

9. Elaborar el estado de ganancias y pérdidas y del flujo de caja 

proyectado. 

10. Realizar la evaluación económica del negocio. 

 

3.6 METODOLOGÍA 
 

El diseño del presente estudio es no experimental y será una investigación de 

tipo descriptiva, ya que se buscará información relevante para implementar el 

restaurante. También  la investigación es  de nivel transversal porque los datos 

se recolectan en un tiempo único. 

 

Para el desarrollo se utilizará información del INEI, encuestas y observación 

para posteriormente realizar el análisis de la información para ver la viabilidad 

del negocio. 
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CAPÍTULO IV 

DESCRIPCION DEL NEGOCIO 

 

4.1 NOMBRE DEL NEGOCIO 

 

RESTAURANTE - CEVICHERÍA ñDELICIAS HIDROPÓNICASò 

 

4.2 BREVE DESCRIPCION DEL NEGOCIO 

 

DELICIAS HIDROPÓNICAS estará ubicado en la Av. Arancota, #144 Sachaca, 

es un Restaurante-Cevichería, que busca diferenciarse de los demás 

restaurantes en la ciudad de Arequipa, gracias a aspectos como la calidad en 

la comida, ya que gran mayoría de los alimentos utilizados en la preparación 

de los platos serán netamente hidropónicos y también contará con un 

excelente servicio, el valor agregado que se ofrecerá al público en cuanto a lo 

hidropónico será lo que marcará la originalidad en los platos. 

DELICIAS HIDROPÓNICAS se especializará en preparar pescados y 

mariscos como también comida tradicional de Arequipa, será reconocida por 

la calidad de los platos en cuanto a la sanidad, sus platos recién hechos y por 

la atención adecuada. 

 

4.3 MISION, VISION, OBJETIVOS Y EXTRUCTURA 

ORGANIZACIONAL 

 

4.3.1 Misión 
 

Somos un negocio que busca el desarrollo dentro del contexto social y 

económico en la ciudad de Arequipa a través de preparar y proporcionar 

comida de excelente calidad utilizando alimentos saludables mediante el 

cumplimiento de regulaciones fitosanitarias, así como una excelente atención 
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al cliente. Utilizando una infraestructura adecuada para el buen crecimiento de 

las plantas y actuando como promotor de los alimentos saludables. 

 

 

4.3.2 Visión 
 

Para el 2025 ser líder en el rubro restaurantes de la ciudad por su calidad en 

cuanto al uso de alimentos saludables y excelente atención al cliente, 

delineando su crecimiento en las regulaciones fitosanitarias, normas, valores 

y principios éticos. 

 

4.3.3 Objetivos 

 

Corto plazo:  

Á Lograr la plena satisfacción de todos nuestros clientes. 

Á Mantener la calidad de los platos por el uso de productos 

orgánicos hidropónicos. 

Á Manejo de un buen servicio. 

Á Usar una página web para ampliar el servicio 

 

Mediano Plazo:  

Á Aumentar en un 20% las ventas. 

Á Lograr el posicionamiento en el mercado. 

Á Aumentar la participación de mercado. 

Á Tener alianzas con instituciones que brinden instrucción en 

Hidroponía. 

 

Largo Plazo:  

Á Incrementar la rentabilidad en un 10% a partir del 5to año. 

Á Contar con un local propio. 

Á Desarrollo de nuevos cultivos hidropónico 
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4.3.4 Estructura Organizacional 
 

El organigrama del restaurante estará conformado como muestra el siguiente 

esquema. Donde se están incluyendo 4 áreas: Administración, Hidroponía, 

Producción y Ventas y 8 puestos de trabajo en los cuales laborarán 

inicialmente 10 personas. 

 

                                           Ilustración 3_Organigrama del Restaurante Delicias 
Hidropónicas 

 

                            Fuente: Elaboración propia 

 

 

4.3.4.1 Descripción de los Puestos 

 

La empresa cuenta con un total de 8 puestos: Gerente, Cocinero, Auxiliar de cocina, 

Mesero, Cajero, Contador, Especialista en Hidroponía y Practicante de brote, 

contando con un total de 10 trabajadores inicialmente. Ver anexos (2-9). De los 

cuales se detallan los 5 más importantes.  
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Tabla 5_Lista de Puestos de Trabajo 

PUESTOS N° de trabajadores 

1.GERENTE 1 

2.COCINERO 1 

3.AUXILIAR DE COCINA 1 

4.MESERO 3 

5.CAJERO 1 

6.CONTADOR 1 

7.ESPECIALISTA EN 
HIDROPONIA 

1 

8.PRACTICANTE DE BROTE 1 

TOTAL 10 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

1. PUESTO: GERENTE  

 

 

 

2. PUESTO: COCINERO 
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3. PUESTO: MESERO 

 

 

 

Nombre del Cargo:

Área:

Secundaria completa o estudios técnicos en 

Administración o Marketing. Conocimiento de office 

básico.

Experiencia en atención  al cliente

Dinámico, extrovertido y con habilidad para 

comunicarse, Empatía, Iniciativa, Trabajo en equipo, 

Excelente comunicación verbal y escrita.

Gerente

Cocinero

Cocinero, Auxiliar de cocina, Cajero

S/. 1,100

Debe reordenar su sector de trabajo después del servicio

Introducir al sistema las ordenes de pedidos

Recibe órdenes directas del cargo de:

Verifica resultados e informes junto a: 

Tiene relación y contacto con:

AsignaciónSalarial:

Mesero

Producción

Requerimientos del Cargo

Preparación Profesional o Técnica:

Experiencia:

Habilidades necesarias

Otras exigencias: (edad, sexo, estado civil, 

disponibilidad de viajes, etc.)

Edad entre 25 a 40, Sexo: femenino o masculino, 

disponibilidad de Martes-Domingo de 8:30am a 5pm. 

No disponibilidad de viaje.
Funciones Básicas a Desarrollar

Orden y limpieza del recinto.


Cuidado de su sector de trabajo

Atención cordial y eficaz
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4. PUESTO: CAJERO 

 

 

 

5. PUESTO: ESPECIALISTA EN HIDROPONÍA 

 

Cajero

Ventas

Carrera técnica de administración o afínes, inglés básico. 

Office intermedio. 

Experiencia en manejo de caja y trato a la clientela mínima 

de 1 año.

Empatía, Iniciativa, Orden y Eficacia.

Recibe y entrega dinero en efectivo.


Registra directamente operando una computadora o caja los movimientos de entrada y salida de dinero


Realiza arqueos de caja. 


Suministra a su superior los movimientos diarios de caja

Realiza cualquier otra tarea a fin que le sea asignada.


Recibe órdenes directas del cargo de: Gerente 

Entrega resultados e informes de labor a: Gerente 

Tiene relación y contacto con:
Auxiliar de cocina, mesero, contador, Especialista en 

Hidroponía

S/. 1,200

Preparación Profesional o Técnica:

Experiencia:

Habilidades necesarias

Otras exigencias: (edad, sexo, estado civil, 

disponibilidad de viajes, etc.)

Requerimientos del Cargo

Edad de 20 a 45, Sexo: femenino o masculino, 

disponibilidad de Martes a Domingo de 8:30 am a 5:00 

pm.

AsignaciónSalarial:

Nombre del Cargo:

Área:

Funciones Básicas a Desarrollar



29 
 

 

 

 

 

4.4  ANALISIS EXTERNO DEL NEGOCIO 

 

4.4.1 Análisis PESTE 
 

a) POLÍTICO 

La actual situación política se plasma de forma inestable ya que va siendo 

influenciada directamente por las malas acciones que está tomando el gobierno. 

Donde se está dando mayor importancia a temas relacionados con la corrupción y 

destitución y no se está considerando de forma eficiente el tema de la sanidad 

agropecuaria. 

b) ECONÓMICO 

El Ministerio de Economía y Finanzas (MEF) publicó en Agosto del 2019 en el Marco 

Macroeconómico Multianual 2020 - 2023 (MMM) en el cual se proyecta un 

crecimiento del PBI de 4,4% en promedio para los próximos cuatro años, con una 

senda gradual de aceleración de 4,0% en 2020 a 5,0% en 2023. Con esta 

Nombre del Cargo:

Área:

Estudios en Hidroponia, Conocimiento de soluciones 

nutritivas y sistemas hidropónicos

Experiencia en trabajo con Sistemas Hidropónicos

Capacidad de trabajo  en equipo, Excelente nivel de 

comunicación, Organizado

Gerente

Cocinero, Contador, Gerente

Cocinero

S/. 1,300

Especialista en Hidroponía

Hidroponía

Requerimientos del Cargo

PreparaciónProfesional o Técnica:

Experiencia:

Habilidades necesarias

Otras exigencias: (edad, sexo, estado civil, 

disponibilidad de viajes, etc.)

Edad entre 30 a 50, Sexo: femenino o masculino, 

disponibilidad de Lunes-Domingo de 10:00am a 4pm. 

No disponibilidad de viaje.

FuncionesBásicas a Desarrollar

Germinar, plantar y cultivar las plantas segun los requerimientos del local


Verifica resultados e informes junto a: 

Tiene relación y contacto con:

AsignaciónSalarial:

Hacer seguimiento al desarrollo de las plantas 

Preparar o comprar las soluciones nutritivas


Coordinar actividades de adquisión de semillas o brotes 

Vigilar diariamente el buen funcionamiento de los Sistemas Hidropónicos

Recibe órdenes directas del cargo de:

Controlar los recursos y abastecimiento de productos hidropónicos para el área de cocina.
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proyección se espera que el Perú continúe liderando el crecimiento en la región, a 

pesar del entorno internacional adverso. 

El sector restaurantes creció en 3.67% según informe técnico del INEI dado en abril 

del 2019, como se puede apreciar en la siguiente ilustración. 

Ilustración 4_Indice de la Producción de Alojamiento y  Restaurantes a Abril 
del 2019 

 

Fuente:  Instituto Nacional de Estadística e Informática 

Se aprecian los porcentajes de variación de la actividad restaurantes de los años 

2016 al 2019 lo que nos ayudará para los pronósticos de ventas de los años 

venideros. 
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Ilustración 5_Evolución mensual de la actividad Restaurantes 2016-2019 

 

Fuente: INEI 

 

c) SOCIAL 

Está creciendo la tendencia de las personas a consumir productos orgánicos y 

naturales para cuidar su salud, y se ve marcada por las personas que están 

siguiendo estilos de vida saludable, se preocupan de cuidar su salud y su imagen. 

Además que el presente trabajo representará una fuente de empleo para 10 

personas inicialmente. 

d) TECNOLÓGICO 

Hoy en día existen en el mercado diferentes programas que ayudan a los negocios 

de restaurantes en sus gestiones en cuanto a control de pedidos de las mesas, 

órdenes generadas en cocina, cobranza y descuentos. Lo que se realizará será la 

implementación de un Software para la Gestión del restaurante. 

Se destaca también que el manejo de redes sociales es muy importante 

actualmente para el desarrollo de un negocio y que este sea conocido por un mayor 

número de personas, es por esto que se implementará también un fan page donde 
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los clientes podrán calificar la atención y comida del restaurante, reservar su 

atención y recomendar el negocio públicamente. 

e) ECOLÓGICO 

Los principales impactos ecológicos que pueden generarse son la emisión de gases, 

desperdicios orgánicos propios de la actividad diaria y las sustancias químicas 

provenientes de las sustancias nutritivas utilizadas. Para eliminar los excesos 

principalmente de fosforo, potasio y nitrógeno se reutilizarán estas sustancias 

nutritivas en otros sistemas de plantas que tengan menos necesidades nutricionales 

para que no genere impacto negativo en el medio ambiente. 

También se realizará tratamientos preventivos de plagas utilizando agua de jabón y 

agua de colillas de cigarro y no los plaguicidas utilizados comúnmente y que son 

altamente peligrosos. 

 

CONCLUSIONES DEL ANALISIS PESTE 

Aunque la situación política se torne un poco desalentadora, el Perú seguirá 

creciendo económicamente para el año 2020 se espera un crecimiento del 4% del 

PBI, en cuanto al sector restaurantes este creció en el último año en un 3.67%. 

Favorable para el nuevo restaurante que esté creciendo la tendencia de las 

personas a comer productos orgánicos y a cuidar su salud, por otro lado el 

desarrollo de tecnologías permitirá mejorar la gestión del restaurante y por 

consiguiente la atención al cliente será de mejor calidad todo esto de la mano con 

el cuidado también del medio ambiente. 

4.4.2 Análisis de las Cinco Fuerzas de Michael Porter 

 

1. Rivalidad entre competidores 

La rivalidad entre los competidores es media, ya que existe competidores directos 

ubicados en el mismo distrito: La Cecilia, El Calicanto, La Quequita, El Ayacuchano 

y Tradiciones Marinas. Estos competidores ofrecen sus productos a precios 
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similares. Donde se ve mayor diferencia es en la calidad de los platos y la atención 

al cliente. 

2. Poder de negociación de los proveedores 

El poder de negociación de los proveedores es bajo ya que existe un amplio 

mercado del cual poder elegir. 

Los proveedores principales para el restaurante Delicias Hidropónicas son: Tottus, 

Terminal pesquero, Rico pollo y Makro. Cabe mencionar que estas empresas no 

solo poseen los menores precios sino también que encuentran más cerca del 

restaurante. 

3. Poder de negociación de clientes 

El poder de negociación de los clientes es bajo ya que no existe por la zona otro 

restaurante que prepare sus platillos con productos hidropónicos. 

Según estudios realizados por el APEIM: Asociación peruana de empresas de 

inteligencia de mercados (2016), se tiene que las personas gastan más en 

alimentación que otro tipo de gastos. 

 

Ilustración 6 Distribución del Gasto según NSE 2016 - Perú Urbano 
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                    Fuente: APEIM (2016) 

A partir de esta información se aprecia que existe un alto grado de gasto en 

alimentación. 

4. Amenaza de productos sustitutos 

La amenaza de productos sustitutos es alta debido a que los distritos colindantes al 

distrito de Sachaca cuentan con distintos tipos de restaurantes y con una amplia 

variedad de platillos:  

Entre estos restaurantes tenemos: La Nueva Palomino, Sol de Mayo, Chicha por 

Gastón Acurio, El Sabor Norteño, Orgullo norteño, Tradición arequipeña, entre otros 

menos conocidos.  

5. Amenaza de ingreso de nuevos competidores 

La amenaza de nuevos competidores es de nivel medio, por la cantidad de dinero 

que se requiere y por el gran costo que representa el alquilar un local en la avenida 

Arancota. 

Además, se recalca que si el competidor contara con la inversión requerida, la 

ventaja competitiva del restaurante Delicias Hidropónicas de producir y preparar 

platillos con productos hidropónicos será lo que le dará prestigio y reconocimiento 

a diferencia de los demás restaurantes. 

 

4.5 ANALISIS INTERNO DEL NEGOCIO 
 

4.5.1 La cadena de valor 
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Ilustración 7 Cadena de Valor de Porter 

 

Fuente: Telos: Revista de Estudios Interdisciplinarios en Ciencias Sociales 

UNIVERSIDAD Rafael Belloso Chacín -2006 

A) Actividades primarias 

 

1. Logística de entrada: 

Inicia con la recepción de los productos tanto como los que se producen 

hidropónicamente como aquellos productos que son adquiridos por proveedores en 

los diferentes lugares de abastecimiento según la cantidad de pedidos. 

En cuanto al lugar destinado para guardar apropiadamente los alimentos será el 

área de cocina, para ello el personal involucrado es: el cocinero y el ayudante de 

cocina. 

2. Operaciones: 

Las operaciones consisten en la preparación de los platillos, y aquellas operaciones 

generales que faciliten la rapidez de la preparación de los platillos. Como, por 

ejemplo: Graneo de arroz, sancochado y fritura de papas, sancochado de verduras. 

Las áreas de trabajo serán limpiadas diariamente manteniendo la limpieza para 

contar con áreas salubres donde se pueda preparar los alimentos en buenas 

condiciones higiénicas. 

3. Logística de salida 

Esta logística está constituida por la distribución de los platillos, la recepción y 

registro de los pedidos en el respectivo software. Para la atención a los clientes se 

contará con los mozos y la cajera que será también una de las personas que 

recepcionará los pedidos cuando así se requiera. 
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4. Mercadotecnia y ventas 

Los clientes podrán ponerse en contacto y realizar sus recepciones a través de la 

página web del restaurante.  

Se realizará campañas publicitarias en días festivos como Día del ceviche, Día 

nacional del chicharrón, Día del padre, Día de la madre, Día de San Valentín, Día 

del aniversario de Arequipa y Día del pisco sour, a través de internet y las redes 

sociales.  

 

5. Servicio  

El servicio empieza desde la atención a los clientes sea en el local o por la página 

web hasta que los clientes pagan su consumo. 

B) Actividades de apoyo 

 

1. Abastecimiento: 

Los insumos que utilizara el restaurante en cuanto a lechuga, tomates, apio, hierbas 

aromáticas serán propias del restaurante, lo que representa carnes, abarrotes y 

demás verduras se comprara dependiendo al historial de ventas.  

2. Recursos humanos: 

El restaurante contará con 8 puestos de trabajo, en los cuales se tendrá: 1 gerente 

el cual administrará el local, 1 cocinero, 1 auxiliar de cocina, 3 meseros, 1 cajero, 1 

contador, 1 especialista en hidroponía y 1 practicante. El personal recibirá un sueldo 

fijo mensual. 

 Las personas encargadas de seleccionar el personal son el gerente y el contador.  

3. Tecnología: 

Se realizará el uso de las redes sociales para que el restaurante sea conocido por 

más personas. Y se contará un con software de restaurantes para la recepción de 

pedidos y poder agilizar los procesos ya que comunicará de forma inmediata al 

cocinero con los mozos. 

4. Infraestructura: 
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Está conformada por los siguientes aspectos que se trabajan en las diferentes 

áreas: Administrativos, legales, contabilidad, calidad y planeación. 

 

4.5.2 Ventaja Competitiva 

La principal ventaja competitiva del Restaurante-Cevichería Delicias Hidropónicas 

es la calidad de los platos, preparados con productos netamente orgánicos e 

hidropónicos libres de pesticidas y hormonas. 

Otra ventaja competitiva es el buen trato y muy amigable que se les ofrecerá a todos 

los clientes y buenos precios que están por debajo de los precios de la competencia. 

Otra de las ventajas competitivas es el uso de un software que se implementará 

para registrar los pedidos y atender a los clientes de una manera rápida. 

 

 

4.6 Matriz MEFI, MEFE Y MFODA del Restaurante Delicias 

Hidropónicas 

Analizando las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas se tienen las 

siguientes matrices: 

 

Tabla 6 Matriz de evaluación de factores internos 

  FORTALEZAS PESO VALOR PONDERACIÓN 

1 Calidad de los platos por el uso de alimentos 
orgánicos hidropónicos propios del restaurante 

0.15 4 0.6 

2 Alto grado en la calidad del servicio con la 
implementado un programa de Gestión de 
restaurantes. 

0.1 3 0.3 

3 Personal idóneo y debidamente capacitado 0.1 4 0.4 

4 Precios de acorde al mercado 0.1 3 0.3 

5 Restaurante innovador, el primero de comida 
hidropónica en Arequipa 

0.15 4 0.6 

6 Ubicación adecuada, donde convergen 
restaurantes con un gran prestigio. 

0.05 3 0.15 

  DEBILIDADES     0 

1 Restaurante nuevo. 0.1 1 0.1 
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2 Marca no conocida 0.1 1 0.1 

3 No se cuenta con local propio 0.05 2 0.1 

4 Créditos financieros con altas tasas 0.05 2 0.1 

5 Poco conocimiento de Sistemas Hidropónicos en 
Arequipa 

0.05 2 0.1 

  TOTAL 1   2.85 

Fuente: Elaboración propia 

El valor de 2.85 nos indica que el negocio tiene una posición interna fuerte. 

 

Tabla 7 Matriz de evaluación de factores externos 

  OPORTUNIDADES PESO VALOR PONDERACIÓN 

1 Crecimiento del sector gastronómico del 3.67% 0.15 3 0.45 

2 Crecimiento del PBI promedio del  4.4% del 
2020-2023 

0.1 2 0.2 

3 Tendencia de las personas a comer productos 
orgánicos y seguir un estilo de vida saludable. 

0.1 4 0.4 

4 No hay en el sector un restaurante de comida 
tradicional arequipeña y de pescados y mariscos 
que utilice productos orgánicos hidropónicos  

0.15 4 0.6 

5 Poca voluntad del Gobierno para erradicar 
eficientemente el uso indiscriminado de 
plaguicidas. 

0.05 3 0.15 

  AMENAZAS     0 

1 Inestabilidad política 0.1 2 0.2 

2 Crecimiento del número de restaurantes 
nuevos. 

0.1 2 0.2 

3 Vulnerabilidad ante grandes competidores. 0.1 2 0.2 

4 Aparición de otro competidor que maneje el 
mismo concepto de hidroponía 

0.1 2 0.2 

5 Escases de mano de obra calificada en temas de 
Hidroponía 

0.05 2 0.1 

  TOTAL 1   2.7 

Fuente: Elaboración propia 

El valor de 2.7 indica que el negocio está aprovechando las oportunidades y 

neutralizando las amenazas. 
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Tabla 8_Matriz FODA del Restaurante Delicias Hidropónicas 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

OPORTUNIDADES AMENAZAS

O1 Crecimiento del sector gastronómico del

3.67%
A1 Inestabilidad politica

O2 Crecimiento del PBI promedio del 4.4% del

2020-2023

A2 Crecimiento del número de restaurantes

nuevos.

O3 Tendencia de las personas a comer productos

orgánicos y seguir un estilo de vida saludable.
A3 Vulnerabilidad ante grandes competidores.

O4 No hay en el sector un restaurante de comida 

tradicional arequipeña y de pescados y mariscos 

que utilice productos organicos hidropónicos 

A4 Aparición de otro competidor que maneje

el mismo concepto de hidroponia

O5 Poca voluntad del Gobierno para erradicar

eficientemente el uso indiscriminado de

plaguicidas.

A5 Escases de mano de obra calificada en

temas de Hidroponía

F1 Calidad de los platos por el uso de

alimentos orgánicos hidropónicos

propios del restaurante

Entrar en el mercado Arequipeño haciendo conocida 

las carateristicas hidropónicas del 

producto(F3,F4,F5,F6,O4,O5)

Poner en marcha las estrategias de marketing de 

las 7 P's, con el fin de contrarrestar la 

competencia y así mejorar la posición de Delicias 

Hidropónicas en el mercado 

(F1,F2,F3,F4,F5,F6,A2,A3,A4,A5)

F2 Alto grado en la calidad del servicio

con la implementado un programa de

Gestión de restaurantes.

Contar con  Sistemas Hidropónicos adecuados 

dependiendo del tipo de producto a cultivar 

(F1,F5,O3,O4,O5)

Ofrecer los productos con la mejor calidad, de

forma que los clientes confíen plenamente en el

restaurante y disfruten su experiencia

(F1,F2,F3,A2,A3,A4)

F3 Personal idoneo y debidamente

capacitado

F4 Precios de acorde al mercado
Aplicar la estrategia de diferenciación preparando 

platos con productos hidropónicos.(F1,F5,O3,O4) 

F5 Restaurante innovador, el primero

de comida hidropónica en Arequipa

F6 Ubicación adecuada, donde

convergen restaurantes con un gran

prestigio.

DEBILIDADES

D1 Restaurante nuevo.
Captar inversión privada para el desarrollo de una 

mayor infraestructura (D3,D4,D5,O1,O2)

Implementar una estrategia de eficiencia en

costos, a través de la optimización de recursos

(D4,A1,A2,A3)

D2 Marca no conocida

Trabajar conjuntamente con empresas que se dedican 

a la producción de cultivos 

Hidropónicos(D1,D2,D5,O3,O4,O5)

Generar alianzas estratégicas con instituciones 

que desarrollen cursos de Hidroponia (D5,A5)

D3 No se cuenta con local propio

Generar atravez de campañas publicitarias la 

concientización de la población a consumir productos 

que esten libres de plaguicidas (D1,D2,O5)

Establecer un plan básico para facilitar el

conocimiento del mercado y los competidores, así

como el desarrollo de nuevas tendencias y gustos

de los clientes (D5,A4)

D4 Créditos financieros con altas 

tasas

D5 Poco conocimiento de Sistemas 

Hidropónicos en Arequipa

MFODA  RESTAURANTE  "DELICIAS HIDROPÓNICAS"

FORTALEZAS
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CONCLUSIONES DE LA MATRIZ FODA 

Haciendo un análisis de las Fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas 

desarrolladas en la matriz FODA y en base a nuestros objetivos se optó por las 

siguientes estrategias: 

Estrategias de crecimiento 

¶ Entrar en el mercado arequipeño participando en ferias y eventos haciendo 

conocidas las características hidropónicas de los platillos. 

¶ Contar con sistemas hidropónicos adecuados dependiendo del tipo de 

producto vegetal a cultivar. 

¶ Preparar platos con productos hidropónicos. 

Estrategias de defensa 

¶ Poner en marcha las estrategias de marketing de las 7 ps con el fin de 

contrarrestar la competencia y así mejorar la posición de Delicias 

Hidropónicas en el mercado. 

¶ Ofrecer los productos con la mejor calidad, de forma que los clientes confíen 

plenamente en el restaurante y disfruten su experiencia. 

Estrategias de refuerzo 

¶ Trabajar conjuntamente con empresas que se dedican a la producción de 

cultivos Hidropónicos. 

¶ Generar a través de campañas publicitarias la concientización de la 

población a consumir productos que estén libres de plaguicidas. 

Estrategias de retiro 

¶ Implementar una estrategia de eficiencia en costos, a través de la 

optimización de recursos. 

¶ Generar alianzas estratégicas con instituciones que desarrollen cursos de 

Hidroponía. 

¶ Establecer un programa básico para facilitar el conocimiento del mercado y 

los competidores, así como el desarrollo de nuevas tendencias y gustos de 

los clientes. 
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CAPÍTULO V 

ANALISIS DEL MERCADO 

 

5.1 ANALISIS DE LA DEMANDA 

 

5.1.1 Mercado Potencial  

 

El mercado potencial absoluto está dado por el distrito de Sachaca y aquellos 

distritos que son colindantes a Sachaca, lugar donde está siendo establecido el 

restaurante. Estos distritos son: 

Ilustración 8_Ubicación del Restaurante 

 

                      Fuente: Google maps 

 

 

1. Tiabaya 

2. Jacobo Hunter 

3. Jose Luis Bustamante y Rivero 

4. Cercado 

5. Yanahuara 
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6. Sachaca 

 

Este mercado potencial absoluto está conformado por todas las personas que 

cuidan su salud y consumen productos orgánicos además que tienen un gran gusto 

por los pescados y mariscos entre ello también a los que tienen gusto por la comida 

tradicional, lo que representa  una gran necesidad potencial ya que por la zona no 

hay la existencia de restaurantes que puedan cubrir estas necesidades de comida 

tradicional y de pescados y mariscos con productos propiamente orgánicos libres 

de plaguicidas. 

Empleando el método de ratios sucesivos según el CEEI: Centro Europeo de 

Empresas Innovadoras, esto supone la utilización de porcentajes sucesivos en los 

que se descompone el mercado potencial absoluto se determina la demanda 

existente, se utilizó fuentes secundarias (Información del INEI). Anexo 10, Anexo 

11.  

Tabla 9_Población de Sachaca y sus distritos colindantes según nivel 
socioeconómico y edad 

       

ZONA 
 

DISTRITO TOTAL NSE A,B,C 
TOTAL 6-69 

AÑOS 

1 AREQUIPA 56,654 30,933 47,190 

2 TIABAYA 15,455 8,438 13,132 

3 JACOBO HUNTER 50,544 27,597 43,904 

4 
JOSE LUIS BUSTAMANTE Y 
RIVERO 80,202 43,790 69,329 

5 YANAHUARA 26,662 14,557 22,826 

6 SACHACA 20,504 11,195 17,683 

  TOTAL 250,021 136,511 214,064 

  % 100% 54.60% 85.62% 
 

       Fuente: INEI (2018) 

El  Mercado Potencial M.P. está determinado por la población de los distritos de 

Arequipa, Tiabaya, Jacobo Hunter, José Luis Bustamante y Rivero, Yanahuara y 

Sachaca  cuyas edades fluctúen entre 6 ï 69 años del nivel socioecon·mico ñAò, ñBò 

y ñCò. 
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M.P.= ÁREA DE INFLUENCIA * %NSE * %EDADES 

MP= 250021*54.60% * 85.6184%=116879 

M.P.=   116879 

El  mercado potencial está dado por 116879 personas. 

5.1.2 Muestra 

Para determinar el tamaño de la muestra emplearemos la fórmula para 

poblaciones finitas  

Î
ὤ ὴ ή ὔ

Ὡ ὔ ρ ὤ ὴ ή
 

 

Z= Nivel de confianza 

N= Población 

p= Probabilidad a favor 

q= Probabilidad en contra 

e= error de estimación 

n= Tamaño de la muestra 

Datos: 

Z= 95% = 1.96 (tablas) 

N= 116879 

p= 0.5 

q= 0.5 

e= 5% 

n= ? 

Reemplazando datos: 

Î
ρȢωφ πȢυ πȢυ ρρφψχω

πȢπυ ρρφψχωρ ρȢωφ πȢυ πȢυ
 

n= 383 encuestas 

 

5.1.3 Estimación de Mercado 
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Se elaboró una encuesta para conocer una serie de aspectos de la demanda del 

producto que se quiere lanzar al mercado y del comportamiento del consumidor. 

 

Para encontrar el Mercado Disponible, se ha usado las siguientes preguntas de la 

encuesta (Anexo 12) 

A continuación, se presentan los datos obtenidos y análisis de los resultados de la 

encuesta realizada. 

 

 

ENCUESTA 

 

1. ¿Consume Ud. Comida fuera de casa? 

SI ( 75%)   NO (25% )    

Tabla 10_Consumo fuera de casa 

  % 

SI 289 75 

NO 94 25 

TOTAL 383 100 

                                                         Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 9_Consumo fuera de casa 

 

                                     Fuente: Elaboración propia 

INTERPRETACIÓN: Del total de personas encuestadas el 75% respondió 

que si consume platos de comida fuera de casa y el 25% que no. 

2. ¿Con que frecuencia sale Ud.  A comer fuera de casa? 

( 30%)  Una vez a la semana (25%) Dos veces al mes              (1% ) otras            

(26%)  Una  vez al mes  (18%)  Menos de una vez al mes 

 

Tabla 11_Frecuencia con la que sale a comer fuera de casa 

   % 

Una vez a la 

semana 

116 30 

Una  vez al mes 98 26 

Dos veces al mes 97 25 

Menos de una 

vez al mes 

69 18 

otras  3 1 

TOTAL  383 100 

                                      Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 10_Frecuencia con la que consume fuera de casa 

 

 Fuente: Elaboración propia 

 

INTERPRETACIÓN: De la personas encuestadas el 30% sale a consumir 

fuera de casa una vez a la semana, el 26% sale una vez al mes, el 25% dos 

veces al mes, el 18% menos de una vez al mes, y el 1% entre otras opciones 

como cada dos veces a más. 

 

3. ¿Cada cuánto tiempo sale Usd. a comer fuera del hogar en una 

Cevichería o Restaurante Tradicional? 

 

(4%)  Una vez a la semana                    (8% ) Dos veces al mes 

(5%) 2 ö 3 días a la semana                         (39% )  Menos de una vez al mes 

(44% )  Una vez al mes  

  

Tabla 12_Frecuencia de consumo en una cevichería o restaurante tradicional 

   % 

Una vez a la 

semana 

14 4 

0
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2 ö 3 días a 

la semana 

18 5 

Una vez al 

mes 

170 44 

Dos veces al 

mes 

33 8 

Menos de 

una vez al 

mes 

148 39 

  383 100 

                                                Fuente: Elaboración propia 

 

Ilustración 11_Frecuencia de consumo en una cevichería o restaurante 
tradicional 

 

           Fuente: Elaboración propia 

INTERPRETACIÓN: Del total de las personas encuestadas el 44% consume 

una vez al mes en una cevichería o restaurante tradicional, el 39% menos de 

una vez al mes, el 8% dos veces al mes, el 5% dos o tres días a la semana, 

y el 4% semanalmente. 
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4. ¿Estaría interesado en consumir  en un nuevo Restaurante-

Cevicheria Hidropónico? 

 

( 80% )  Muy interesado    (15%) Medianamente interesado      

 ( 2% ) Nada interesado    ( 3% ) Poco interesado 

 

Tabla 13_Interés en consumir en un Restaurante-Cevichería Hidropónico 

   % 

Muy interesado 307 80 

Medianamente 
interesado 

58 15 

Poco interesado 11 3 

Nada interesado 7 2 

TOTAL  383 100 

                                        Fuente: Elaboración propia 

 

Ilustración 12_Interés en consumir en un Restaurante-Cevichería 
Hidropónico 

 

                    Fuente: Elaboración propia 

INTERPRETACIÓN: Del total de personas encuestadas el 80% se muestra muy 

interesado en consumir en un Restaurante Cevichería Hidropónico, un  15% se 
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muestra medianamente interesado, el 3% poco interesado y el 2% nada interesado. 

Por lo cual el restaurante tiene muy buena acogida. 

5. ¿Considera una buena atención, importante en el servicio de restaurante? 

SI (92%)   NO ( 8% ) 

Tabla 14_Importancia de la buena atención en el servicio de restaurante 

  % 

SI 350 91 

NO 33 9 

TOTAL 383 100 

                                      Fuente: Elaboración propia 

Ilustración 13_Importancia de la buena atención en el servicio de restaurante 

 

 Fuente: Elaboración propia 

INTERPRETACIÓN: 

De las personas encuestadas el 91% considera importante la buena atención en un 

restaurante y solo un 9% no lo considera importante. 

6. ¿Estaría dispuesto a pagar más por platillos a base de productos 

hidropónicos? 

SI ( 67% )   NO (33% )    
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Tabla 15_Disposición a pagar más por platillo hidropónico 

  % 

SI 257 67 

NO 126 33 

TOTAL 383 100 

                                       Fuente: Elaboración propia 

Ilustración 14_Disposición a pagar más por platillo hidropónico 

 

                Fuente: Elaboración propia 

INTERPRETACIÓN: 

Del total de los encuestados el 67% está dispuesto a pagar más por platillos que 

contienen productos hidropónicos mientras que un 33% está de acuerdo en que los 

precios deben ser iguales a los del mercado. 

7. ¿Qué día de la semana ve usted menos probable de ir a un restaurante? 

L ( 37% )   MA ( 17% )  MI ( 20%  )   J ( 10% )  V ( 7%  )   S ( 4% )   D ( 5% )   
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Tabla 16_ Días de la semana menos probables de concurrencias de clientes 

  % 

L 141 37 

MA 65 17 

MI 76 20 

J 40 10 

V 29 7 

S 14 4 

D 18 5 

 383 100 

                                      Fuente: Elaboración propia 

Ilustración 15_Días de la semana menos probables de concurrencia de 
clientes 

 

            Fuente: Elaboración propia 

INTERPRETACIÓN: 

Del total de los encuestados los días que no prefieren ir a un restaurante son los 

días lunes con un 37% y miércoles con un 20%. Además  los días que más 

concurrirían son los fines de semana. 
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MERCADO DISPONIBLE 

Para determinar el mercado disponible se utiliza el cuestionario de encuesta, e 

incluimos la 1ra pregunta  del cuestionario ñàConsume Ud. Comida fuera de casa?ò. 

MERCADO DISPONIBLE= M.P. X 75% 

MERCADO DISPONIBLE= 116879 X 75% = 87659 

El mercado disponible estaría dado por 87659 personas 

 

MERCADO EFECTIVO= MERCADO DISPONIBLE X PREGUNTA ACEPTACIÓN 

%  

Este mercado también es definido a través de una pregunta en el cuestionario de 

encuesta, siendo esta la 4ta pregunta ¿Estaría interesado en consumir  en un nuevo 

Restaurante-Cevichería Hidropónico? 

MERCADO EFECTIVO= 87659X 80% = 70127 

El mercado efectivo estaría dado por 70127 personas. 

 

MERCADO OBJETIVO 

En otras palabras, al realizar los esfuerzos y acciones de marketing de la empresa 

se espera captar a esta cantidad de personas. 

Este 1.5% está siendo considerado considerando la capacidad del espacio del 

restaurante. 

70127 X 1.5% = 1052 

El mercado objetivo estaría dado por 1052 personas. 

 
INDICE DE CONSUMO PROMEDIO  

Para hallar el índice de consumo promedio se estableció mediante la pregunta 3 de 

la encuesta de cada cuanto tiempo salía el comensal a comer fuera del hogar en 

una Cevichería o Restaurante. 
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Homogenizamos las frecuencias a una periodicidad común en este caso semanal 

representado por el valor de 1, luego hallamos la ponderación multiplicando el 

porcentaje de la encuesta por la frecuencia. 

Tabla 17_Estimación del consumo Per Capita Anual de platos de comida 

          

  Estimación del Consumo Per Capita Anual   

  De platos de comida   

          

  % Frecuencia Ponderación   

  4% 1 0.04   

  8% 0.5 0.04   

  5% 2.5 0.125   

  44% 0.25 0.11   

  39% 0.1 0.039   

  Veces por semana 0.354   

  Veces por mes 1.416   

  Número de meses 12   

  Veces al año 16.992   

  
Número de platos consumidos 
anual 

17   

  CPC   =   17   

          

                  Fuente: Elaboración propia 

Donde se ha podido obtener el consumo por persona anual de 17 platos de comida 

y el consumo por persona mensual de 1.4 platos de comida por mes. 

 

5.2 SEGMENTACIÓN DEL MERCADO 

 

Primero se segmenta al interior de un área específica de mercado y se determina 

las variables o factores que  tienen influencia. Se optó por segmentar el mercado a 

nivel  geográfico Arequipa, en segmento demográfico personas de sexo femenino y 

masculino que comprenden las edades de  6 a 69 años, con respecto al nivel socio-

económico se eligió el A, B Y C correspondientes a la clase social ya que los precios 
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que se manejarán no son muy bajos, en cuanto al segmento psicográfico serán 

personas practicas con gusto refinado individualistas o familiares. 

 

Tabla 18_Segmentación de mercado 

FACTORES DE SEGMENTACION SEGMENTO 

SEGMENTO GEOGRAFICO AREQUIPA, TIABAYA, 
JACOBO HUNTER, JOSE 
LUIS BUSTAMANTE Y 
RIVERO, YANAHUARA Y 
SACHACA. 

SEGMENTO DEMOGRAFICO SEXO: FEMENINO Y 
MASCULINO 

EDAD:06-69 AÑOS  

SEGMENTO POR  NIVEL SOCIO 
ECONOMICO ï NSE 

NSE A,B y C 

SEGMENTO PSICOGRAFICO PERFIL PRACTICO CON 
GUSTO REFINADO, 
INDEPENDIENTES,FAMILIAR 
 

                 Fuente: Elaboración propia 

5.3 PROPUESTA ÚNICA DE VENTA  

                                                                             

Poder comer un buen ceviche de pescado, mariscos o comida tradicional que tenga 

productos hidropónicos libres de pesticidas y producidos por el propio restaurante. 

Se difundirá el lema ñALIMENTOS SEGUROS, DE LA HUERTA A LA MESAò 

 

× El ceviche a pesar de ser un plato bandera es una fuente rica de vitaminas y 

proteínas para nuestro organismo, que nos beneficia a nuestro organismo y 

sobre todo a los niños, ayudándolos a su desarrollo. 

 

× El chicharrón de chancho es uno de los platos favoritos de la mayoría de 

Arequipeños y más aún en una fecha especial. Según especialistas de la 

Escuela de Nutrición de la Facultad de Medicina de la Universidad de Buenos 

Aires (UBA) concluyeron que la carne de cerdo tiene mayor valor nutricional 

que la de pollo o vaca, y contiene menos sodio que estas últimas.  
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Los productos que se cultivarán hidropónicamente  para proveer al restaurante son:  

1. La lechuga, tiene vitaminas A, del grupo B (B1, B2, B3, B9), C y E. Posee 

minerales como el magnesio, potasio, calcio, sodio, hierro o selenio. Nos 

ayuda a prevenir la osteoporosis, ayuda a regular los niveles de azúcar en 

sangre entre diferentes funciones. Se utilizará en ensaladas 

 

2. Tomate, según sus características puede ser usado en diferentes platos y 

preparaciones, es antioxidante, anti-cáncer, reduce el colesterol, mejora la 

visión y mejora la piel. Se utilizará en ensaladas y aderezos. 
 

3. Apio y hierbas aromáticas (cilantro, orégano y hierba buena), el apio se 

utilizará en ensaladas, guizos y zumos, contiene vitaminas E, C, K. Las 

hierbas aromáticas se utilizarán para decoración. 

 

 

5.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA 

 

El rubro restaurantes es un rubro con bastante competencia por eso se describirá a 

los más reconocidos y que representan competencia directa. Siendo estos 

detallados en la siguiente matriz. 

Tabla 19_Matriz de competencia 

Nombre del 
Competidor 

Ubicación 
Geográfica 

Productos/Servicios Precio de Venta 

La Cecilia Av.Arancota, 116b, 
Tiabaya 

Chicharrón de chancho S/. 30 

Calicanto Av. Arancota,115, 
Sachaca 

Chicharrón de chancho 
 

S/. 30 

Restaurant 
Chicharronería 
Quequita 
 
El Ayacuchano 
 
Tradiciones Marinas 

Av. Arancota, B12-A, 
Sachaca 
 
 
Av. Arancota, 107 a 
113, Sachaca 
Av. Arancota, 133, 
Sachaca 
 
 

Chicharrón de chancho  
 
 
 
Chicharrón de chancho 
 
Ceviche de pescado 
 
Ceviche mixto 

S/. 35 
 
 
 
S/. 30 
 
S/. 25 
 
S/. 28 

Calidad de los 
Productos 

Calidad de la 
Atención 

Publicidad Capacidad de 
Respuesta 
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Muy Buena No es muy buena Pag.web Poco ágil 

Buena Buena Pag.web Inmediata 

No es muy buena 
Buena 
No es muy buena 
 
 

Buena 
Buena 
Buena 

Pag.web 
Pag.web 
Pag.web 

Ágil 
Poco ágil 
Ágil 

Canal de 
Comercialización 

% Participación del 
Mercado 

Fortalezas Debilidades 

Directo al consumo Sin datos Prestigio Costoso 

Directo al consumo Sin datos Buenas atención Costoso 

Directo al consumo 
Directo al consumo 
Directo al consumo 

Sin datos 
Sin datos 
Sin datos 

Prestigio 
Buena atención 
Buena atención 

Costoso 
Costoso 
Poco conocido 

Fuente: Elaboración propia 

Entre los restaurantes que destacan y que se encuentran ubicados cerca al 

restaurante tenemos: La Cecilia, Calicanto, Restaurant Chicharronería Quequita, El 

Ayacuchano yTradiciones Marinas, donde la calidad de los platillos y la atención no 

siempre es buena. Siendo el costo elevado. 

 

5.5 ESTRATEGIAS DE MARKETING 
 

Las 7PS del Marketing serán las herramientas que utilizará el Restaurante 

Cevichería DELICIAS HIDROPÓNICAS para lograr el éxito, siendo detalladas a 

continuación: Estrategia de Producto, Estrategia de Precio, Estrategia de Plaza y 

Estrategia de Promoción, Estrategia de Personas, Estrategia de Presencia Física y 

Estrategia de Procesos. 

5.5.1 Estrategia de producto: 
 

El restaurante se posicionará por su diferenciación en productos y servicios, éstos 

serán mejores que los de la competencia. 

Los productos estarán dados por todos los platillos que se les ofrecerán al cliente 

en la carta de nuestro restaurante y el servicio de atención de los mozos. 

Los platos que ofrecerá el restaurante son: 
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Ilustración 16_Carta del Restaurante Delicias Hidropónicas (*1) 

 

                  Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 17_Carta del Restaurante Delicias Hidropónicas (*2) 

 

                Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 18_Carta del Restaurante Delicias Hidropónicas  (*3) 

 

                  Fuente: Elaboración propia 

 

5.5.2 Estrategia de precio: 

 

El restaurante DELICIAS HIDROPÓNICAS contará con los mejores precios en 

cuanto a la competencia, restando hasta un 16% al precio en el mercado de los 

diferentes platillos y considerará precios estratégicos hasta un 18% de ganancia 

sobre el costo final del producto con la finalidad de crecer e ir fidelizando a los 

clientes. 
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5.5.3 Estrategia de plaza: 
 

La zona donde se ubicará el restaurante es en la Av. Arancota, #144 Sachaca,  este 

lugar es estratégico ya que es una zona concurrida por potenciales clientes. Hay la 

presencia de grandes restaurantes reconocidos como La Cecilia y La Quequita. 

5.5.4 Estrategia de promoción: 
 

El restaurante aplicará ofertas en días festivos como combos promocionales de 

bebidas y comidas a un precio inferior al cobrado es días normales. 

V Día del ceviche (28 de junio) 

V Día nacional del chicharrón (Tercer sábado de junio) 

V Día del padre (Tercer domingo de junio) 

V Día de la madre (Segundo domingo de mayo) 

V Día de San Valentín (14 de febrero) 

V Día del aniversario de Arequipa (15 de agosto) 

V Día del pisco sour (Primer sábado de febrero) 

Además DELICIAS HIDROPÓNICAS implementará una estrategia de promoción 

que  será de implementar un día a la semana (martes) descuentos en sus platillos. 

Al aperturarse el restaurante se promocionarán los PRODUCTOS mediante la 

publicidad de Páginas Web, llamadas por teléfono, avisos en Internet (Redes 

sociales), con la finalidad de hacer conocido el negocio. 

Así mismo se presentará el restaurante en eventos gastronómicos con el fin de 

darse a conocer y aumentar las ventas, despertando el interés en el mercado 

objetivo. 

5.5.5 Estrategia de personas: 
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Está representado por los mozos, y son quienes representan al negocio y es por 

esto que serán capacitados constantemente para que brinden un buen servicio a 

los clientes. 

5.5.6 Estrategia de presencia física: 
 

El local será un ambiente amplio contando con un total de 24 mesas, ambientado 

con temas marinos y comida tradicional, se contará con 2 televisores pantalla plana 

de 55 pulgadas y un amplificador de sonido.  

El área de hidroponía estará a la vista de los comensales. Se dispondrá también de 

1 cochera ubicada en la parte lateral del local. 

 

5.5.7 Estrategia de procesos: 
 

La estrategia de procesos estará enfocado en cuanto al servicio, desde que ingresa 

el cliente hasta su despacho. Se tendrá en cuenta la calidad del servicio el cual será 

igual para todos los clientes, sin hacer distinciones y también está referido a la 

preparación del plato, el cual no debe de exceder el límite que es de 15 minutos 

como máximo por tipo de platillo. 

También abarca la administración de la página web para ver consultas y 

recepciones y la cuenta del Facebook para ver aspectos de mejora y logros.                 

5.6 DISTRIBUCIÓN 
 

Canales directos  

Utilizaremos la estrategia del marketing de la experiencia  y venta cara a cara.  

MERCADOS DE CONSUMO  

 

 

 

Restaurante 
(platillos)  

Consumidor 
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5.7 ANALISIS Y PRONÓSTICO DE VENTAS 
 

Las ventas que se esperan alcanzar para el año 1, 2 y 3 son de S/466 567, S/486 

443 y S/ 511 105. Considerando la tendencia creciente del mercado de un 3.51%, 

4.26% y 5.07% y una participación del 1.5% del mercado. (Anexo 13) 

Tabla 20_Proyección de Ventas en los periodos de evaluación 

 

Fuente: Elaboración propia 

 
*EL PRECIO PROMEDIO POR PLATO  ES DE S/.25.00  

El mercado meta al cual estamos dirigidos, son todas las personas que vivan en el 

distrito de Sachaca y distritos colindantes, Personas de NSE A,B  y C con poder 

adquisitivo, es decir familias que generen sus propios ingresos.  

 

Partiendo del Mercado Total que vendría a ser la población de Arequipa. Se estima 

la demanda potencial futura máxima de platillos al año de 116879 personas que 

demandarían nuestros platillos, pero se delimita aún más para llegar a un mercado 

objetivo o penetrado, ya que sería el estimado de demanda al corto o mediano plazo 

de 1052 personas. 

PROYECCION DE LAS VENTAS EN EL PERIODO DE EVALUACION

Factor 0 1 2 3 Observaciones

Mercado 3.51% 4.26% 5.07%Crecimiento 

Universo 250,021 258,797 269,821 283,501Personas

MP 54.60%

85.62% 116,879           120,981        126,135       132,530       Personas

MD 75.00% 87,659             90,736           94,601         99,398         Personas

ME 80.00% 70,127             72,589           75,681         79,518         Personas

MO 1.5% 1,052               1,089             1,135           1,193           Personas

Frecuencia (CPC) 17 17 17 17 Consumo per capita anual

Ventas (unidades) 17,874 18,501 19,290 20,268Unds. totales (todos los servicios).

CEVICHE DE PESCADO 31.4% 5,803             6,050           6,357           unidades

CHICHARRÓN DE CHANCHO 34.4% 6,364             6,635 6,972unidades

CEVICHE MIXTO 34.2% 6,334             6,604           6,939           unidades

CEVICHE DE PESCADO 121,908 127,101 133,545Nuevos soles

CHICHARRÓN DE CHANCHO 171,671        178,984       188,058       Nuevos soles

CEVICHE MIXTO 173,080 180,453 189,602Nuevos soles

Ventas Totales (soles) 466,658 486,538 511,205Soles al año
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CAPÍTULO VI 

ANÁLISIS TÉCNICO 

 

6.1 DISEÑO DEL PRODUCTO O SERVICIO 
 

Se presenta la siguiente ficha técnica de los platos más representativos del 

restaurante. 

 

FICHA TÉCNICA DE LOS PRODUCTOS EN GENERAL 

NOMBRE COMERCIAL DEL PRODUCTO: CEVICHE DE PESCADO 

FOTOGRAFÍA                 DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO 

 

CEVICHE A BASE DE PESCADO PERICO 
 

Materia 
 prima 

PESCADO, CAMOTE, LECHUGA, MAIZ, ALGAS 
MARINAS, CEBOLLA, ROCOTO 

Insumos Limón, pimienta, sal, rocoto, ají verde, kión 

TIPOS 

-CEVICHE DE PESCADO (LENGUADO, 
COJINOVA,PERICO,CORVINA,DORADO) 
-CEVICHE DE MARISCOS 
-CEVICHE DE ERIZO 
 

Tamaños 
personal:1 plato 
Familiar: bandeja 
 

Peso De 300 a 1200 gramos respectivamente. 

CANTIDAD DE PRODUCCION MENSUAL 545 platos. 

 

 

NOMBRE COMERCIAL DEL PRODUCTO: CHICHARRÓN DE CHANCHO 

FOTOGRAFÍA                 DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO 
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CHICHARRÓN  A BASE DE CHANCHO 
 

Materia 
 prima 

LOMO DE CHANCHO, CEBOLLA, TOMATE, 
ROCOTO, PAPA, QUESO, CARNE PICADA HUEVO, 
PASAS 

Insumos Pimienta, sal, leche, mantequilla, anís, limón. 

TIPOS Único. 

Tamaños 
 
personal:1 plato 
 

Peso De 600 gramos respectivamente. 

CANTIDAD DE PRODUCCION MENSUAL 471 platos. 

 

6.2 DESCRIPCIÓN DEL PROCESO/OPERACIONES 
 

Primeramente se concreta la venta, ya sea mediante la página del restaurante o 

cuando los clientes realizan su pedido.  

El mozo al atenderlos registra el pedido, el cocinero prepara el pedido y se le sirve 

al cliente y finalmente el cliente paga su cuenta. 

A continuación se ve detallado este proceso. 

6.2.1 Flujograma del proceso del servicio 
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Ilustración 19_Flujograma del proceso de servicio del Restaurante Delicias 
Hidropónicas 

Fuente: Elaboración propia 

En la elaboración del plato del ceviche se tiene las siguientes operaciones: 

1. Lavar el pescado 

2. Cortarlo en cubos 

3. Sazonar con sal y pimentar.  

4. Cubrir con el jugo de limón.  

5. Agregar el ajo, el ají, el apio y el kion.  

6. Dejar reposar unos minutos 

7. Servir sobre hojas de lechuga  

8. Colocar encima la cebolla.  

9. Servir con la cancha, el choclo y los camotes sancochados. 

10. Adornar con las rodajas de rocoto y espolvorear con el culantro 

picado. 
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6.2.2 DOP del proceso de preparación del plato de ceviche 

DIAGRAMA DE OPERACIONES DEL PROCESO DE PREPAPARCION DE 1 PLATO DE CEVICHE  

EMPRESA: Delicias Hidropónicas PÁGINA:1 

DEPARTAMENTO: Producción FECHA: 20/04/2019 

PRODUCTO: A pedido METODO DE TRABAJO: 

DIAGRAMA HECHO POR: Ferrel Llanos Gisela APROBADO POR:  

 

 

 

 
 

 

 

Evento Número Tiempo Distancia 

Operación 5   

Inspección 2   

Transporte 2   

Demora 0   

Almacén 1   

JLKL;  
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6.2.3 DAP del proceso de preparación del plato de ceviche 

DIAGRAMA DE ANÁLISIS DEL PROCESO  DEL PREPARADO DE 1 PLATO DE  CEVICHE  

EMPRESA: Delicias Hidropónicas PÁGINA:1 

DEPARTAMENTO: Producción FECHA: 20/04/2019 

PRODUCTO: A pedido METODO DE TRABAJO: 

DIAGRAMA HECHO POR: Ferrel Llanos Gisela APROBADO POR:  

 
 

JLKL;   

Evento Número Tiempo Distancia 

Operación 5   

Inspección 2   

Transporte 2   

Demora 0   

Almacén 1   
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6.3 LOCALIZACIÓN Y DISTRIBUCION FÍSICA DEL NEGOCIO 

 

Para localizar el mejor lugar para la ubicación del restaurante se utilizó el método 

de localización de los puntajes ponderados. A continuación de desarrollo una macro 

y micro localización. 

6.3.1 MACROLOCALIZACIÓN 

 

El restaurante se ubicará en la ciudad de Arequipa ya que es donde se encontró la 

oportunidad de negocio debido  a, que es nuestra ciudad una de las que más 

produce productos vegetales con exceso de plaguicidas además se complementa 

que el sector restaurantes está en pleno crecimiento con una tasa mayor al 3%. Se 

evaluará mediante factores a los cuales se les asignará una ponderación, siendo 

los distritos elegidos Cerro Colorado, Alto Selva Alegre y Sachaca. 

Para evaluar estos factores se utilizó la calificación de:  

1: Malo o deficiente 

2: Regular 

3: Bueno 

4: Muy bueno 

5: Excelente 

Y peso de: 

Disponibilidad de locales: 0.2 

Proximidad de proveedores: 0.3 

Proximidad de clientes potenciales: 0.2 

Minimización de costos:0.3 
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Tabla 21_Caracteristicas Macro Localización Cerro Colorado 

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 22_Caracteristicas Macro Localización Alto Selva Alegre 

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 23_Características Macro Localización Sachaca 

 

Fuente: Elaboración propia 
 








































































































































