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RESUMEN

PANEX, es una app de delivery de pan, que busca satisfacer la necesidad de sus dos
publicos objetivos gracias a su doble propuesta de valor: para los usuarios, es el “Netflix
del pan” porque es pan por suscripcion. Gracias a nuestros diferentes planes, pueden
contar con un pan fresco en casa, justo a tiempo, de manera programada y adquirido de
panaderias locales. Por otro lado, para las panaderias, PANEX es “el Uber del pan”
porque amplificamos la conexién con sus consumidores, innovando con tecnologia y

permitiendo incrementar sus ventas y tener informacion de sus consumidores.

En ese sentido, PANEX tiene como objetivo transformar la industria de la
panificacion y fomentar una cultura del pan fresco en todos los hogares del Perd. Su
proposito es conectar panaderias locales, con una demanda constante y permanente de
consumidores (gracias a nuestros planes), incrementando y fortaleciendo su relacién de

comunidad a través del pan fresco.

Para la investigacion inicial, se realizd una investigacion no experimental,
transversal, cualitativa, siendo la muestra de 140 personas, entre 30 y 60 afios del distrito
de San Borja. Luego del desarrollo de los planes estratégico, de marketing, de ventas,
operacionales, y financiero, se concluye que el proyecto es altamente viable, atractiva
para el segmento de consumidor elegido y que se pueden obtener resultados muy

positivos.

Palabras clave: App, delivery, pan fresco, panaderias locales, innovacién en el negocio

de panaderias.



ABSTRACT

PANEX is a bread delivery app that seeks to satisfy the needs of its two target audiences
thanks to its double value proposition: for users it is the “Netflix of bread” because it is
bread by subscription. Thanks to our different plans, they can have fresh bread at home,
just in time, on a scheduled basis and purchased from local bakeries. On the other hand,
for bakeries, PANEX is "the Uber of Bread" because we amplify the connection with
their consumers, innovating with technology and allowing them to increase their sales

and have information on their consumers.

In this sense, PANEX aims to transform the baking industry and promote a
culture of fresh bread in every home in Peru, and its purpose is to connect local bakeries,
with a constant and permanent demand from consumers (thanks to our plans), increasing

and strengthening their community relationship through fresh bread.

For the initial research, a non-experimental, cross-sectional, qualitative research
was carried out, with the sample of about 140 people, between 30 and 60 years old from
the San Borja district. After the development of the strategic, marketing, sales,
operational, and financial plans, it is concluded that the project is highly viable, attractive

for the chosen consumer segment, and can obtain very positive results.

Keywords: App, delivery, fresh bread, local bakeries, innovation in the bakery business.



INTRODUCCION

El presente trabajo es un proyecto de empresa denominado Pan Express - PANEX, que
consiste en la puesta en el mercado de una app de delivery de pan que busca solucionar
el problema de su publico objetivo. Este es el de desear tener pan fresco en casa pero
que, por el ajetreo del dia a dia, no dispone del tiempo para acudir a un lugar especifico

para comprarlo diariamente.

Asimismo, el proyecto pretende innovar en el negocio de las empresas
panificadoras, conectando a las panaderias locales con los consumidores. Se desea lograr
esto generando con la app data de ventas, de productos mas vendidos, programacion de

pedidos y otra informacién valiosa para la toma de decisiones.

La hipdtesis que se maneja es que una comunidad de usuarios, al igual que los
comercios (panaderias), pueden ser fidelizados a través de la aplicacion, logrando un

doble beneficio gracias a la solucion de PANEX.

Para llevar a cabo el proyecto de empresa PANEX, la informacion ha sido
estructurada y trabajada en ocho capitulos muy detallados y completos.

En el capitulo I, se presentard un resumen ejecutivo de PANEX, conteniendo los

aspectos mas relevantes del proyecto de empresa y la propuesta de valor.

En el capitulo 11, se presentara aspectos generales de la empresa, enfatizando el
proposito y el publico objetivo. Asimismo, se desarrollard un benchmarking y analisis
del mercado actual. Por otro lado, se explicaran las motivaciones del proyecto,
percepcidn de la necesidad y se describira la idea y oportunidad de negocio. En adhesion
a ello, se justificara la importancia y atractivo de la propuesta, detallando la estrategia

inicial con sus objetivos de alcance asi como el impacto comercial esperado.

En el capitulo Ill, se mencionard el disefio y metodologia elegida para la
investigacion, la validacion de la hipdtesis y la solucién, asi como el muestreo
poblacional. Adicionalmente, se abordara el analisis de tendencias y patrones, un
CANVAS del modelo de negocio y las conclusiones.



En el capitulo 1V, se definira la vision, mision, valores y ética de PANEX.
Ademas, se presentara la cultura organizacional y los objetivos estratégicos. Por otro
lado, se realizard el andlisis externo e interno, haciendo uso de la herramienta de analisis
PESTEL, anélisis PORTER y andlisis FODA, incluido un FODA cruzado a fin de

generar las estrategias de éxito.

En el capitulo V, se presentara el planteamiento de los objetivos de marketing,
las estrategias de marketing incluyendo la segmentacion y perfil de cliente, el
posicionamiento y ventaja competitiva. Asimismo, se abordaran las tendencias y tamafio
del mercado, la identificacion de agentes como los clientes, usuarios, compradores,
prescriptores, intermediarios; se describira el potencial de crecimiento del mercado, la
rivalidad competidora y potencial de ventas. Por otro lado, se desarrollara la estrategia
de marketing mix y se formulara el plan de ventas y proyeccion de la demanda.

En el capitulo VI, se abordaran las politicas operacionales, incluyendo la de
calidad, procesos, planificacion e inventarios. Adicionalmente a ello, se sefialara con

detalle los equipos, actividades y procesos que se contemplaran en el proyecto PANEX.

En el capitulo VII, se abordara los objetivos organizacionales previstos para el
proyecto PANEX, tanto por la naturaleza de la organizacion, el organigrama y el disefio
estructural 'y el correspondiente a puestos Yy responsabilidades, politicas
organizacionales, y la gestion de talento humano. Por Gltimo, se presentara la estructura

de gastos de recursos humanos, y el plan econémico — financiero de PANEX.

En el capitulo VIII, se presentara el plan de inversiones de PANEX, los activos
y depreciacion, el capital de trabajo y as fuentes de financiamientos y amortizacion. Por
otro lado, se abordaran los balances previsionales (balance general), las cuentas de
explotacion previsional (GGPP), la proyeccion de ventas y flujos de tesoreria (cash
flow), andlisis de viabilidad y rentabilidad financiera, politicas de aplicacién de
resultados, tasa de descuentos del accionista. Por ultimo, se mostrarén los indicadores de
rentabilidad representativos, analisis de riesgo y costo de oportunidad, analisis por
escenarios y graficas, principales riesgos del proyecto a nivel cualitativo, y el plan de

contingencia y disolucion de PANEX.



CAPITULO I: RESUMEN EJECUTIVO

En el presente capitulo se desarrollara un resumen ejecutivo de PANEX.

1.1. Propuesta de valor

PANEX, es una app de delivery de pan con una doble propuesta de valor: satisfacer la
necesidad de los usuarios de tener pan fresco en casa, justo a tiempo, y adquirido por
suscripcion de las panaderias locales; en otras palabras, ser el “Netflix del pan”. Por otro
lado, ser para las panaderias “el Uber del pan”: un conector con sus consumidores,
innovando con tecnologia y permitiendo incrementar sus ventas y tener informacion de

sus consumidores.

1.2. Publico objetivo
e Publico B2B: enfocado a duefios de panaderias locales.

e Publico B2C: enfocado en usuarios, con estilos de vida Moderno y Sofisticado,
segun la nomenclatura de clasificacién basados en los 6 estilos de vida de
Arellano Marketing (Arellano Marketing, 2021)

1.3. Inversion

La inversidn inicial es de S/ 16,050, la cual se conseguira con un financiamiento personal

de uno de los socios, 0 de una panaderia socia que desee invertir en el proyecto.

1.4. Rentabilidad

Se realizaron los analisis de viabilidad y rentabilidad financiera mediante los indicadores

financieros de VAN, TIR y Payback, los cuales dieron resultados positivos.



Tabla 1. 1.

Indicadores de rentabilidad representativos

INDICADORES
VAN (8,476) 18,162 54,514 98,415 149,318
TIRE -27.3% 35.9% 66.5% 80.4% 87.0%
TIRM -27.3% 25.9% 40.2% 42.9% 42.2%
VANF 46,408 62,345 81,765 102,120 122,433
TIRF -41.6% 18.6% 50.9% 66.2% 73.9%
TIRMF -41.6% 18.5% 39.0% 45.1% 46.4%

Nota: Elaboracion propia



CAPITULO II: ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO

En el presente capitulo se presentard aspectos generales de la empresa, enfatizando el
proposito y el publico objetivo. Asimismo, se desarrollarda un benchmarking y analisis

del mercado actual.

Por otro lado, se explicaran las motivaciones del proyecto, percepcién de la

necesidad, se describira la idea y oportunidad de negocio.

Por altimo, se justificara la importancia y atractivo de la propuesta, detallando la

estrategia inicial con sus objetivos de alcance, asi como el impacto comercial esperado.

2.1. Presentacion de la empresa

“Pan Express”, que en su forma abreviada se denominarda PANEX, busca ser la

plataforma digital de consumo masivo que revolucione el sector de panaderias locales.
e Nombre de la empresa: Pan Express — PANEX

e Rubro: Consumo masivo — Tecnologia

2.1.1. Proposito de la empresa

“Pan Express” ha sido creada para proporcionar pan fresco del dia a las personas que,

por tiempo, lejania o comodidad, no desean trasladarse a una panaderia.

A través de un software de aplicacion mavil (app), PANEX conectara la demanda
potencial con las panaderias locales. De esta manera, las panaderias locales brindaran
oferta de panes a traves de planes de suscripcion con entrega por delivery, en donde los
compradores esperaran su pedido en la comodidad del hogar, en el rango horario de
reparto que es entre las 6:00 am y las 8:00 am.

En una segunda etapa, con la promesa cumplida por llevar pan fresco directo a la
casa, se brindara mayores oportunidades de colocacion de otros productos de mayor

margen en las panaderias, como lacteos, jamones, quesos, huevos, entre otros.



2.1.2. Publico objetivo
PANEX se enfoca en dos publicos objetivos:
e Publico B2B: enfocado a duefios de panaderias locales.

PANEX les proveera “amplificar” su alcance geografico, cantidad de publico y

cantidad de transacciones.
e Publico B2C: enfocado en usuarios finales

Son personas que viven en condominios, edificios, que no tienen tiempo o deseos
de trasladarse a comprar pan diariamente de una panaderia local debido a su ritmo
de trabajo. Son clientes que suelen hacer sus compras de pan y productos
relacionados en tiendas de conveniencia 0 en supermercados, junto con sus
compras del hogar. No obstante, preferirian comprar el pan de una panaderia,

pero el tiempo no les da.

En el primer piloto del negocio, la delimitacion territorial del estudio estd comprendida
en una urbanizacién del distrito de San Borja con las siguientes caracteristicas segin

cada publico:

» Publico B2B: Panaderias locales, con una estructura de empresa familiar, o
de un solo propietario, que cuenten con mas de cinco afios de constituida y
cuyo producto (los panes) tengan caracteristicas atractivas (sabor, textura,

forma) para el consumidor final objetivo.

* Publico B2C: Personas de entre 30 y 60 afios en el distrito de San Borja,
integrantes de una familia consolidada y que cuente con facilidad de compra
por internet o0 haya usado aplicaciones digitales alguna vez en su vida como,

por ejemplo, servicios de taxi seguro.

2.2. Marco tedrico y mercado

En el siguiente apartado se abordara el desarrollo del mercado donde se desenvuelve el

negocio, realizando una revisién internacional y nacional.

Asimismo, se desarrollaran las bases teoricas en las que se sustentara la propuesta

del negocio.



2.2.1. Mercado internacional

En Espafia, segun el estudio EI Consumo Out of Home en 2018 elaborado por la
consultora Kantar Worldpanel, citado en el site Xataka (Lopez, 2019) , sefiala que el
66% de los espafioles ha utilizado alguna vez el servicio de comida a domicilio y de
comida para llevar. Asimismo, se indica que el 7% de las comidas y cenas de los
restaurantes se consumen en el hogar. Por otro lado, el mismo site sefiala un estudio de
Just Eat que indica que para el 2020 este mercado en Espafia representard los 900
millones de euros. Estos pedidos se hacen 85% a través del teléfono y el 15% por internet
(Lopez, 2019).

En Estados Unidos, el mercado de aplicaciones moviles para ordenar comida
denominada “Food Delivery Apps” es de 38 millones de usuarios a julio de 2019, lo cual
representa un incremento del 21% con respecto al afio anterior (31.4 mlls.). Se estimé
que, para el 2020 se alcanzara los 44 millones de usuarios y para el 2023, 60 millones
(Payo, 2019).

Figura 2. 1.

Usuarios de App de delivery de comida en EE.UU. 2018-2023, expresado en millones
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Nota. Todas las edades, usuarios de smartphones que han usado al menos una vez una app de delivery de
comida en sus smartphones al menos una vez por mes. De “eMarketer, junio, 2019”. Por Applicantes,
2019 (https://applicantes.com/apps-food-delivery-comida-domicilio-eeuu/)

En el mercado americano, segun eMarketer citado en el site Applicantes.com
(Payo, 2019), las aplicaciones de este tipo mas utilizadas son: Doordash 27.6%, Grubhub

26.7%, UberEats 25.2%, Postmates 12.1%, Caviar 2.7% y otros 5.9%.


https://applicantes.com/apps
https://applicantes.com/apps-food-delivery-comida-domicilio-eeuu/
https://applicantes.com/apps-food-delivery-comida-domicilio-eeuu/
https://applicantes.com/apps-food-delivery-comida-domicilio-eeuu/
https://applicantes.com/apps-food-delivery-comida-domicilio-eeuu/
https://applicantes.com/apps-food-delivery-comida-domicilio-eeuu/
https://applicantes.com/apps-food-delivery-comida-domicilio-eeuu/
https://applicantes.com/apps-food-delivery-comida-domicilio-eeuu/
https://applicantes.com/apps-food-delivery-comida-domicilio-eeuu/
https://applicantes.com/apps-food-delivery-comida-domicilio-eeuu/
https://applicantes.com/apps-food-delivery-comida-domicilio-eeuu/
https://applicantes.com/apps-food-delivery-comida-domicilio-eeuu/

Figura 2. 2.
Apps de comida a domicilio méas usadas en EE.UU. Febrero 2019, % del total
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Nota. Representa la actividad rastreada por Edison Trends, las métricas mas amplias de la industria
pueden variar; los nimeros no suman el 100% debido al redondeo. Adaptado de Edison Trends, citado
por el blog “eMarketer.com, marzo, 2019” por Applicantes, 2019 (https://applicantes.com/apps-
fooddelivery-comida-domicilio-eeuu/)

En Meéxico, Julio Serrano, columnista de Diario Milenio, sefialé que en la
actualidad el mercado de aplicaciones de delivery de comida en los Estados Unidos
mueve alrededor de 8 mil millones de dolares y se estima que se triplique en los proximos
4 afos. Asimismo, sefialé que para el 2022, el 10% de las ventas totales de los

restaurantes en los Estados Unidos provengan de las ventas a domicilio (Serrano, 2019).

2.2.2. Mercado nacional

En el Per(, actualmente se cuentan con dos aplicaciones de delivery que dominan el
mercado, PedidosYa (ex Glovo) y Rappi, que servicio de reparto a domicilio y
atendiendo cualquier necesidad de delivery que puedan necesitar las personas, desde

comida de restaurantes hasta objetos olvidados en casa requeridos en el momento.

Segun las estadisticas de Pedidos Ya, para finales del afio 2019, el Per( deberia
estar en el top 3 a nivel mundial de la inversion de la empresa colombiana Rappi de 10

millones de ddlares en los proximos diez meses (Rodriguez, 2019).

Una razon por la cual se incrementa este tipo de servicios, se debe a la penetracion

de smartphones, y de la tendencia de migrar a lo digital. Segun un estudio del Instituto
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Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), basado en la Encuesta Nacional de hogares
(ENAHO), el 82% de la poblacion del pais, de 6 a mas afios, accede a Internet a través

del teléfono mévil (“INEI: 82% de peruanos usa internet a través de un celular”, 2019).

Segun la Agencia de Marketing Digital integrado, EXE, estim6 que el comercio
electronico en el Peru tendria un crecimiento del 20% en el 2019, y que los consumidores
peruanos buscarian inmediatez y movilidad (“Esta es la cifra que gastarian los peruanos

en compras por internet en el 20197, 2019).

Todos estos indicadores muestran que el consumidor peruano empieza a preferir
cada dia mas este tipo de servicios, los cuales le ahorran tiempo y dinero en productos

gue antes solo podia acceder acercandose a los lugares para consumirlos.

El diario Gestion en su version web cita un estudio de Kantar (Trigoso, 2019), en
el que sefiala que el 19% de las amas de casa en el Per0 utiliza apps de delivery y se
espera que esto no sea un hecho puntual sino una tendencia que se refuerce con el tiempo.
En este contexto, las apps de delivery de comida mas recordadas por este publico es
Pedidos Ya (47%), Uber Eats (17%), Rappi (10%) y Domicilios.com (10%). Asimismo,
dentro de la informacién brindada por Francisco Luna, uno de los consultores de Kantar,
sefial6 recomendaciones respecto al camino para continuar masificando estas

aplicaciones en el publico de amas de casa.

Comenta que se deben desarrollar estrategias que beneficien la primera compra,
con descuentos u otras acciones ya que, de esta manera, se refuerza la experiencia y los
animan a usar mas los aplicativos. Ademas, sobre los canales de comunicacion por el
cual las amas de casa obtuvieron conocimiento de la existencia de las apps de delivery,
sefialan que el de mayores resultados ha sido la publicidad en via publica, seguida de la
television, luego la recomendacion y en altimos lugares, el internet y buscando otras

apps por el celular (Trigoso, 2019).

11



Figura 2. 3.

Medios por los que las amas de casa tienen conocimiento de las app de delivery.
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Nota. Infografia con datos producidos por Kantar, citado por Trigoso en el Diario Gestién en mayo 2019
(https://gestion.pe/economia/empresas/19-amas-casa-utiliza-aplicativos-delivery-265686-noticia/)

2.2.3. Benchmarking internacional
e Colombia: “Los hornos de Pedro”

“Los Hornos de Pedro” es una aplicacion que permite pedir pan caliente y fresco a
domicilio, resultando en una gran tentacion que viene revolucionando el negocio de las
panaderias (Ministerio TIC Colombia, 2017).

Se basaron en el problema de la industria de alimentos, que era solicitar pan
recién horneado donde el consumidor se encuentre, y eso lo solucionaron con la
“panaderia por demanda”. Los usuarios no deben descargar ninguna aplicacion, solo

deben “hablar con

Pedro”, el tendero digital, agente de inteligencia artificial, habilitado en la plataforma de
Facebook Messenger al cual se puede acceder desde cualquier dispositivo. “Pedro”
solicita a los usuarios datos basicos para ejecutar el pedido, como direccion, seleccionar

productos a solicitar, entre otros.

La ventaja del modelo de negocio es, primero, que Pedro es un tendero digital

que puede atender a miles de personas al mismo tiempo y de manera personalizada, y
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segundo, es que son la Unica empresa que cuentan con una promesa de valor completa

respecto al pan recién horneado.

e Puerto Rico: “Rico Pan Fresco Delivery Service”

Segun el fanpage de “Rico pan fresco delivery service” ofrece la venta y entrega de pan
fresco de panaderia recién acabado de hornear a su hogar. Cuenta con Pan Francés y

Pan de Manteca. (Rico pan fresco, s.f.)

e Ecuador: Pan en casa”

Segun la descripcion del site de la empresa “Pan en Casa” brinda “Pan fresco 100%
natural y en la puerta de tu hogar”. Esta empresa ofrece el servicio a través de dos planes:
El plan Petit, que consiste en dos entregas a la semana a elegir los dias lunes, miércoles
o viernes; y el “Plan Express”, que son tres entregas de pan a la semana los lunes,
miércoles y viernes con un costo de $2.75 por 6 unidades de pan que eligen segun un
ment mensual que detallan sus diferentes tipos de pan, incluido el integral. Sobre los
métodos de pago, solo trabajan con débito automatico con el banco de preferencia de los
clientes. Brindan una factura mensual por el consumo de pan, que dejan en la puerta de
los domicilios sin la necesidad que el cliente esté presente. Un dato curioso es que
ofrecen un “periodo de muestra”, que consiste en una primera entrega para que el cliente
conozca como funciona el servicio. Si este no es de su gusto o no cumple con sus
expectativas, la entrega es gratuita. Adicionalmente ofrecen otros productos y servicios,

como el corporativo, para empresas, galletas y jugos naturales de caja. (Pan en casa, s.f.)

e Chile: “Amor y pan”

En un articulo del diario La Tercera de Chile, se detalla que algunos locales como “Amor
y Pan” comenzaron ofreciendo pan en sus tiendas pero que, al cabo de un tiempo, lo
ofrecieron a domicilio “porque sus clientes mas fieles -sobre todo los que tienen menos
tiempo para ir al lugar” (“Pan a la casa: una modalidad que vuelve a Santiago”, 2013,
parr. 3). Bajo esa nueva ldgica, se enfocan en una sola zona de Santiago (Chile), la zona

oriente, en tres dias a la semana: lunes, miércoles y viernes, coincidentemente los
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mismos dias que las panaderias que ofrecen similares servicios en Ecuador (“Pan a la

casa: una modalidad que vuelve a Santiago”, 2013)

Bajos esas experiencias de empresas ya en funcionamiento y, considerando la
realidad ecuatoriana y chilena, que son similares a la peruana en cuanto a habitos de
consumo, podemos tener indicios, como hipotesis, que un negocio de similares

caracteristicas podria funcionar en el Pert con adaptaciones locales.

2.2.4. Benchmarking nacional

A nivel nacional, no se cuenta con una app enfocada en el delivery de pan. Por lo tanto,
el consumidor peruano solo podra tener como sustituto hacer sus compras de pan en
supermercados haciendo uso de las apps de delivery que operan actualmente en el Peru
como Rappi, PedidosYa (Ex Glovo), Uber Eats, Cornershop.

2.3. Motivacion del proyecto

La idea del negocio PANEX nace para ayudar a los consumidores a que puedan acceder
a pan fresco de manera diaria a través de una programacién mensual y con un costo de
delivery ya incluido. Comparado con la competencia indirecta (debido a que no hay una
empresa que tenga el mismo core de negocio como el propuesto en el mercado peruano)
de las apps de delivery como Rappi, PedidosYa (ex Glovo), la opcién de PANEX
representa un considerable ahorro de tiempo, dinero y se adapta a la nocién de

conveniencia del consumidor actual.

Hemos hecho un comparativo de los precios de venta que ofrece PANEX versus
los de Rappi 0 PedidosYa (ex Glovo), las dos principales apps de delivery en el Per(.
Para hacer este ejercicio mas homogéneo, analizaremos lo que costaria solicitar 5 panes
por pedido de una misma panaderia en San Borja (cuyo costo de pan es de 0.40 soles
c/u), con un destino de reparto dentro del mismo distrito y aterrizado en los tres planes
de envio mensual que ofrece PANEX (Plan 1: 12 envios al mes; Plan 2: 20 envios al

mes; y Plan 3: 8 envios al mes).

Para determinar el costo de envio de Rappi estamos tomando la tarifa promedio
para sus envios de 5.90 soles (sin considerar la propina al driver) y para PedidosYa (ex

Glovo) su tarifa basica de delivery que es de 5.00. En ese sentido, en el caso de Rappi y
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PedidosYa, antes de hacer el comparativo hemos determinado el precio final para el

consumidor final con base a las variables anteriormente sefialadas:

Tabla 2. 1.

Costos de envio de Rappi y PedidosYa de una panaderia de San Borja

Rappi PedidosYa

Planes Envios | Costo Costo Costo total | Costo Costo Costo total
por total total del | (Envio + el | total total del | (Envio + el
mes envio pan al | producto) envio pan al | producto)

mes mes (S/) | (S/) mes (S/) | mes (S/) | (S/)

Lu.-Mi.- | 12 70.8 24 94.8 60 24 84

Vi.

Delu.a |20 118 40 158 100 40 140

Vi,

Sa. vy |8 47.2 16 63.2 40 16 56

Do.

Nota. Elaboracion propia

Una vez determinado el costo total para cada una de las aplicaciones en base a

los planes, hacemos el comparativo en igualdad de condiciones con PANEX.

Tabla 2. 2.

Comparativo de costos por planes: PANEX vs. Rappi y PedidosYa

Planes PANEX (S/) Rappi (S/) PedidosYa (S/)
Lu.-Mi.-Vi. 67.9 94.8 84

De Lu. a Vi. 87.9 158 140

Sa. y Do. 49.9 63.2 56

Nota. Elaboracién propia

En el comparativo, en todos los casos PANEX ofrece los mejores precios para el
consumidor versus las otras aplicaciones. Ademas, PANEX ofrece la compra
programada mes a mes, opcion que no ofrece ninguna de las otras apps analizadas: En el
caso de Rappi y PedidosYa la compra tendria que hacerse por cada envio, lo que seria

engorroso y poco practico para el consumidor final.

Para las panaderias, PANEX busca ayudar a los negocios de panaderos a entrar
poco a poco a la trasformacion digital, revolucionando asi un sector en el que las formas

de manejo comercial se han quedado estancados en el tiempo.
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2.4. Percepcion de la necesidad: analisis problema - solucion

El problema es el insuficiente tiempo que tienen los consumidores para poder acercarse
a las panaderias o el Ilegar demasiado tarde a ellas y no encontrar el pan que desean, sino

lo que queda.

Este problema se encontraria en el primer nivel de la piramide de Maslow, como
la necesidad fisiologica de alimentacion. Esto es considerando que muchas personas
tienen dentro de su dieta diaria al pan para diferentes momentos de su dia, sobre todo en
el desayuno y, para otras personas, se incluye dentro de las otras dos comidas del dia:

almuerzo y cena.

La propuesta de PANEX busca ayudar al cliente a cubrir la necesidad de
descanso, considerando que las personas no cuentan con el tiempo suficiente para poder
comprar pan. Si lo logran hacer, lo realizan luego del horario laboral, por lo que les

genera mayor actividad a la que ya han realizado durante el dia.

La solucion que PANEX brinda es acercar al consumidor a las panaderias de
manera virtual a fin que puedan adquirir productos de manera répida y sencilla, desde la
comodidad de su hogar o de cualquier otro lugar. Esto considerando que, por este
beneficio de ahorro de tiempo y facilidad de traslado a domicilio, el cliente estaria

dispuestos a pagar un precio razonable sobre su compra.

2.5. Descripcion de la idea y la oportunidad

El publico objetivo inicial de PANEX vy el piloto estara enfocado en el distrito de San

Borja. En una segunda etapa, se incluira a los distritos de San Isidro, La Molina.

La eleccion de los negocios de panaderia contara con criterios de seleccion como
que de panaderia cuente dentro de su actividad comercial una cafeteria. Contar con una
dard una mayor rentabilidad que la misma venta de pan; por lo que, con PANEX se

ayudaria a optimizar esta actividad del negocio.

Respecto a los consumidores, PANEX se enfocara en un inicio, en personas entre 30 y
60 afos, que vivan en condominios. Pueden ser familias jovenes ya constituidas, parejas
de solteros, entre otros, de los sectores A, B y C+, los cuales, en su mayoria son parte de
la poblacion econdmicamente activa, que no cuentan con el tiempo suficiente para

comprar este producto.
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Es importante sefialar que, segun un estudio el estudio Taste Tomorrow 2021 de
Puratos publicada en la Agencia de Noticias Andina (“Se incrementa la bdsqueda de
productos saludables en el Peru”, 2021), existe una tendencia creciente en el mercado
peruano por el consumo de productos més saludables. Esta situacion se presenta a tal
punto que el pais ocupa el tercer lugar en Latinoamérica en esta categoria. En el sondeo
que realizamos buscamos detectar el consumo de pan (el tradicional, no de dieta ni otras
variaciones) dentro de nuestro consumidor final y que sea nuestro publico principal en
este primer piloto. Ya en una segunda etapa, podemos ofrecer opciones saludables de

pan a este pablico avido por estos productos.

Respecto a la oportunidad que se encuentra en el mercado peruano para este tipo
de app, en los dltimos cinco afios, ha existido un incremento sostenido en el consumo de
pan. Segun cifras de la Asociacion Peruana de Empresarios de Panaderia y Pasteleria
(Artica, 2020), los peruanos mantienen un consumo per capita de pan de 35 kilos, que
representa un incremento de 30% en comparacion al promedio del 2014. Algo a destacar
es que la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion (FAO), recomienda
un consumo de 55 kilos al afio de pan en una dieta Optima (Gonzales, 2018). En
comparacion con otros paises, el Peru aln esta a la saga en el consumo de pan. Chile
presenta un consumo per capita de 95 kilos al afio, mientras que Argentina y Uruguay es
75 kilos. No obstante, esto mas que representar una debilidad ha sido vista por el sector
panadero como una oportunidad de negocio por ser satisfecha (ampliar la base de

consumo y aumentar el consumo por persona) (Luque, 2019).

Segun cifras del Instituto de Estudios Econdmicos y Sociales (IEES) de la
Sociedad Nacional de Industrias (SNI, 2018), en lo que respecta a la elaboracion de
productos de panaderia (panes, galletas, tostadas, bizcochos, tortas, entre otros
productos), se observa un crecimiento de 4.1% en el primer semestre del 2018 en

comparacion con el mismo periodo del afio 2017.

La Sociedad Nacional de Industrias (SNI) atribuye este crecimiento a 4 factores
(SNI, 2018). El primer y segundo factor, por el incremento de la demanda como de la
oferta de productos de panaderia con mas valor nutricional. Esto coincide con lo dicho
por el Presidente de ASPAN, Pio Pantoja, (Luque, 2019), que actualmente las 15 mil
panaderias y panificadoras autorizadas a nivel nacional ofrecen méas de 500 variedades

de pan, cuando hace 30 afios la oferta era solo de 30 variedades.
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En tercer factor, una mayor inversion del sector panificador en maquinas y
tecnologia que permite sostener la variedad y los volimenes de la oferta. Por ultimo, un
cuarto lugar factor, el cambio de paradigma de ver al pan como un producto que solo
genera aumento de peso corporal.

Las empresas de panaderia, seguin ASPAN, en los ultimos afios estarian
innovando en sus formatos buscando obtener mayores ingresos Yy asegurar Su
sostenibilidad en el tiempo. En una panaderia tradicional, un tercio de los ingresos
provienen de la venta de pan, otro tercio de la pasteleria y otro tercio de la venta de
embutidos (Mendoza, 2017). Un dato interesante es que, a nivel nacional, el 70% de los

ingresos anuales de US$ 63 millones provienen de venta de panes artesanales.

Del total de panaderias en el Per(, el 25% de ellos estarian generando espacios
dentro de sus locales bajo un formato de “cafeteria”. No obstante, segin ASPAN, tienen
buenas ideas e intenciones, pero no cuentan con la capacitacion suficiente para brindar
un correcto servicio. Por tanto, es probable que estos esfuerzos aislados no tengan los
mejores resultados e incluso, conlleven a una posible pérdida de inversion (Belzusarri,
Cachay, Ledn, & Yesang, 2018).

En consecuencia, se observa que la demanda esta en crecimiento en el Pert y se
percibe que la oferta, el negocio de panaderias, esta realizando esfuerzos y apuestas
arriesgadas por aumentar sus ingresos. Sin embargo, esto no necesariamente se da con

la debida asesoria o informacion.

En ese contexto, se presenta una oportunidad para que PANEX puede satisfacer
tanto a la demanda como a la oferta, generando sendos beneficios que permitiran

consolidarse como el aliado perfecto en este sector.

El mercado objetivo que se estaria abarcando es el de los clientes de este producto
gue no cuenta con el suficiente tiempo para trasladarse y adquirirlo, teniendo que recurrir

a sustitutos como el pan de molde, galletas, etc.

2.6. Justificacion del atractivo de la propuesta

PANEX se presenta como una propuesta atractiva que permitird conectar personas con
panaderias cercanas, creando una relacion estrecha entre ambas. La necesidad que se

busca satisfacer es la de las personas, por contar con pan fresco y otros relacionados a la
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panaderia; y la necesidad de los negocios de panaderia por atraer mas clientes. Todo ello,

sumado a un servicio de calidad e innovador, hara que PANEX beneficie ambas partes.

Se espera que, este modelo se replique para todos los distritos de Lima
Metropolitana en un primer momento. Luego se distribuya a los departamentos mas
importantes del pais a través de diferentes propuestas de valor adaptandose a cada

realidad territorial.

Se considera que PANEX cuenta con una propuesta de valor potente para los
panaderos debido a que no solo se busca incrementar la demanda sino también ofrecer a
futuro una consultoria a los negocios. Esto se daré a fin que puedan mejorar la calidad
del pan y de otros productos y que el sector se vuelva mas competitivo comparado con
otros paises en la regién, como son los casos de Chile y Uruguay, en donde la calidad de

su industria panificadora es mayor.

Se espera poder replicar este modelo no solo en el Perd sino en toda la regién
sudamericana porque consideramos que esta es una industria que crece continuamente y

podria mejorar su potencial a través de nuestra propuesta.

La propuesta PANEX cuenta con potencial de ser escalable, debido a que se apoya
en infraestructura ya establecida, panaderias locales ya existentes, conocidas y en pleno
funcionamiento. PANEX actuaria como la plataforma que optimice, incremente e
impulse el consumo de la demanda a través de sus diferentes planes con delivery a
domicilio.

En cuanto al delivery, en esta primera etapa, sera asumida y financiada por
PANEX, directamente de las ventas que se generen a través de la app. Por la zona piloto
dentro del distrito de San Borja y la cantidad de pedidos que se estima alcanzar, se
propone contar con cuatro personas que realicen el traslado de los pedidos en bicicleta.
Dichos pedidos se repartiran en el lapso de 6:00 a 8:00 am. Los repartidores estaran
debidamente brandeados con polo y gorro de PANEX para que sean féacilmente

identificados por los usuarios.

2.7. Estrategia inicial y objetivos de alcance

Se desarrollara un piloto dentro de una zona determinada del distrito de San Borja, en

dos o tres manzanas. Este piloto tendra estrategias de uso funcional de recursos, bajos
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costos y una diferenciacion relevante y tangible que satisfaga las expectativas de ambos

publicos a los que buscamos abordar.

Se tiene previsto generar una segmentacion en dos de nuestros grandes publicos.
Para el B2C, personas de entre 30 y 60 afios en el distrito de San Borja que hayan
realizado una compra como minimo por internet o usado taxi por aplicacion. De
preferencia que sea integrante de una familia que vivan juntos. Para el B2B, las
panaderias, deben estar dentro de la zona piloto y deben cumplir dos requisitos:
establecimientos con una antigiiedad mayor o igual a 10 afos, y que la calidad del pan

sea de agrado de nuestro consumidor objetivo final (en textura, aroma y forma).

El objetivo de alcance es: generar una comunidad de usuarios fidelizados con la
aplicacion, tanto para los usuarios finales como para los operadores, y que sean
embajadores espontaneos, logrando que compartan los beneficios de la solucién de
PANEX.

En una segunda etapa, se procedera a expandir el alcance de PANEX a otro de
los distritos, como San Isidro. Para ello, se identificara negocios de panaderias de la zona
que cumplan los requisitos de venta de productos panaderos.

Figura 2. 4.

¢,Como funciona PANEX para el Publico B2C?

@ Descarca EL PP € SUSCRIBETE © wusto

ELIGE TU PLAN MENSUAL RECIBES TU PAN EN LOS
DE SUSCRIPCION DIAS ESCOGIDOS ENTRE
LAS 6AM. Y 8 AM.

PANEX DISPONIBLE EN
iOS Y ANDROID

Nota. Elaboracion propia
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En cuanto a los planes a ofrecer, en esta primera etapa ofreceremos tres planes
de suscripcién. Todos los planes son iguales en el producto a recibir, cada entrega

consta de 5 panes conformados por:

* 2 panes ciabatta
« 2 panes franceses
* 1panyema
Los planes varian en la frecuencia, en los dias de entrega y en el monto
Tabla 2. 3.

Tabla de tipos de suscripciones que ofrece PANEX

Suscripciones Interdiaria Diaria Séabado y domingo
Dias Lu-Mi-Vi Lua Vi Sa - Do

Entregas al mes 12 entregas 20 entregas 8 entregas

Precio mensual S/ 67.90 S/87.9 S/49.9

Nota. Elaboracion propia

Figura 2. 5.

¢ Cémo funciona PANEX para el Publico B2B? .

© oescorcn @ revisavereraRa @) panexuaceeL @) RECIBES TU PAGO

ELAPP LOS PEDIDOS DESPACHO
— O
@g%_d)
PANEX DISPONIBLE EN CON PANEX SIN COSTO TODOS LOS MARTES
i0S Y ANDROID TUS PEDIDOS SE ADICIONAL PANEX ABONARA A TU
MULTIPLIARAN CUENTA TUS INGRESOS
DE LA SEMANA

Nota. Elaboracién propia



2.8. Impacto comercial y responsabilidad social

2.8.1. Impacto comercial

El impacto comercial que se quiere lograr es con los negocios de panaderias. Se buscara
optimizar sus recursos actuales, amplificar su demanda y sentar las bases para su
sostenibilidad en la nueva era de la tecnologia en un sector poco desarrollado en ese

rubro.

Asimismo, se busca lograr un impacto en los consumidores de pan, de poder tener
un producto de calidad, fresco y a tiempo en sus casas. De esta manera podrian utilizar
ese tiempo ahorrado de la compra de pan en otras actividades que puedan ser mas

provechosas para ellos, sea incluso descansar después de un dia laboral.

Se considera que PANEX ofrece un modelo de negocio Ganar — Ganar — Ganar,
debido a que ganan los usuarios al acceder a pan fresco de las panaderias. Ganan los
negocios de panaderias, que podran tener una mayor visibilidad de como se mueve su
negocio en cifras y podran estimar con mayor certeza la demanda por anticipado, la
compra de productos, reducir la merma, entre otros, haciendo mas eficiente su vision del
flujo de ingresos. Por Gtlimo, gana PANEX, cuya plataforma permitira rentabilizar no

solo en los operadores sino también en los usuarios del servicio.

Con lo expuesto, se garantiza la continuidad del servicio, una mejora constante y

la rentabilidad y sostenibilidad en el tiempo.

Para poder recuperar la inversion realizada, PANEX contara con tres fuentes de

ingresos, los cuales se detallan a continuacion:

e Fee mensual a las panaderias: Se cobrard un fee mensual a los negocios de
panaderias, en contraprestacion del acceso a los servicios de PANEX, el cual sera
aplicado a las ventas que se realicen por la aplicacion. Similar a como se da con

Uber con sus “asociados”

e Planes de suscripcion: Con la misma logica que la suscripcién de Netflix,
PANEX ofrecera tres planes mensuales de suscripcion: interdiaria (12 entregas
de pan al mes), diaria (20 entregas) y fines de semana (8 entregas). Cada plan

tiene un costo global mensual, que incluye la entrega a domicilio.
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e Publicidad: Dentro de la aplicacion estaremos aceptando publicidad de
diferentes marcas de productos que sean complementarios al consumo de pan,

como mantequilla, quesos, mermeladas, etc.

En el caso de PANEX no se contara con costos mensuales debido a que los costos
de produccion de pan seran asumidos por las empresas panaderas. Como PANEX, solo
se asumird una inversion inicial constituida en la creacion de la app, gastos de publicidad
(los cuales seran principalmente en redes sociales) y, en la primera etapa, el costo del
reparto a domicilio a través de una red propia de 4 repartidores en bicicleta dentro de la

zona piloto.

A continuacion, se muestra un posible dashboard que se utilizaria para medir los

principales KPIs:

Tabla 2. 4.

Dashboard de los principales KPIs de PANEX

Grw vs Grw vs
Cuota Real |Cumplimiento Mes | Cuota Real |Cumplimiento, Mes
anterior anterior
Descargas del @ 83% NA @ 90% 12%
App 300 250 310 280
Membresias @ 100% NA @ 104% 13%
adquidiras 230 230 250 260
Pedidos ® 100% NA @ 100% 28%
Solicitados 180 180 230 230
Pedidos @ 97% NA ® 100% 31%
entregados 180 175 230 230
Ventas @ 97% NA @ 100% 3%
Mensuales 195,000 | 189,000 195,000 | 195,000

Nota: Elaboracion propia

La informacién solicitada hacia los consumidores finales sera su nimero de DNI,
nombre completo y un correo electrénico para poder enviar informacion de publicidad y

algn comunicado que se desee realizar al cliente.

Para el caso de las panaderias la informacion solicitada sera la siguiente: nimero

de RUC, certificado de funcionamiento y certificado de sanidad.
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2.8.2. Responsabilidad social

PANEX como modelo de negocio, cuenta con un impacto socialmente responsable. Esto
especialmente para los pequefios y medianos negocios de panaderias que, con el
crecimiento urbano y la apertura de supermercados, pierden clientes e ingresos por la

disminucién de sus ventas.

PANEX permitira que las panaderias tradicionales se renueven ante los nuevos
consumidores. La plataforma serd el nexo de la demanda con la oferta, y que el
consumidor final sepa que ademéas de tener pan fresco esta contribuyendo con un

comercio local.

El cliente recibe una doble satisfaccion: come pan y fresco y ademas siente que

apoya al desarrollo de las empresas peruanas.

En una segunda etapa del proyecto, se podra generar sinergias con organismos de
cooperacion internacional que puedan ver en PANEX un vehiculo que contribuye
socialmente a comercios locales, brindando tecnologia, buenas practicas y, sobre todo,

un flujo constante de clientes.
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CAPITULO IlI: IDEA, INVESTIGACION Y VALIDACION
DE SOLUCION

En el capitulo tres, se mencionard el disefio y metodologia elegida para la investigacion,
la validacién de la hipotesis y la solucion, asi como el muestreo poblacional.

Asimismo, se abordara el andlisis de tendencias y patrones, un CANVAS del

modelo de negocio y las conclusiones.

3.1. Disefio y metodologia de la investigacién

Debido a que el presente trabajo busca crear una app de delivery de pan dirigido a dos
publicos objetivos, B2B y B2C, se recurre a un disefio no experimental que se aplicara

de manera transversal.

Segun Hernandez Sampieri, la investigacion no experimental se realiza sin
manipular deliberadamente variables, solo se procede a observar los fenémenos en su
contexto natural, a fin de analizarlos (p. 152). Por otro lado, las investigaciones
transversales levantan datos en un tiempo determinado (Hernandez Sampieri, Fernandez
Collado, & Baptista Lucio, 2014).

Respecto al enfoque de la investigacion, es cuantitativa. La técnica empleada para el
levantamiento de datos del publico objetivo fue la encuesta, y como instrumento, se

utilizaron los cuestionarios.

3.2. Validacion de hipotesis

Existe una masa critica de panaderias locales que, por sus propios medios y por el estilo
de vida de las personas, no se beneficia del crecimiento urbano en sus zonas de acciones
(mas habitantes no es igual a mas clientes). Por tanto, a menos que no tengan otras

maneras de captar clientes, estas pueden morir.
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Por otro lado, existen compradores potenciales que estan dispuesto a adquirir pan
y productos asociados a un mayor precio, si es que el pan es fresco y se lo llevan

directamente a la casa (conveniencia).

El pan y el sector panadero es un sector atractivo, contrario a lo que se piensa en

términos de rentabilidad, negocio y escalabilidad.

La hipdtesis que se maneja es que una comunidad de usuarios puede ser
fidelizados a través de la aplicacion, al igual que los comercios (panaderias) y asi lograr
un doble beneficio gracias a la solucion de PANEX.

3.3. Validacioén de la solucién

La validacion de la solucion se realizd con cada uno de los publicos: B2B (panaderias)
y B2C (consumidor final) ubicadas dentro del distrito limefio de San Borja, elegida por
criterio de los investigadores. Para ello, se trabajo con prototipos de la aplicacion

PANEX, que permitié mostrar su propuesta de valor al publico objetivo B2B y B2C.

3.4. Muestreo poblacional

En el presente trabajo se empled el método de muestreo no probabilistico por criterio de

los investigadores para el publico B2C.

Respecto a la muestra, se solicito la participacion de 140 personas, entre 30 y 60
afos, que se encuentren dentro de la poblacion econémicamente activa del distrito de

San Borja, con las caracteristicas del pablico potencial B2C.

Es importante sefialar que, segun un estudio el estudio Taste Tomorrow 2021 de
Puratos publicada en la Agencia de Noticias Andina (“Se incrementa la busqueda de
productos saludables en el Per(”, 2021) , existe una tendencia creciente en el mercado
peruano por el consumo de productos mas saludables, a tal punto que ocupa el tercer
lugar en Latinoamérica en esta categoria. En el sondeo que realizamos buscamos detectar
el consumo de pan (el tradicional, no de dieta ni de otros tipos) dentro de nuestro
consumidor final y que sea nuestro publico principal en este primer piloto. Ya en una
segunda etapa, podemos ofrecer opciones saludables de pan a este publico avido por

estos productos.

26



Las preguntas realizadas en la encuesta se detallan a continuacion y los resultados

se incluyen en el Anexo
e ;Esconsumidor de pan?
e ;Do6nde compra el pan que consume?
e (Qué tipo de pan suele comprar?
e (Con que periodicidad compra pan?
e (En qué momento del dia compra pan?

e Si pudiera comprar pan desde una app y que llegue a la comodidad de su hogar

¢le interesaria?

e Si esta aplicacion, fuera de compras por suscripcion en planes (diarios,

semanales, mensuales para tener pan fresco en su casa ¢ Le interesaria?

e ;Estaria dispuesto a pagar una suscripcion mensual para que le entreguen pan en

su hogar?
e ;Con que medio de pago le gustaria pagar?
e (En qué momento del dia le gustaria que le llegue el pan?

e (Qué beneficio esperaria con la suscripcion?

Para el caso del publico B2B se realizaron dos reuniones. La primera reunion fue
presencial en octubre 2019 con el duefio de una empresa panificador, el Sr. Guillermo
Berio, que se encargaba de vender productos panaderos como pan precocido, tortas,
empanadas, etc., para diferentes panaderias de Lima. Dichos productos terminaban el
proceso de horneado en las panaderias, algunas de estas se encontraban en el distrito de

San Borja. Asimismo, nos manifestd que estaba préximo a apertura su propia panaderia.

El nos comentd que la venta de pan a granel en una panaderia cubria los costos
fijos de la operacion como alquiler, personal y que la ganancia se veia en el volumen de
venta y aun asi era bastante limitada debido a los costos asociados y al precio. Por eso,
muchas panaderias optaban por crear un espacio para tener una cafeteria y que los
clientes puedan disfrutar de otros productos como empanadas, postres, café, jugos, etc.,

dado que la ganancia era mayor en este rubro. No obstante, detall6 también que a muchas
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personas no le gustaba mucho este mix porque, en horas de alta demanda (hora de lonche
entre 5pm y 8pm) y en los fines de semana en la mafiana (hora de desayuno entre 7am a
9am), al haber alta afluencia de gente dentro del local, se podria presentar incomodad
para los clientes.

En esa entrevista se pudo obtener insights importantes:

e Si pudiéramos reducir el costo fijo del personal, la rentabilidad de la panaderia
aumentaria. Esto ya que con PANEX no se necesitarian tantas personas en el
mostrador atendiendo los pedidos de pan a granel ya que los clientes recibirian

el pan en su casa y no tendrian que ir a comprarlo.

e Al haber menos gente en el local, la panaderia podria aprovechar el espacio y
convertir parte de ella en una cafeteria y asi, generar mayores ingresos en los
otros productos que vende. Esto aplicaria en esta época mucho més dado que por

pandemia los aforos han sido reducidos.

Luego se realizé una entrevista virtual con un emprendedor Alejandro Vera, que
tiene mucho conocimiento en el sector de comercializacion de pan y que estaba
analizando comprar una panaderia. Sin embargo, no tenia el capital suficiente para poder

implementarla.

Al compartir nuestra idea (PANEX), nos comento que aplicaria bastante bien en
el negocio panadero porque les ayudaria a estimar /proyectar la demanda. Esto permite
una compra programada de insumos, calcular la carga de trabajo y evitaria la merma de

productos.

Por lo antes indicado, PANEX podria ayudar a las panaderias que se encuentran
en el mercado poder optimizar sus costos de personal y explorar la opcion de

implementar una cafeteria dentro de su local.
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3.5. CANVAS del modelo de negocio

Figura 3. 1.

Business Model Canvas del consumidor final (B2C) / usuario de PANEX.

ASOCIACIONES CLAVE PROPUESTA DE VALOR | RELACIONES CON  LOS
ACTIVIDADES CLAVE CLIENTES CLIENTES
* Panaderias o Somos el “Netflix del
e Agencias de PR o Satisfacer la necesidad de pan | pan’: Pan por |* Hemos  automatizado  un | Personas de entre 30 y 60
* Asociaciones de Jfresco diario suscripcion servicio que demandaba tiempo afios, de preferencia que
condominios * Ofrecer pan fresco a domicilio con gue no se tenia. vivan en familia, que ya
® Sponsors herramientas tecnologicas e Brindamos la oportunidad de tengan Samiliaridad
o Ofrecer una experiencia unica en hacer una compra social: No comprando  por internet
la compra de pan solo comprar pan, sino aqyudar (usen app de taxi, por
a negocios locales gjemplo).
CANALES DE |* Somos los facilitadores de un |* No cuentan con tiempo para
RECURSOS CLAVE DISTRIBUCION producto  querido, pero de comprar pan de panaderia
dificil acceso por tiempo. local por falta de tiempo y
e Capital humano con amplia | e La aplicacién (App) g:i;pr aiogn sf f:g;n 2 iiz;iz
ke R B s
o Una red de panaderias del supermercado.
experimentada con un producto
panadero de alto valor
e Tecnologia de la APP
COSTOS INGRESOS
o Gasto inicial: Costo de la App e Por la compra de los planes de suscripcion
o Gasto durante el proyecto: mantenimiento de la App e Por la venta de publicidad dentro de la App
o Gasto delivery: 4 personas en bicicleta para reparto
o Gasto personal: Ceo v gerencias

Nota. Elaboracion propia
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Figura 3. 2.

Business Model Canvas del socio de PANEX.- panaderias (B2B)

ASOCIACIONES CLAVE PROPUESTA DE VALOR | RELACIONES CON  LOS
ACTIVIDADES CLAVE CLIENTES CLIENTES
o ASPAN - Asociacion de o Somos el “Uber del
Panaderos o Satisfacer la necesidad de mayores Pan”: Hacemos crecer o Hemos — automatizado  un | Panaderias que tengan umn
clientes para las panaderias tu negocios conectandote |  servicio que afios no tenia minimo de 5 ailos de
e Ofrecer la  posibilidad de con potenciales clientes | cambio antigiiedad
modernizacion e innovacion en el gracias a  nuestra e Brindamos informacion valiosa |® Que ademds tengan un
sector tecnologia de tendencias de compra producto (el pan) de gran
o Ofrecer una mejor experiencia volimenes, etc. que permite valor para el piiblico: aroma,
para sus clientes eliminar la merma de materia textura, forma
prima, optimizar las compras, |* Que tengan un gran mimero
CANALES DE | entreotros. de clientes
RECURSOS CLAVE DISTRIBUCION * Ser los aliados que sienten las
bases para la sostenibilidad
e Panaderos experimentados e La aplicacion (App) presemey fionira del niegocly
e Panaderias con gran travectoria | ® Delivery  propio de
que quieren, pero no saben como Panex
innovar
COSTOS INGRESOS
o Gasto inicial: Costo de la App o Por el fee de ingreso mensual de las panaderias para acceder a la App
o Gasto durante el provecio: mantenimiento de la App * Por la compra de los planes de suscripcion
o Gasto delivery: 4 personas en bicicleta para reparto e Por la venta de publicidad dentro de la App
o Gasto personal: Ceo y gerencias
o Gasto publicidad

Nota. Elaboracién propia
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3.6. Conclusiones

e PANEX, al ser una app de delivery de pan, se dirige al B2C, es decir, a un usuario
o0 consumidor que no suele tener tiempo en el dia para hacer compras de pan, y si
las hace, lo realiza muy tarde. Por ello, no pueden encontrar el pan de su

preferencia, o acuden a un sustituto, como el pan molde.

e Asimismo, PANEX se dirige al publico B2B, es decir, a las panaderias. Ellas, en

calidad de socios, trabajan de la mano para lograr la propuesta de valor.

e La hipotesis planteada es que una comunidad de usuarios puede ser fidelizada a
través de la aplicacidn, al igual que los comercios (panaderias). De esta manera,

se logra un doble beneficio gracias a la solucion de PANEX.

e La validacion se realizo en el distrito de San Borja con una muestra de 140

personas, entre 30 y 60 afos dentro del perfil-buyer persona.

e Se realiz6 una investigacion cualitativa, empleando encuestas, y seleccionando a
la muestra de manera no probabilistica, por criterio de las encuestas. Se dieron

como resultado los siguientes hallazgos:
o EI99.3% de las personas encuestas consume pan en su dieta diaria
o EI 85,6% compra este producto en una panaderia local cercana a su
domicilio
o EI95.7% compra pan a granel.

o EI57.6% compra pan todos los dias, mientras que el 31.7% compra 3 veces

a la semana.

o EI 55.4% compra el pan en las mafianas (6am — 12m) mientras que 40.3%

lo compra por la noche (7pm — 10pm)

o El 97.8% estaria interesado en poder comprar pan desde una aplicacion y

recibirlo en su casa.

o EI'97.1% de personas estaria interesado en pagar una suscripcion mensual
para que le entreguen el pan en su domicilio y aceptaria que el pago sea

cargado a su tarjeta de débito o crédito.

o EI'78% de personas le gustaria que el pan que compra le llegue en el horario
de mafana (6am — 12m) mientras que el 20% quisiera que le llegue en la

noche (7pm — 10pm)
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o El primer beneficio que las personas encuestadas esperan de su suscripcion
es la puntualidad (70%), segundo beneficio es que el pan sea de buena
calidad (23%).

e EI Business model canvas ha sido realizado para cada publico objetivo, es decir,
para B2B y B2C.
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CAPITULO IV: PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

En el presente capitulo, se definira la vision, mision, valores y ética de PANEX.

Asimismo, se presentara la cultura organizacional y los objetivos estratégicos.

Por otro lado, se realizara el anélisis externo e interno, haciendo uso de la
herramienta de analisis PESTEL, analisis PORTER y andlisis FODA, incluido un FODA

cruzado a fin de generar las estrategias de éxito.

4.1. Visién

Transformar la forma de comercializacion de las panaderias y fomentar una cultura del

pan fresco en todos los hogares del Peru.

4.2. Mision

Conectar panaderias locales con una demanda constante y permanente de consumidores,

incrementando y fortaleciendo su relacion de comunidad a través del pan fresco.

4.3. Valores y ética

e Enfocados a la persona: PANEX se preocupa por las personas y las panaderias

locales que buscan conectarse para crear comunidad.

e Disfrutar la experiencia: Lo importante es el disfrute. PANEX brinda una

experiencia de inicio a fin.

o Ser familiares: PANEX es un servicio de todos los dias. Es un aliado familiar,
tanto para las panaderias como las familias consumidoras, que ayuda a ser tu dia

mejor.

4.4. Cultura Organizacional

Somos una organizacion emprendedora que, ante los problemas, prioriza la solucion
rapida y efectiva. Nuestra busqueda por querer ser siempre los mejores nos lleva a retarnos
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constantemente, a buscar nuevas y mejores maneras de hacer las cosas y a no

conformarnos con lo logrado.

Somos quienes escogemos resolver el problema mas dificil al principio, los que

nos gusta cuidar hasta el mas minimo detalle y buscando generar la mejor experiencia.

4.5. Objetivos Estratégicos

4.5.1. De largo plazo

o Ser el referente de la industria panadera como innovadores de la categoria en la

venta de panes

e Expandir las operaciones de PANEX en las principales provincias del Peru:

Arequipa, La Libertad, Cusco y Piura.

4.5.2. Mediano plazo
e Tener mas del 10% de la poblacidn de Lima suscrita a nuestros servicios.
e Posicionarnos en mas de dos distritos de Lima.

e Contar con una red integrada de mas de 100 panaderias en diez distritos de Lima,

en ocho meses.

4.5.3. De corto plazo
e Llegar al punto de equilibrio en el primer trimestre de operaciones.
e Recuperar la inversion inicial el segundo mes de operaciones.

e Ser sostenibles en el primer trimestre.

4.6. Analisis externo: PESTEL

A continuacion, se desarrolla el analisis externo tomando en cuenta aspectos del &mbito

politico, econdmico, social, tecnoldgico, ecologico y legal del proyecto.
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4.6.1. Politico

Se cuenta con una Asociacion Peruana de Empresarios de la Panaderia y Pasteleria
(ASPAN), la Unica asociacion formal del rubro panadero y cuenta con mas de 14, 000
empresarios panaderos y pasteleros a nivel nacional. Desde su creacion en el afio 2003,

busca velar por los intereses de la industria panadera en el Perd.

Entre sus principales objetivos esta la defensa de los intereses econémicos del
sector y generar alianzas estratégicas productivas con organismos e instituciones publicas

y privadas que colaboren con el desarrollo del sector.

4.6.2. Econdémico

La Sociedad Nacional de Industrias (SNI) atribuye un crecimiento de la industria
panadera a tres factores: en primer y segundo lugar, por el incremento de la demanda
como de la oferta de productos de panaderia con més valor nutricional. Esto coincide con
lo sefialado por el presidente de ASPAN, Pio Pantoja (Luque, 2019), que actualmente las
15 mil panaderias y panificadoras autorizadas a nivel nacional ofrecen méas de 500
variedades de pan cuando hace 30 afios la oferta era solo de 30 variedades. Finalmente,
en tercer lugar, una mayor inversion del sector panificador en maquinas y tecnologia que

permite sostener la variedad y los volimenes de la oferta.

En una panaderia tradicional, un tercio de los ingresos provienen de la venta de
pan, otro tercio de la pasteleria y otro tercio de la venta de embutidos (Pisfil y Puicon,
2019).

Un dato interesante es que, a nivel nacional, el 70% de los ingresos anuales de

USD 63 millones provienen de venta de panes artesanales (Mendoza, 2017)

4.6.3. Social

El Pert en los Ultimos cinco afios ha demostrado un incremento sostenido en el consumo

de pan.

Segun cifras de la Asociacion Peruana de Empresarios de Panaderia y Pasteleria
(ASPAN), los peruanos mantienen un consumo per capita de pan de 35 kilos al afio. No
obstante, se estima que para el 2021 se alcance los 50 kilos per capita, lo que representaria
un incremento del 43% (Artica, 2020).
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Algo a destacar es que la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Alimentacién y la Agricultura (Gonzales, 2018), recomienda un consumo de 55 kilos al

afio de pan en una dieta 6ptima.

4.6.4. Tecnoldgico

En la tesis de Pisfil y Puicon (2019), “La innovacién y la competitividad de la industria
panificadora en la ciudad de Lima 2017- 2018, se realiza una entrevista al presidente de
la ASPAN, Pio Pantoja. En dicha entrevista, Pantoja sefiala que solo un 10% a 15% del
sector panadero nacional ve en la innovacion y tecnologia una necesidad para seguir

creciendo.

4.6.5. Medioambiental

Como sector, no impulsan mayores esfuerzos en practicas favorables al medio ambiente.
No se evidencia politicas enfocadas al reciclaje, practicas de ahorro de recursos, energia

entre otros, como gremio panificador.

4.6.6. Legal

Existe un contexto legal favorable para la constitucion de empresas en el Perd. Segun
cifras del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), en el primer semestre
del 2021, el nimero de empresas activas en el pais ascendia a 2 millones 838 mil 494
empresas. Lo que representd un incremento de 2,6% comparado con similar periodo en
el 2020 (INEI, 2021). Asimismo, en la ponencia de Rolando Arellano, presidente de
directorio de la Consultora Arellano, durante el CADE Ejecutivos 2021, resalto esta cifra
y acotd que el Perd tiene una empresa por cada 12 habitantes, lo que la pone por delante
de paises mas desarrollados como China (una empresa por cada 35 habitantes), México

(una por cada 26) o Estados Unidos (una por cada 22) (Silva, 2021).

Este contexto es favorable, porque favorece la creacion de méas panaderias bajo
diversos regimenes siendo el predominante el régimen de persona natural con negocio
con el 62.1% de los casos (INEI, 2021).

36



4.7. Andlisis interno; PORTER

Figura 4. 1.

Cinco fuerzas de Porter

PANEX: APP

CINCO FUERZAS DE PORTER

Costo de desarrollo de APP
Conocimiento de mercado y tecnologia
Financiamiento escaso

Amenaza de sustitutos
Supermercados
(+) Variedad de pan
(+) Pan con mas duracion
(-) Mayor costo - distancia
APPs delivery Glovo y Rappi:
(+) Experiencia internacional y nacional
en delivery
(+) Alta inversion en publicidad
(+) Amplia oferta de operadores
(=) No cuenta con un delivery de
panaderias
Panaderos méviles ofrecido por algunas
panaderias

Amenaza de entrada
Complejidad logistica

Rivalidad de la industria

Panaderias compiten geograficamente
No existe app exclusiva para esta necesidad

Resistencia al cambio de panaderias

Bajo uso de tecnologia en panaderias

Baja especializacidén en procesos en
panaderias

Contribucion de proveedores a la promesa de
marca (puntualidad)

Gran cantidad de clientes potenciales
Clientes viven en edificios y/o lejos de
panaderias

Compradores susceptibles al precio
Poca informacién de clientes
Mafianas con tiempos ajustados:
Exigen puntualidad extrema

Nota. Elaboracion Propia

4.8. Analisis sectorial e identificacion de riesgos y amenazas. FODA

A efectos de realizar un analisis interno y externo de PANEX, se realizé un analisis de

las Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas.
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Tabla 4. 1.

Anélisis FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Primeros en brindar este tipo de servicio

Vida acelerada y poco tiempo para comprar en las
mafanas

Servicio especializado

Primero en el mercado

Experiencia en publicidad, comercial y Estadisticd

Producto de alta demanda

Es una aplicacién peruana

Necesidad de las panaderias por abrir un canal
ecommerce

Contribuye a que negocios locales propesperen

Aumento de compras por internet

Brinda un bien perecible llegue fresco al destino

Mayor numero de tarjetahabientes

Fomenta el consumo y desayuno en casa

Aumento de compras por aplicativos

Ahorra tiempo a lo usuarios

Disminucion de aforo en locales cerrados devido a la
pandemia

Es amigable con el medio ambiente (usa
bicicletas para el traslado)
DEBILIDADES
Informalidad en los establecimientos de pan

Baja visita a lugares cerrados por parte de las personas
prefiriendo los servicios de delivery
AMENAZAS
Aplicaciones de Delivery

Servicio poco conocido

Sustitutos del pan fresco (Pan de Molde)

Ecommerce en Peru aun incipiente

Desconfianza en los establecimientos panaderos

Rechazo al cambio en los usuarios

Nota. Elaboracion propia

4.9. Estrategias de éxito

A fin de desarrollar las estrategias de éxito del proyecto, se utilizd la informacion del

FODA anterior y se cruzaron las fortalezas con las oportunidades, las fortalezas con las

amenazas, las debilidades con las oportunidades y las debilidades con las amenazas.
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Tabla 4. 2.

Andlisis FODA cruzado

FODA CRUZADO

Vida acelerada y poco tiempo para
comprar en las mafianas

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Aplicaciones de Delivery

Primero en el mercado

Sustitutos del pan fresco

Producto de alta demanda

ecommerce en Per0 aln incipiente

FORTALEZAS

Necesidad de las panaderias por abrir un
canal ecommerce

Rechazo al cambio en los usuarios

Primeros en brindar este tipo
de servicio

Es un océano azul para el sector de
comercializacion de pan. Ser los
primeros nos ayudara a captar el mayor
mercado posible

Somos la primera app especializada de
delivery especializada en el rubro de
comercializacion de pan

Contribuye a que negocios
locales prosperen

La necesidad de vender méas por parte de
las panaderias serd una palanca
poderosa para fomentar la masificacién
de la app en el canal B2B

Trabajar con negocios locales de la
zona de residencia del usuario
permitird romper barreras: le compran
a un comercio que ya conocen

Ahorra tiempo a los usuarios

Damos una solucion a una necesidad no
satisfecha en este mercado

Nuestra propuesta de valor es
largamente superior a las amenazas:
ahorramos tiempo a los consumidores
y ofrecemos el pan que el publico
espera

Es amigable con el medio
ambiente (usa bicicletas para el
traslado)

Doble beneficio: Generamos un mejor
precio al consumidor final (menor costo
de delivery) y contribuimos con el
medio ambiente.

El ecommerce es aln incipiente y
darles un motivo de ayudar a otros
(ademaés de la compra) puede ser un
plus que impulse la compra por la app

DEBILIDADES

Informalidad en los
establecimientos de pan

Mostrar con cifras sus oportunidades de
crecimiento, siendo un negocio formal
que trabaja dentro del portafolio de
panaderias de PANEX

Reducir el rechazo al cambio
evidenciando los beneficios de
PANEX a través de producto, como
empresa socialmente responsable,
entre otros

Servicio poco conocido

La necesidad de vender mas influird a
las panaderias a probar nuevas maneras
junto con PANEX

Conectaremos con el publico B2C
mostrando que el producto final
proviene de un comercio local que ya
conocen

Desconfianza en los
establecimientos panaderos

PANEX como empresa pionera seré la
encargada de construir una marca
creible y admirada por el publico.

Confiaran en PANEX.

Reducir la desconfianza a partir de la
construccién de relaciones de
confianza con los comercios locales y
con los flujos de efectivo que
esperamos generar para sus COmercios
de trabajar con PANEX

Nota. Elaboracion propia
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CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

En el actual capitulo se presentara el planteamiento de los objetivos de marketing, las
estrategias de marketing incluyendo la segmentacion y perfil de cliente, el

posicionamiento y ventaja competitiva.

Asimismo, se abordaran las tendencias y tamafio del mercado, la identificacion de
agentes como los clientes, usuarios, compradores, prescriptores, intermediarios; se
describira el potencial de crecimiento del mercado, la rivalidad competidora y potencial

de ventas.

Por otro lado, se desarrollara la estrategia de marketing mix y se formulara el plan

de ventas y proyeccion de la demanda.

5.1. Planeamiento de objetivos generales de marketing

PANEX es una empresa nueva, legalmente constituida, que desea evolucionar el mercado
de la comercializacién de productos panaderos y unir esta tradicion con los avances

tecnoldgicos. Para ello, se plantean los siguientes objetivos:

e Dar aconocer la marca entre el publico objetivo

Dentro de las mismas empresas panificadoras se colocaran banners y propaganda para
que los usuarios puedan conocer la aplicacion y decidan descargarla. También se
coordinara con las panaderias para que al momento de la entrega de la compra se entregue
un volante el cual tendréa la informacidn de la aplicacion. De manera adicional se realizara
publicidad en redes sociales como Instagram y Facebook, dirigiéndonos a nuestro publico

objetivo y por distrito para que asi tener una mayor cobertura.

En una segunda etapa se colocara publicidad en la revista “Panaderia y Pasteleria

Peruana”.

Este objetivo se medira con la cantidad de descargar que obtenga la aplicacion y

el objetivo tentativo el primer afio seria de la siguiente forma:
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Tablab. 1.

Numero de descargas de la aplicacion por mes

Meses \Mesl\MesZ\MesS\MeM MesS\Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mesl0 Mesll Mesl2

NUmero de

300 | 309 | 318 | 328 | 338 | 348 | 358 | 369 | 380 | 391 403 415
descargas

Nota. Elaboracion propia

El nimero estimado inicial de descargas al mes se considera tomando en cuenta una
acogida del 6% de un sector del distrito de San Borja y aplicando los resultados de la

encuesta realizada.

e Introducir la empresa dentro de nuevos mercados

En el primer afio, el enfoque sera en las panaderias que se encuentren en el distrito de San
Borja, por lo que se estima poder lograr una cobertura mayor al 60% del total de
panaderias del distrito. En una segunda etapa, se busca iniciar la implementacion en los
distritos de San Isidro y luego en Miraflores.

En una segunda etapa de expansion, se incursionara en otros distritos como La
Molina, y los distritos periféricos de Lima Norte. Posteriormente, a Lima Sur para entrar

en las panaderias de tiempos de veraneo.

e Optimizar el embudo de conversion

Se realizaran descuentos en ciertos dias de la semana para que los usuarios no solo
descarguen la aplicacion y no la usen, sino que, en coordinacién con los clientes, podamos

motivar el uso y generar confianza en los usuarios que la app cumple con sus necesidades.

e Captar nuevos clientes

Se buscaran nuevas empresas panificadores que deseen incluirse dentro de la aplicacion.
Para esto se mostraran los resultados positivos obtenidos en los clientes actuales a fin que
los potenciales nuevos clientes (panaderias) decidan incorporarse a nuestra cartera de

clientes viendo los beneficios obtenidos.
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La meta es poder incluir una panaderia adicional a la cartera de clientes cada
bimestre al inicio de las operaciones. El ingreso serd bimestral al comienzo, a fin de poder
analizar los resultados de los clientes actuales. Luego de la etapa de inicio, el objetivo se

elevara a tres panaderias por bimestre.

e Fidelizar a los clientes

La fidelizacion de clientes y usuarios es primordial para el negocio; por tanto, PANEX
no solo brindara el servicio de reserva y despacho de productos. También dara valores
agregados para que los clientes y usuarios no vean a PANEX como una app de delivery

mas.

e Respecto a los clientes B2B: Informacion estadistica de ventas para las
panaderias

o Ventas realizadas por el App

o Cantidad de usuarios que prefieren su panaderia
o Planes mas demandados

o Dias/Meses con mayor rotacion de ventas

o Areas con mayor demanda o crecimiento de demanda

e Respecto a los clientes B2C: Programa de fidelizacion
o Descuentos especiales por referencia o recomendacion
o Sorteos de fidelizacion

o Promociones especiales personalizadas segun las preferencias de cada

usuario.

5.2. Estrategia de Marketing

5.2.1. Segmentacion y perfil de los clientes

En PANEX, la segmentacion se deberd hacer tanto para las empresas panificadoras

(clientes) y usuarios del App.

42



Segmentacion empresas panificadoras:

©)

(@]

o

Panaderias que produzcan su propio pan
No cuenten con ningun tipo de servicio de delivery

Ofrezcan no solo pan sino también otro tipo de productos derivados del

mismo, abarrotes, postres, etc.
Que tengan una antigiedad minima de 5 afios

Que el producto panificador que ofrezcan cumplan con los gustos del publico
consumidor final (textura, aroma y forma) asi como con todos protocolos de

Buenas Préacticas Alimentarias y de inocuidad alimentaria.

Segmentacion para usuarios Usuarios que tengan Smartphone

o

o

Mayores de 18 afios

Que se encuentren dentro de la poblacion econémicamente activa
Puedan contar con tarjeta de crédito y/o debito

Consumidores de pan

Que hayan tenido experiencia comprando por internet (como App de taxis por

ejemplo)

5.2.2. Posicionamiento y ventaja competitiva

El posicionamiento que se espera de los clientes y usuarios respecto a PANEX seria ente

manera:

Socios panaderos: Son socios estratégicos y no como competencia. Los clientes

ven en PANEX una aplicacion de delivery sino una fuente de informacion que lo

ayude a optimizar sus procesos, costos etc. y vea que el principal objetivo que

tenemos es crecer juntos.

Usuarios: Ser la aplicacion especializada en delivery de productos panaderos de

calidad y cumpliendo las expectativas de tiempo y disponibilidad de sus pedidos.
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Respecto a la ventaja competitiva, se cree que al ser una aplicacion enfocada solo al
sector panadero, se puede cubrir las principales necesidades de los usuarios en este sector.

Asimismo, al estar asociados a panaderias que ya se encuentra en la zona, se puede
tener desde un inicio la confianza en la calidad de los productos que se estaran
despachando. Esto junto a la optimizacion del tiempo de despacho, se puede brindar un
producto de calidad en el tiempo solicitado.

Otra ventaja que se tendra es la programacion de los pedidos segun el plan que
elijan los usuarios. Se ayudara al usuario a no tener que preocuparse diariamente por la

compra del pan y otros productos que necesite.

5.3. Mercado Obijetivo

5.3.1. Tendencia de mercado

La tendencia del consumo de pan y cereales en el Per( tiene una estimacion de
crecimiento sostenido en los ultimos 10 afios, siendo la proyeccion del crecimiento para
el 2019 de 4.90% versus el 2018, basandonos en un estudio realizado por Canadean
(Euromonitor, 2016)

Tablab. 2.

Valor de mercado y crecimiento de productos panaderos y cereales 2009 — 2019

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

11,253. 11,691. 12,160. 12,661. 13,196. 13,769. 14,382. 15039. 15,743. 16,497. 17,305.
Market Value 6 9 3 1 7 6 9 5 0 1 8

Y-o0-Y growth 3.90% 4.01% 4.12% 423% 434% 445% 457% 468% 479% 4.90%

Nota: De Peru Bakery & Cereals Market Value (PEN m) and Growth (Y-0-Y), 2009-19, por Canadean,
2016 en Passport Euromonitor (https://www.euromonitor.com)
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Figura 5. 1.

Valor de mercado y crecimiento de productos panaderos y cereales 2009 - 2019
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Nota: De Peru Bakery & Cereals Market Value (PEN m) and Growth (Y-0-Y), 2009-19, por Canadean,
2016 en Passport Euromonitor (https://www.euromonitor.com)

Teniendo un CAGR en productos panaderos para del 2014 al 2019 de 4.58% en

panes y rollos, un 4.81% en kekes, pasteles dulces y salados.
Tabla 5. 3.

Valor de mercado y crecimiento por categoria del mercado de productos panaderos y
cereales 2014 - 2019

CAGR

2014—
Category 2014 2015 2016 2017 2018 2019 19
Baking Ingredients 118.4 121.9 125.6 129.5 133.8 138.3 3.16%
Baking Mixes 292.5 304.6 317.5 331.3 346.1 362.1 4.36%
Bread & Rolls 9,910.7 10,3425 10,804.5 11,299.3 11,8293 12,3974 4.58%
Breakfast Cereals 572.3 611.0 653.1 699.0 748.9 803.4 7.02%
Cakes, Pastries & Sweet Pies 990.5 1,036.2 1,085.0 1,137.2 1,192.9 1,252.5 4.81%
Cereal Bars 2691 283.5 298.8 315.2 332.6 351.2 5.47%
Cookies (Sweet Biscuits) 415.6 437.6 461.1 486.3 513.3 5423 5.46%
Dough Products 190.0 197.5 205.6 2141 223.3 2331 4.18%
Energy Bars 133.3 141.0 149.3 158.3 168.1 178.7 6.03%
Morning Goods 562.1 581.1 601.4 622.9 645.8 670.1 3.58%
Savory Biscuits 3151 326.0 337.6 349.9 362.9 376.8 3.64%

Overall 13,769.6 14,3829 15,039.5 15,743.0 16,497.1  17,305.8 4.68%

Nota: De Peru Bakery & Cereals Market Value (PEN m) and Growth (Y-0-Y), 2009-19, por Canadean,
2016 en Passport Euromonitor (https://www.euromonitor.com)
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A su vez en este mismo estudio estima un crecimiento sostenido en el consumo
per cépita de productos panaderos y cereales para el 2019 de 35.8 kg., siendo este un

crecimiento del 1.96% versus el 2018.
Tablab. 4.

Consumo per cépita de productos panaderos y cereales en el Per 2009 - 2019

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Per-Capita
Consumption 30.6 31.0 314 31.9 323 328 333 339 345 351 35.8

Y-0-Y growth 1.36% 1.36% 1.38% 142% 149% 158% 168% 1.77% 187% 1.96%

Nota: De Peru Bakery & Cereals Market Value (PEN m) and Growth (Y-0-Y), 2009-19, por Canadean,
2016 en Passport Euromonitor (https://www.euromonitor.com)

Figurab. 2.

Consumo per cépita de productos panaderos y cereales en el Per 2009 - 2019
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Nota: De Peru Bakery & Cereals Market Value (PEN m) and Growth (Y-0-Y), 2009-19, por Canadean,
2016 en Passport Euromonitor (https://www.euromonitor.com)

También se ha analizado que el 23% de las panaderias del Peru ha agregado el
servicio de cafeteria a fin de mejorar la rentabilidad del negocio. Esta decision se dio
debido a que, como se sabe, las ganancias del pan como producto de venta exclusivo no
es tan alta. En un orden de rentabilidad por categoria de negocio siguiendo el orden de la
mas baja rentabilidad a la mas alta se tiene como primera linea al pan, seguida de la

pasteleria y por ultimo los embutidos.

Asimismo, el presidente de ASPAN, Pio Pantoja, en una entrevista realizada el 29
de septiembre de 2021 para EI Comercio, sefialé que entre abril y agosto del 2021 el
consumo de pan crecié un 30% en comparacion al mismo periodo del afio pasado.

Asimismo, se proyecta cerrar el 2021 con 50 kilos de consumo por persona al afio, lo que
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significara un incremento del 43% con respecto al promedio de los ultimos afios con 35
kg. per capita al afio (Artica, 2020). Con estos resultados se puede tener como primera
conclusion que este mercado tiene una estimacion de crecimiento positivo para el 2021 y

los siguientes afios.

5.3.2. Tamafo de Mercado

Actualmente en el Per( existen aproximadamente 15,000 panaderias y panificadoras
autorizadas en el pais segun el presidente de la Asociacidén Peruana de Empresarios de la
Panaderia y Pasteleria (ASPAN) (Mendoza, 2017). Hace 30 afios solamente se tenian 30
tipos de pan. Hoy tenemos 500 por las innovaciones en sus ingredientes. Ahora tenemos
quinua, kiwicha, y frutas que los hacen mas nutritivos y enriquecidos el consumo a nivel

nacional.

El mercado de pan en el Per0 se estima en 17,305.8 millones de soles para el 2019,
de los cuales el 72% lo hacen el pan y los rollos. Junto a ellos estan los kekes, pasteles
dulces y salados que son el 1.5% de este mercado. El resto esta distribuido entre galletas

saladas y dulces, cereales, barras energéticas y otros productos panaderos.

Con lo cual ambas categorias tienen el 73.5% del mercado de panes y cereales a

nivel nacional.
Figura5. 3.

Valor de mercado por categoria de productos panaderos y cereales en el Pert 2009 -
2019

Figure 2: Peru Bakery & Cereals Market Value (PEN m) by Category, 2009-19
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5.3.3. Mercado Objetivo

El mercado objetivo para este proyecto cuenta con las categorias de panes, rollos, kekes,
y pasteles dulces y salados que, como se vio anteriormente, son el 73.5% del mercado de

panes y cereales, siendo aproximadamente 13,649.4 millones de soles.

Como primer filtro para poder seleccionar al mercado objetivo lo enfocaremos en
las panaderias de Lima, las cuales son aproximadamente el 43% del total de panaderias a
nivel nacional. Esto reduce el target en 6,450 empresas panificadoras. El enfoque sera
iniciar en el distrito de San Borja, el cual cuenta con aproximadamente 71 panaderias
segln el INEI 2014 citado en la tesis de David Belzusarri, D., Cachay, A., Ledn, J. y
Yesang, S (2018)

El planteamiento es revisar cuantas de estas panaderias cuentan con el servicio de
cafeteria para que sean estas las primeras en proponerles el servicio de delivery. Asi de
esta manera, se podré aliviar un poco la carga de atencion por la venta de pan, y podran

enfocarse en negocios mas rentables.

5.3.4. Publico Obijetivo

Como se menciond anteriormente, el publico objetivo estard centrado en las
personas con estilos de vida Moderno y Sofisticado, segin el estudio realizado por
Arellano Marketing (2021). Por tal motivo, se procedera a describir los 3 estilos de vida
y un ejemplo de cada uno segun el resultado de las encuestas realizadas. Los estilos de

vida son:

e Modernas: Segun Arellano Marketing (s.f.) “mujeres que trabajan o estudian,
buscan su realizacion personal también como madres. [...] les encanta salir de
compras, gustan de comprar productos de marca y, todo lo que faciliten las tareas

del hogar. Estan en todos los NSE” (pérr. 1).
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Figura 5. 4.

Personificacion de Jessica (Buyer persona Moderna)

o Buyer persona: Jessica, es una mujer de 40 afios, profesional, que decidio

dejar de trabajar de manera dependiente para dedicarse a su familiay a la
crianza de su hijo. Luego de renunciar a su ultimo trabajo como
dependiente, empez6 dos empresas: una de asesorias financieras y de
procesos para empresas, Yy, en sus tiempos libres se dedica a otra de sus
pasiones la cual es coser. Con el dinero que obtuvo al momento de retirarse
comprd una maquina de coser y ahora elabora bolsas de tela y las vende
por internet y en showrooms que apoyan a las mamas emprendedoras de
Lima. Su dia a dia es bastante ocupado ya que entre las asesorias y su
negocio textil, no le da tiempo para poder realizar algunas labores de casa,
por lo cual se apoya en su esposo para algunas cosas u otras las compra

por internet.

e Sofisticados: Segun Arellano Marketing (s.f.)

Segmento mixto. Nivel de ingreso mas alto que el promedio. Son muy
modernos, educados, liberales, cosmopolitas y valoran mucho la imagen
personal. Son innovadores en el consumo, y también son cazadores de
tendencias. Les importa mucho su estatus, siguen la moda y son asiduos
consumidores de productos “light". En su mayoria son mas jovenes que

el promedio de la poblacion (parr. 1).
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Figura 5. 5.

Personificacion de Jaime (Buyer persona Sofisticado)

o Buyer persona. Jaime es un joven que se encuentra trabajando

actualmente en una empresa trasnacional muy conocida en el Perd. Estudid
en la Universidad de Lima y actualmente se encuentra estudiando un MBA
para poder seguir ascendiendo dentro de su compafiia o poder buscar un
mejor puesto en otra. Va todos los dias al gimnasio y acaba de comprarse
un smartwatch de Gltima generacion. Esta planeando viajar a fin de afio
con su familia para pasar una navidad diferente a la de todos los afios.
Actualmente comparte el alquiler de un departamento con su mejor amigo,
pero esta ahorrando para llegar a tener la cuota inicial para la compra de

un departamento propio.

5.4. Desarrolloy estrategia del marketing mix

5.4.1. Politica de gestion del cliente

Para el desarrollo de politicas de gestion de cliente se empleara el Customer Journey
Map, herramienta que permitira analizar las etapas de interaccion del cliente con la
marca PANEX.
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Figura 5. 6.

Customer Journey Map de PANEX. Etapa inicial

O\
Las mafianas son muy |
cortas. Vivo en un edificio.
Me tomaria mucho
tiempo ir a comprar pan.
Por eso, lo compro en el
\ supermercado dias antes. )

Desearia tener en mi

desayuno pan
calientito, recién salido
del horno.

/" Un amigo del trabajo me

recomendoé Panex, un app
donde puedo comprar pan
recién salido del horno

i desde el celular.

/ >
L~

éSerd posible que me
traigan el pan caliente a
mi puerta?

~
= Descargo Panex
en mi celular

— /)
£

J

éllegard a tiempo mi
pedido? Las mafanas
son muy apretadas.

éNo me hard retrasar

Abro la
aplicaciény
[ me registro

o

L~

4 4 PRIMER
m COMUNICACION DECISION CONTACTO

¢El servicio  tendrd
cobertura en mi zona?

éla panaderia de mi
zona estara afiliada?

mi salida de casa?

Nota. Elaboracion propia

Figura5. 7.

Customer Journey Map de PANEX. Etapa de consideracion
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Nota.: Elaboracion propia
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Figura 5. 8.

Customer Journey Map de PANEX. Etapa de conexion
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Figura5. 9.

Customer Journey Map de PANEX. Etapa de retencién
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Nota. Elaboracion propia
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Figura 5. 10.

Customer Journey Map de PANEX. Etapa de fidelizacion

Recomiendo usar o no
usar Panex de acuerdo a
mi experiencia

Espero que el servicio pueda
pedirlo en el trabajo o los fines
de semana, en un horario no tan
temprano.

Nota. Elaboracién propia

5.4.2. Estrategia de producto.

PANEX se desempefia como un medio de comercializacion que genera un nexo

entre los comercios de panaderia, los usuarios y los repartidores.

La calidad del servicio de PANEX parte de la experiencia usuario en la
plataforma, el cumplimiento de tiempos y calidad de atencidn del repartidor, asi como la

calidad, integridad y presentacién de los productos.

5.4.3. Estrategia de precios: andlisis de costos y precios.

Para el cliente B2C, PANEX ofrece los siguientes planes y sus respectivos precios

Tablab. 5.

Planes de suscripcion de PANEX en la primera etapa

Suscripciones Interdiaria Diaria Sébado y domingo
Dias Lu-Mi-Vi Lua Vi Sa- Do

Entregas al mes 12 entregas 20 entregas 8 entregas

Precio mensual S/ 67.90 S/ 87.9 S/ 49.9

Nota. Elaboracion propia
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Para el publico B2B, para los asociados se manejara un solo fee de suscripcion
para ser parte de las panaderias proveedoras de PANEX. El precio de introduccion por la
primera etapa, es de S/ 100.00 + IGV mensuales que se debitara de las ganancias

correspondientes de la panaderia que se generen a través de la app.

Para determinar el precio de venta de los planes de PANEX se realiz6 un
benchmark de negocios similares vigentes en el mercado peruano (en propuesta de valor,
publico objetivo entre otros), que estan activas, con clientela y gestionando pedidos. De
esta manera podemos dar con precios con una mayor posibilidad de aceptacion por el
publico. Luego de esta investigacion, los precios propuestos por PANEX estan por debajo
de mercado para captar la mayor cantidad de publico y quitar mercado (sin perjudicar

nuestro punto de equilibrio como se demuestra en la parte financiera de nuestro trabajo).

Los negocios investigados fueron los siguientes:

Tabla 5. 6.

Comparativo de planes de negocios similares a PANEX investigados

Empresa Afio de operacidén Planes

Mix de 5 panes (francés, ciabatta y
ciabatta integral). Planes:

Panpe 2019 e Lu-Mi-Vi: S/ 79
https://panpe.pe/ e Luavi:S/99

e Todos los dias: S/138

e Fines de semana: 50

Desde 1988 como

e ElPan Criollo panaderia. Desde el e No hay planes, los pides por la
e http://www.elpancriollo.com/ | 2020 haciendo app Rappi a precio de lista.
delivery.

Nota. Elaboracion propia

5.4.4. Politica comercial
e Para usuarios: Para el acceso al App de PANEX se requerira aceptar:
o Términos y condiciones de uso.
o Politicas de Privacidad PANEX y Tratamiento de Datos Personales

o El usuario debera registrarse, haciendo uso de un smartphone que cuente con
un sistema operativo iOS o Android. Luego del registro, PANEX brindaré

una “cuenta de usuario”.
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El usuario encontrara las tres suscripciones disponibles.
El usuario elige una o mas suscripciones y la forma de pago.
Efectuada la solicitud de compra, esta queda confirmada.

Al finalizar la compra, se enviard un resumen al e-mail registrado con

informacion de fecha, hora y detalle de la suscripcion adquirida.

PANEX se reserva el derecho de poder bloquear usuarios por motivos de

estafa

e Para comercios aliados (socios):

(@]

El socio garantiza la calidad de los productos ofertados. Debe entregar al

repartidor el pedido solicitado.

El socio libera a PANEX de todo reclamo relacionado a la calidad de los

productos.

Deben permitir las inspecciones inopinadas realizadas por PANEX a sus

comercios aliados a fin de asegurar la calidad de la cadena de valor.

e Para repartidores PANEX:

o

Los cuatro repartidores deben contar con un smartphone y hacer uso de
bicicletas. Se les brindara los implementos de la marca PANEX para un mejor

traslado de los productos.
Son empleados de PANEX (en esta primera etapa).

Deben asistir a las capacitaciones realizadas por PANEX, asi como llevar

toda la indumentaria brindada por la marca.
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Figura 5. 11.

Relacion PANEX y sus principales stakeholders

Repartidor

p

Nota. Elaboracion propia

5.4.5. Estrategia comunicacional y canal

PANEX iniciara una estrategia de PR (Relaciones publicas con prensa) en la fase
de atraccion del cliente. Se busca generar confianza en la marca y que las apariciones en
prensa sean en diversos medios, iniciando por las tradicionales y alternando con lo digital.

Esto segin se muestra en el viaje del consumidor de medios de comunicacion.
Figura 5. 12.

Customer Journey Map de medios de comunicacion
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Nota. Elaboracidn propia
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5.4.6. Estrategia de distribucion

En el plan ideal de PANEX estd que cada establecimiento asociado (las panaderias)
provean la distribucion del producto al destino de cada cliente final. No obstante, como
parte del piloto en esta primera etapa, PANEX asumira el costo de la distribucion del
producto. Para ello, se contara con cuatro personas que realicen el traslado de los pedidos
en bicicleta. Dichos pedidos se repartiran en el lapso de 6:00 a 8:00 am. Los repartidores
estaran debidamente brandeados con polo y gorro de PANEX para que sean facilmente

identificados por los usuarios.

5.5. Plan de Ventas

Dentro de nuestros objetivos, como se menciona anteriormente, es empezar con el plan
piloto en el distrito de San Borja que cuenta con 71 panaderias registradas en la
municipalidad segin dato del INEI del 2014 (Belzusarri, Cachay, Ledn, & Yesang, 2018).
El objetivo del primer semestre seré alcanzar cinco panaderias de este total, para luego
lograr al final del Afio 1 tener un total de 10 panaderias. De esta manera se espera

incrementar nuestras ventas tanto en consumidores de pan como en empresas panaderas.

Como se analizé e investigd, el mercado del pan crece en promedio 4.5% cada
afio, por lo que nuestra expectativa de crecimiento minima seria el crecimiento de
mercado. Nuestro objetivo serd poder lograr mas del 10% de crecimiento en los proximos

tres afios, para luego lograr reducir el crecimiento en un 6%.

A continuacion, se presenta el flujo efectivo del primer afio, el cual se tomara

como base para lograr los crecimientos esperados para los proximos cinco afos.

Como se observa, para el primer afio se tendrd que hacer una inversion de S/
35,000 para el desarrollo de la aplicacion. Las posibles fuentes de inversion que se
emplearian serian: capital propio y/o alguna panaderia que desee invertir en la aplicacion.
En el caso que suceda lo ultimo sefialado, los beneficios que se brindarian serian los

siguientes:
e Exclusividad de la aplicacion por los primeros 3 meses
¢ No cobro del fee de manera indefinida

Esto seria adicional a las ganancias que deberd obtener por ser parte de la junta de

inversionistas del proyecto.
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Luego, empezaran con los ingresos mensuales, los cuales serian los siguientes:

e Membresias mensuales
e Fee Panaderias
e Publicidad

Tabla5b. 7.

Ingresos mensuales del Afio 1

Unidades Jan-21 Feb-21 Mar-21 Apr-21 May-2l  Jun-21 Jul-21 Aug-21  Sep-2L QOct-21 Nov-21  Dec-2l  TOTAL
Interdiario 5112 6451 6,790 6,790 6,790 6,790 6,790 6,790 6,790 6,790 7469 7469 81,480
Diario 5214 6,153 7032 7032 7,032 7,032 7,032 7032 70382 7911 7911 7911 84,384
Fin de semana 1098 1347 1347 1597 2,09 259 3,094 3,094 3,094 3094 3593 3892 29,940
TOTAL 12,143 13,951 15,169 15419 15918 16417 16,916 16,916 16,916 17,795 18973 19212 195804

Nota. Elaboracion propia

Al final del Afio 1y con estos ingresos, se proyecta un ingreso total de S/ 195,804,

los cuales seran la base para los crecimientos en los siguientes cinco afios.

Los mayores ingresos que tendrd la compafia vendran de las suscripciones
mensuales. Al momento de realizar un flujo por cinco afios y, tomando en cuenta los
crecimientos mencionados anteriormente, se observa que la inversion se recuperaria entre
el Afo 1y Afio 2.

La TIR del proyecto a cinco afios es de 44.7%, lo cual indica que el proyecto seria

viable para poder implementarlo en el mercado.
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CAPITULO VI: PLAN DE OPERACIONES

En el presente capitulo se abordaran las politicas operacionales, incluyendo la de calidad,

procesos, planificacion e inventarios.

Por otro lado, se sefialard con detalle los equipos, actividades y procesos que se

contemplarén en el proyecto PANEX.

6.1 Politicas Operacionales

6.1.1 Calidad

El servicio de PANEX se diferenciara por 2 caracteristicas principalmente:

La puntualidad del delivery: Para PANEX, la puntualidad es la clave para poder
fidelizar a los clientes debido a que, en la encuesta realizada, el 48% de las
personas sefiald que el principal beneficio que esperaba de este servicio es la
puntualidad. EIl pablico objetivo estudiado consume pan principalmente: en la
mafana, de 6 a.m. a 12 p.m.; en la tarde, de 3 p.m. a 7 p.m. y noche, de 7 p.m. a
10 p.m.. Sin embargo, la compra en el mejor de los casos ocurre en la mafiana o
durante la noche, luego del trabajo. Para el cliente la puntualidad de la entrega es

fundamental para continuar con el servicio.

La calidad de los productos que se entregan: PANEX al acercar las panaderias
a los consumidores finales, genera una responsabilidad de velar por el

cumplimiento de estandares de calidad de los productos que se entregan.
Por lo descrito, se consideraran los siguientes requisitos:

o Registro de constitucion de la empresa.

o Licencia de funcionamiento municipal.

o Certificado de DIGESA RM N°1020-2010/MINSA.

Adicionalmente, PANEX realizaria una inspeccién por parte de un ingeniero de

industrias alimentarias antes de iniciar operaciones. En este proceso la panaderia debera

mostrar su proceso de produccion sus controles de calidad y una degustacion de los panes
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que vende para corroborar que tengan buen sabor, textura, olor, color, es decir, todas las

caracteristicas organolépticas necesarias.

Luego de la primera visita, se realizaran visitas inopinadas y de clientes incognitos
a las tiendas que se encuentren asociadas a PANEX a fin de revisar que se mantengan los

estandares de calidad y el sabor de los productos que se comercializaran.

Dentro de la investigacion del comportamiento de compra de los consumidores de
pan en Lima destaca el hecho de que a la gran mayoria de publico objetivo estudiado le
cuesta tener que salir a comprar pan o desviarse antes de llegar a su trabajo para

comprarlo.

Con esta herramienta virtual se estard cubriendo estos dos insights mencionados.
Esto se lograra gracias a que desde una aplicacion de celular, los consumidores podran
elegir la suscripcion segun los dias de su preferencia sin necesidad de tener que moverse
o0 desviarse de su hogar. También se estaria cubriendo la calidad del pan. Como se sabe,
luego de un dia de haber sido comprado este no tiene las mismas caracteristicas
organolépticas (textura y sabor principalmente) que tuvo cuando se consumio por primera

VeZ.

Esta herramienta dara a las panaderias una forma de venta diferente a la que ya
mantienen durante muchos afios dandoles una transformacion digital a su “Row to

Market” y brindando una nueva imagen a este negocio.

Para poder tener contacto con los clientes/usuarios, en un primer momento
PANEX tendra una seccion en la cual los consumidores podran colocar sus dudas o
reclamos. Estos seran enviados de manera directa a un buzon de correo administrado por
PANEX vy respondidos a la brevedad posible. Se realizara siempre pensando en el

bienestar del cliente y de las panaderias (socios).

Para promocionar la aplicacion en los consumidores finales realizaremos
pequefios lanzamientos en las panaderias que decidan trabajar con PANEX y con la
estrategia de marketing sefialada en el presente documento.

Se mostrara a los consumidores los beneficios de la aplicacién y como puede
ayudarlos en su dia a dia, brindandoles mas tiempo para poder realizar otras actividades

que ellos deseen y/o la facilidad del pago de las suscripciones.

Para las panaderias, se les mostrara los beneficios de la aplicacion. Entre ellos esta

la disminucion de pan sin salida o la reduccion de los costos asociados a la produccion de
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pan. Esto se lograra debido a que parte de su produccion ya estara programada para ser
vendida inmediatamente y este no tendrd que dejarse en el mostrador, sino que sera
despachado por el personal de la tienda. PANEX también les mostrara los reportes
tentativos que se enviaran a cada cliente/usuario, como los dias 0 meses de mayor

demanda y reportes estadisticos personalizados segun requerimiento de cada cliente.

6.1.2 Procesos

Los procesos que consideramos para el servicio que estaremos brindando son los

siguientes:

e Inscripcion de los clientes finales a la aplicacion PANEX: En este proceso, los
consumidores se inscribiran en la app y elegirén el tipo de suscripcion que mejor

consideren segun sus necesidades.
Figura 6. 1.

Proceso de inscripcion en la app PANEX

e Creacién de i
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w Verifica
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Z gnde N\ ) -
a dén

Nota. Elaboracién propia

e Inscripcion de las panaderias a la plataforma: En este proceso, las panaderias
solicitaran a PANEX participar de la propuesta de valor, para lo cual, deberan

cumplir los requisitos detallados lineas arriba.
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Figura 6. 2.

Inscripcion de las panaderias a PANEX
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Nota. Elaboracién propia

e Pedido y envio de pedido a los clientes finales: En este proceso los
consumidores finales realizaran sus pedidos segun los tres tipos de suscripciones

a ofertar.

Figura 6. 3.

Pedido y entrega de pedido para el B2C
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R LAS 6AM. Y 8 AM.

Nota. Elaboracién propia
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Figura 6. 4.

Pedido, gestion y envio de pedido del B2B
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Nota. Elaboracién propia

6.1.3 Planificacion

En cuanto el personal que se requerird para poder iniciar las operaciones en

PANEX, se necesitarian las siguientes jefaturas:

e Jefe Comercial: encargado de visitar a las panaderias y mostrarles los beneficios

que tiene la plataforma.

o Jefe de Sistemas: responsable la plataforma virtual y coordinar con el proveedor

del sistema los cambios que se requieran y el buen funcionamiento.

o Jefe de Marketing: sera el responsable de la publicidad de la aplicacién a los
consumidores finales y de la captacion de publicidad de marcas de productos

complementarios al pan que deseen colocar sus marcas dentro de la aplicacion.

e Otros: en cuanto al personal de delivery, éste sera proporcionado por PANEX en

la primera etapa.

6.1.4 Inventarios

Para poder lograr una buena y oportuna atencion a los usuarios, se manejaran la

siguiente politica de inventario de la empresa:

e Pedidos por suscripcion: para estos usuarios, los cuales tienen una suscripcion

vigente, se utilizara la metodologia de inventarios “JUST IN TIME” o JIT (de sus
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siglas en inglés) donde se coordinaré con la panaderia mas cercana al domicilio
del cliente. Esto logrard que apenas salga el pan de los hornos, éste sea

empaquetado segun las solicitudes y enviado a los usuarios.

6.2 Equipos, Actividades y procesos

6.2.1. Disefio y capacidad de instalaciones

Para poder lograr una buena y oportuna atencién a los usuarios, se manejara una oficina
principal para socios panaderos. En este lugar podran recibir ayuda durante el proceso de
inscripcion a la plataforma, asi como una guia de proceso integral para una certificacion
de calidad.

Esta oficina administrativa se contard con una sala de atencién para los socios
panaderos, una recepcion, una oficina de contabilidad y finanzas, una oficina de
marketing y publicidad, y una oficina de gerencia. Estas oficinas daran soporte a todo el

proceso.

6.2.2. Equipos de trabajo y apoyo

Para poder lograr una buena y oportuna atencion a los usuarios, se ha determinado que el
equipo de trabajo debe ser de alto rendimiento. Debido al disefio de las instalaciones no
se encontraran divididos en islas, sino mas bien de manera vertical. De esta manera, el
apoyo sera mutuo y el objetivo uno solo. En todo momento el equipo tendréa conciencia
de lo que se espera de ellos y como abordar los temas de manera conjunta para conseguir
lo propuesto, con ideas nuevas e innovadoras que beneficien a la empresa asi como

también a los socios panaderos en un esquema win to win.

Dentro del equipo se planificara y abordara el tema en plena claridad y el buen
entendimiento de sus habilidades sociales, por lo cual, el equipo estara en un proceso de
feedback constante. Este permitira evitar problemas durante el desarrollo del trabajo,
ademas que se contara con un plan continuo de comunicacion, de manera que se evite

malos entendidos entre los integrantes del equipo.
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6.2.3. Gestion de proveedores, compray stock

Para conseguir una eficiencia operativa y de calidad que se requiere para el proceso, se
ha determinado un formato de Inscripcion y Registro de proveedores. Esta informacion
es necesaria para verificar si el proveedor se encuentra legalmente establecido y su
capacidad de suministrar servicios se encuentra de acuerdo a los requisitos establecidos
y acorde a las necesidades requeridas, tanto por parte de PANEX, como la entidad

reguladora del Estado.

Para este proceso, la aplicacion movil sera una plataforma que ayudara con el
proceso de inscripcion. Una vez que se recibe esta informacion se procede a verificar su
adecuada inscripcion, y en caso se tenga algin inconveniente durante el proceso de
verificacion se procede a notificarles para que se hagan las acciones correspondientes de

acuerdo al marco de la ley.

Apenas se tenga una solicitud de pedidos a través de la plataforma, de manera
periddica se ird monitoreando los cuadros de demanda para poder proyectar los pedidos
de acuerdo a la capacidad instalada de cada panaderia. De esta manera, se podréa tener en
tiempo real el uso de la capacidad total de la panaderia y atender de manera proactiva
necesidades futuras (mejora de procesos, ingreso de nuevos aliados, etc.). Asimismo, se
tendrd un registro del consumo de suscripciones y cantidad de panes vendidos por:
panaderia, por zonas, por tipos de familia, etc.. Esto permitira perfilar a los clientes y

darles una mejor experiencia.

Para el proceso de evaluacion de los proveedores, se realizard& de manera
periddica, con el fin de seleccionar las mejores opciones de acuerdo a criterios de calidad
y sabor de los productos. Asi se podra contar con todos los permisos que solicita la
municipalidad y Digesa, y no tener mas de 10% de reclamos al mes del total de compras
por parte de los usuarios. Con el fin de mejorar la calidad de servicio y productos que se
ofrecen se manejara un formato de evaluacién como validacion de los tiempos de entrega

vs las cantidades solicitadas.

6.2.4. Tercerizacion o integracidn de procesos

Para el proceso de tercerizacion se considerard que el desarrollo del aplicativo no
corresponde al giro del negocio. Por ello, se tercerizara su desarrollo y despliegue para
las distintas plataformas moviles y la concentracion sera en mejorar la experiencia con

los socios y usuarios de manera conjunta con los proveedores de servicios y equipos
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multifuncionales. Como parte de este proceso, se ajustard con metodologias agiles de

manera que el proceso de adopcidn sea mas intuitivo y mejorado.

6.2.5. Implementacion de las actividades por fases. Cadena de valor

Al ser PANEX concebida como una plataforma que conecta oferta (panaderias) con
demanda (personas que consumen pan), mantiene una cadena de valor enfocada en
conectar ambos publicos a través de una “logistica colaborativa”. PANEX en si misma,
durante sus procesos, se apoyara en logistica las panaderias inscritas, en lo que respecta
a la produccion de pan; mientras que el traslado de los productos finales (delivery de
pedidos) sera asumida, en esta primera etapa, por PANEX.

En ese sentido, para la oferta, los panaderos y especificamente, los duefios de las
panaderias, se tiene la siguiente propuesta de cadena de valor: el proceso que debe seguir
cada uno de las panaderias que trabajan con PANEX. Dentro del proceso, tanto los
clientes como las panaderias calificaran la calidad de la experiencia del servicio (compra
y entrega de bienes panaderos) mediante estrellas de 0 a 5, siendo 0 la menor calificacién

y 5 la mas alta.

Cabe destacar que se esta colocando como barrera que si una panaderia no se
mantiene entre 4 y 5 de calificacion, al cabo de un mes debera ser dada de baja de la
aplicacion. La cadena de valor de las panaderias es el siguiente:

Figura 6. 5.

Cadena de valor

ENTRADA PROCESO SALIDA
‘ Pasar los requisitos 2 [ Espera de “Pedidos” ] { Deja el pedido ]
minimos para ser ‘
admitido pro PANEX Q’
[ Acepts s “Pedided® ] { Calificaal cliente
Descargar el App J:/L
{ } Cada semana se
@, [ Inicia el preparadode ] entregan resultados
pedidos ($59)
[ Creacién de Perfil como } ]
“Asociado” ) Obtener calificacion
[ Empaquetado ] de4.5a5
3 it
{ Conectarse a la APP }
[ Transporte ]

Sigues en el Baja del
sistema sistema
Nota. La entrada y el proceso (menos el transporte) son responsabilidad de las panaderias asociadas. La
Salida (incluido el transporte), esta a cargo de PANEX.
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Con esta cadena obtendremos informacion importante para el core del negocio y
de los mismos panaderos. Primero se requiere que las panaderias pasen un estandar
minimo detallado en el punto 6.1 del presente documento. Una vez aprueben esa primera
etapa, cada panaderia descarga la aplicacion de PANEX, pero la correspondiente a
“panaderias” y generar un perfil. Dicho perfil incluye informacion relevante y sensible de
cada negocio: numero de trabajadores, capacidad instalada, produccion promedio de
panes diaria, picos diarios de atencidn, inventario de productos, etc. Asimismo, en la
seccion de “salida”, los usuarios finales podran evaluar la calidad de la entrega (PANEX)

y el producto final (panaderias).

Por otro lado, para la demanda se considera a los clientes que tienen una
suscripcion vigente con PANEX y se promueve la compra de los planes mediante la

tarjeta de crédito.

Asi, se busca obtener la mayor cantidad de informacion del cliente por lo que se
solicita al descargar la aplicacion la creacion de un perfil. Este solicitard datos como:
nombre, género, edad, correo electronico, distrito y direccién, tipo de membresia o
servicio a escoger, productos, y que dé una calificacion al servicio mediante estrellas de

0 a5, siendo 0 la menor calificacion y 5 la més alta.

Para el caso de los usuarios, a través de la aplicacion obtendran mucha
informacién. Esta serd la que ellos mismos ingresen en la aplicacion (informacion,
calificaciones y de las horas ahorradas gracias a la aplicacion). Sin embargo, no solo
corresponderd a ello, sino que también vamos a estimar un aproximado de cuéntas horas
iran ahorrando al no ir a comprar pan por ellos mismos gracias a PANEX. Sera el dato
mas valorado por los clientes quienes sentiran, cuantitativamente y cualitativamente, lo
facil que es la vida gracias a nuestra app. Internamente, haciendo uso de Business
Analitycs o BI (de sus siglas en inglés) podremos modelar la demanda y posteriormente,
predecir patrones de consumo que ayudaran a optimizar las compras en las panaderias,

horarios de entrega, entre otros.

En cuanto a las diferencias, como se ve en el grafico, en el caso de los usuarios de
membresia el pago se hace en el “proceso de entrada” porque requiere elegir un tipo de

suscripcion, hacer el pago y luego recibir el pedido segun las fechas del plan.
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Figura 6. 6.

Cadena de valor usuario final

@ DEscarcA EL AP €@ SUSCRIBETE

RECIBES TU PAN EN LOS
PANEX DISPONIBLE EN DE SUSCRIPCION DiAS ESCOGIDOS
iOS Y ANDROID — ENTRE LAS 6:00 AM Y 8:00 PM

ELIGE TU PLAN MENSUAL

Nota. Elaboracidon propia

6.2.6. Proceso de elaboracion de bienes y/o prestacion de servicio

PANEX al ser una app que funciona como plataforma de conexion de la demanda y la
oferta, tiene un proceso muy particular a diferencia de producir un bien. PANEX, en su
propuesta de valor es un servicio por ello, en la prestacién del mismo mantenemos lo

siguiente:

e Logistica Interna: la logistica interna sera muy reducida porque gran parte de la
operacion se realizara a través de la aplicacion soportada por servidores, hardware
y software de almacenaje de datos. Esta estara a cargo de una empresa especialista
en sistemas que esté a cargo de la programacion y mantenimiento del sistema de

toda la operacion.

e Operaciones: las operaciones se dan dentro de la misma aplicacion que se
encarga de recibir los pedidos de los usuarios. Al ser ya planes con tipos de pan 'y
fechas de entrega definidos, se contribuye a homogenizar los procesos y tiempos
y PANEX se encarga de la distribucion. En este punto, se manifiesta que gran
parte de la logistica, como muchas otras empresas de aplicacion de delivery, es
colaborativa: el servicio de presta por medio de operadores que, en este caso son
las panaderias. PANEX tiene la responsabilidad de recibir los pedidos, generar la
cobranza, fiscalizar el correcto desarrollo del servicio y la entrega. Todo esto a
través de la aplicacion de PANEX, la cual brindara al personal que realizara el
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reparto la ruta méas optima que debe seguir para poder cumplir con los despachos

y tiempo asignados.

Garantia de la calidad (postventa): la informacion que recabemos del servicio
a través del proceso de calificacion de usuarios ayudara a evaluar a las panaderias
a través de estas valoraciones y medir cuan satisfecho esta el usuario, incluso en
tiempo real. Asimismo, permitira, a través de su informacion de compra generar
publicidad o promociones asertivas que vayan acorde a sus preferencias,
necesidades y ocasiones de consumo. Ello fortalecera nuestra relacion con los

clientes y generara mayor demanda que se reflejara en la recompra.

Protocolos COVID-19: Dada la situacion actual que se vive en el pais con
respecto a la pandemia, se tendra un protocolo que debera seguir nuestro personal
de delivery al momento de entregar los productos:

o Uso de mascarilla en todo momento

o El pedido sera colocado en un banco frente al domicilio del cliente y

rociado en la parte superior con alcohol de 70°

o El personal de delivery al momento que vea que el cliente se acerca al
pedido, se retirara a no menos de un metro para que la persona pueda

recoger el pedido sin inconveniente.

o Unavez recogido el pedido, el personal de delivery esperara que el cliente
se retire para recoger el banco y retirarse al siguiente punto de despacho.

o Parael caso de las panaderias los protocolos COVID seran inspeccionados
por la ingeniera en industrias alimentarias tanto al inicio de las operaciones
como en las visitas aleatorias que realizara a las diferentes panaderias que

trabajen con nosotros.

Reclutamiento de nuevas panaderias: como se ha detallado en el grafico de la
cadena de valor de panaderias, el modo de reclutamiento consiste en descargarse
la aplicacion PANEX, ser sometidos a una breve evaluacion de la panaderia con

los requisitos solicitados por PANEX y compartir los documentos solicitados.
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La propuesta de valor es atractiva por lo que reclutarlos se llevara a cabo, luego
de tener un piloto exitoso, de manera fluida. El valor agregado es que generaremos
mayores ventas en sus negocios, mayor rotacion de sus productos y brindarles la

posibilidad de ser sostenibles gracias al uso de la tecnologia.

Captacion de nuevos usuarios: se realizar a través de una marcha blanca: se
brindard una primera “compra gratis” del producto para que puedan probar y
conocer la experiencia. Asimismo, se daran descuentos y promociones especiales
a aquellos clientes que recomienden la aplicacion a sus contactos conocidos (tal y

como ocurre actualmente con otras aplicaciones).

Adicionalmente, se reforzard estas medidas con una campafia de marketing
orientada en redes sociales y una estrategia de relaciones publicas en prensa en

medios importantes masivos (radio, television, diarios y web).
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CAPITULO VII: ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y
DE RECURSOS HUMANOS

En este capitulo, se abordara los objetivos organizacionales previstos para el proyecto
PANEX, tanto por la naturaleza de la organizacion, por el organigrama y el disefio
estructural. Asimismo, se presentara el disefio de puestos y responsabilidades, politicas
organizacionales, y la gestion de talento humano.

Por ultimo, se presentara la estructura de gastos de recursos humanos, y el plan

econdmico — financiero de PANEX.

7.1 Objetivos Organizacionales

7.1.1. Naturaleza de la Organizacion

El servicio de PANEX tiene definido posicionarse como lider en la distribucién de panes
a través de aplicativo, ademas ser una empresa confiable para todos sus grupos de interés
y un referente de desempefio financiero en su sector. Por ello, la empresa PANEX se
constituird bajo una Sociedad Andnima (S.A.) por sus multiples beneficios empresariales,
como contar con menos libros contables, asi como las facilidades para recaudar capital

en forma de acciones de la empresa.

La hoja ruta que pretende seguir PANEX es alinear a su gente detras de un conjunto
coherente de prioridades estratégicas que aceleren el logro de sus objetivos. Estas metas
exigen que sus colaboradores se mantengan comprometidos y con inspiracion en el largo
plazo. Esto nos permitird construir un futuro y las acciones empresariales de mediano

plazo.

PANEX trabajara para alcanzar el liderazgo y la confianza mediante el
cumplimiento de las expectativas de sus usuarios, sus socios y las comunidades en las que

opera a fin de construir una mejor sociedad en su conjunto.
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Por lo mismo, PANEX invertird para garantizar la sostenibilidad financiera de la
empresa a traves de operaciones conjuntas con socios estratégicos y partners comerciales

en capacidad, tecnologia, personas, investigacion y desarrollo.

PANEX tiene como objetivo satisfacer las necesidades actuales de panes de
calidad al precio y tiempo justo, sin comprometer la calidad del mismo, a efectos de
cumplir con sus requerimientos. Esto permitira que se asegure un crecimiento rentable afio

tras afio y en el largo plazo.

7.1.2. Organigrama
La estructura organizacional de PANEX esta definido de la siguiente manera:
Figura 7. 1.

Organigrama de PANEX

CEO

|
[ |
Gerente Gerente de Coordinador de
Comercial Finanzas calidad
Coordinador de
Serv. Al cliente

Nota. Elaboracion propia

7.2 Diseio de puestos y responsabilidades

e Primera linea- CEO: seréa la persona encargada de poner en marcha la startup
PANEX. Entre sus principales funciones se encuentra el reclutamiento de los tres
pilares de segundo nivel: gerente comercial, gerente de finanzas y gerente de
sistemas. Adicionalmente, se encargara de la financiacion mediante diferentes
vias y sobre todo, el CEO sera aquel que deba convencer al target de las ventajas

del servicio.
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Tabla7. 1.

Perfil de CEO
Nombre del CEO
cargo
. Experiencia previa Educacion
Requisitos ~ PSS — — -
téeni 10 afios de experiencia dirigiendo starups o | Administracién, Negocios, entre
écnicos e
emprendimientos otros
Aptitudes Liderazgo, creatividad, trabajo en equipo, toma de decisiones, domino de tecnologias,
Necesarias comunicacion efectiva y pensamiento critico.

Nota. Elaboracion propia

e Segunda linea- gerente comercial: sera la persona encarga de las campafias de
marketing y ventas mediante los canales de servicios. Tendrd en su
responsabilidad al personal del tercer y cuarto nivel, asociados a su area, con
reportes mensuales sobre la situacion de las ventas de la compafiia.
Adicionalmente, tendré a cargo a un coordinador de calidad que se encargara de
absolver los posibles reclamos de los clientes y monitorear la evolucién de la
satisfaccion de los clientes B2C y B2B. Luego elaborara un cuadro estadistico de

los principales reclamos y asi evitar que se vuelvan a repetir.

Tabla 7. 2.

Perfil de Gerente Comercial

Nombre del .
Gerente Comercial
cargo
. Experiencia previa Educacion
Requisitos 5 afios de experiencia dirigiendo equipos
técnicos i P g quip Negocios
comerciales
Aptitudes Liderazgo, creatividad, trabajo en equipo, comunicacion persuasiva, extrovertido,
Necesarias motivado por metas, ambicioso.

Nota. Elaboracion propia

Tabla7. 3.

Perfil Coordinador de Servicio al cliente

Nombre del . . .
Coordinador de Servicio al cliente

cargo
Requisitos Experiencia previa Educacion
técnicos 2 afios de experiencia en calidad Administracion
Aptitudes . . . L

: Trabajo en equipo, riguroso, enfocado en las metas, buena comunicacion
Necesarias

Nota. Elaboracién propia
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e Segunda linea- gerente de finanzas: sera el responsable de las finanzas de la

empresa, la viabilidad de los proyectos y mantener las lineas de sostenibilidad de

la compafiia en los niveles correctos, de manera que pueda sostenerse en el tiempo.

Tabla 7. 4.

Perfil de Gerente de Finanzas

Nombre del .
Gerente de Finanzas

cargo

. Experiencia previa Educacion

Requisitos o — -

i 5 afios de experiencia en finanzas para . .

tecnicos . Finanzas, negocios
emprendimientos

Aptitudes Conocimiento del sector, proyeccion, toma de decisiones, trabajo en equipo,

Necesarias transparencia.

Nota. Elaboracién propia

Tabla 7. 5.

Perfil Coordinador de calidad

Nombre del . .

Coordinador de Calidad
cargo

Experiencia previa Educacion
Requisitos o U = Ingeniero Industrial con
P 3 afios de experiencia anélisis de procesos y . . ‘
técnicos i especializacion en la industria

control de calida ! .

alimentaria

Aptitudes Conocimiento de procesos industriales y controles de calidad en la industria
Necesarias alimentaria

Nota. Elaboracién propia

7.3 Politicas Organizacionales

En cuanto a las politicas organizacionales de los recursos humanos de PANEX, éstas

regularan la gestion del talento humano dentro de la organizacion. Sera responsabilidad

de la alta gerencia, asi como de todos los trabajadores de PANEX, el velar por su

cumplimiento a cabalidad.

Dichas politicas tienen como objetivo ofrecer lineamientos para una adecuada

gestion del talento humano, definiendo claramente funciones, responsabilidades,

obligaciones y derechos de cada uno de los puestos dentro de PANEX. Asimismo, al

brindar con claridad las responsabilidades y funciones, se tiene como segundo objetivo

el contribuir a elevar la productividad eficiente en el trabajo y un buen clima

organizacional entre todos los que conforman PANEX.
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Como valores que refuerzan este objetivo dentro de las politicas organizacionales
de recursos humanos de PANEX estén:

e Respeto a las personas: tratar a todos los miembros de PANEX con respecto, mas

alla de sus creencias politicas, religiosas o de otra indole.
e Rescatar siempre el valor profesional y como persona.

e Abiertos al dialogo: en PANEX el didlogo es vital para abordar cualquier
problemaética dentro de la organizacion. El didlogo constante entre areas para un
mejor trabajo en equipo, asi como, para prevenir y gestionar potenciales focos de

crisis interna.

e Calidad: cada miembro de PANEX debe tener ese gusto por lograr objetivos y
trabajar con calidad, buscando la mejora permanente y creando verdadero valor

para la organizacién como para los usuarios.

e Tecnologia: PANEX al ser una empresa tecnoldgica busca fomentar la innovacion
y el uso de herramientas tecnoldgicas.

7.4 Gestion del talento.

Toda contratacion de personal se realizara a través del CEO de PANEX. Cuando surja el
requerimiento por la necesidad de crear una plaza o contratar mas personal para una
determinada area, la gerencia del area a requerir personal coordinara con el CEO para

iniciar un proceso de seleccion y contratacion una vez se autorice el mismo.

Dicha necesidad se debe presentar por escrito y formulando la naturaleza de la
contratacion. Debe indicarse si es por tiempo indefinido, si es por incremento de

actividades, entre otros.

Cabe destacar que en PANEX, se tiene una politica de no contratar personal que
tenga vinculaciones directas con otros colaboradores de la organizacion, sea alta gerencia

como los demas puestos, ya sea por grado de parentesco, consanguinidad, entre otros.

En el caso de ex trabajadores, pueden postular siempre y cuando sus evaluaciones

sean las optimas y que la desvinculacion de PANEX haya sido por motivos no graves.
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7.4.1 Seleccion y contratacion

Para fuentes de reclutamiento se puede hacer uso de los canales propios de PANEX como
redes sociales, la web de la empresa, asi como publicitar el anuncio de la plaza en portales

especializados de busqueda de trabajo.

Se puede contar con el servicio de empresas especializadas de contratacién y
seleccion de personal, especialmente cuando el puesto requiere personal de alta

especializacion o complejidad.

Una vez se cuente con una masa critica de postulantes al puesto, se hara una serie
de pruebas que permita elegir una terna de los mejores candidatos. Este proceso incluye
la revision del CV, entrevistas personales, evaluaciones psicolégicas, validar referencias

laborales y revision de redes sociales.

Las entrevistas seran realizadas por la gerencia que solicita el personal. Una vez
se cuente con la terna, pasaran a una entrevista final con el CEO de la organizacion

quien determinara al candidato idéneo.

7.4.2 Remuneracién y desempefio.

Una vez elegidos los candidatos, se procedera a la contratacion bajo la naturaleza de
contrato elegida (por locacién, por incremento de actividades, por plazo indefinido, entre
otros) y se le asignara una remuneracion segun la escala previamente establecida para el
puesto. Cabe sefialar que la contratacion no debe exceder en tiempo, el 31 de diciembre

del afio fiscal, con opcion a ser renovable anualmente.

Para el puesto se considerara una remuneracion previamente establecida; sin
embargo, esta en potestad del CEO, considerando la capacidad y experiencia de un
candidato de otorgar otra categoria remunerativa al contratado con la debida sustentacién

y demostracion de su valor para la organizacion.

7.4.3. Empowerment y reconocimiento.

Se realizaran pruebas de desempefio cada tres meses con el objetivo de medir su progreso,
areas por mejorar, y sus fortalezas para la organizacién. En caso de bajo rendimiento,

PANEX puede prescindir de los servicios de un empleado que evidencia un continuo bajo
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rendimiento, previa bdsqueda de mejora, avisos y todo conforme a la ley de contratacion
laboral vigente en el Peru.

Los reconocimientos serviran para motivar y fidelizar a los talentos que aporten

verdadero valor a la organizacion y que tengan un desempefio sobresaliente.

Los colaboradores que a lo largo de su tiempo de servicio obtengan constantes
reconocimientos, pueden ser candidatos a promociones laborales, previa evaluacion de

sus competencias y madurez profesional.

7.4.4 Capacitacion, motivacion y desarrollo.

Dentro de la propuesta de valor de PANEX para sus colaboradores, se contara con
capacitaciones a lo largo del afio (minimo dos). Dichas capacitaciones buscaran actualizar
y fortalecer sus habilidades y destrezas en las areas que conforman PANEX. De esta

manera se garantiza el éxito del servicio ofrecido.

Asimismo, se brindardn promociones anteriormente mencionadas para los
colaboradores que, previa evaluacion, demuestren competencias Optimas para ser
promovidos a cargos de mayor responsabilidad. Se busca, ademés, promover un buen

clima organizacional que motive la asistencia al centro de labores.

7.5 Estructura de gastos de RR.HH.

Las remuneraciones seran determinadas por el CEO en coordinacion con la gerencia de
Finanzas de PANEX, a fin de construir una escala remunerativa para cada afo, el cual
quedara aprobado mediante un acuerdo o decreto dentro de la organizacion.

De esta manera, todo colaborador en PANEX tendra acceso a una remuneracion
asignada a su puesto y funciones, la misma que puede incrementarse considerando su
rendimiento, aportes a la empresa, y su evaluacion de desempefio. Dicho incremento
podra otorgarse una vez cumplido los requisitos antes mencionados, al personal que tenga
como minimo un afio laboral con PANEX, siendo la estructura de gastos de recursos

humanos segiin como se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla 7. 6.

Estructura de gastos PANEX

Remuneracion Remuneracion

Cantidad Bruta mensual  Bruta Anual
Gerencia Comercial (CEO) 1 1,800 25,200
Gerencia Finanzas 1 1,800 25,200
Coordinador de Serv. Al client 1 1,000 14,000
Coordinador de calidad 1 1,100 15,400
TOTAL 1 3 5,700 79,800

Nota. Elaboracion propia
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CAPITULO VIII: SUPUESTOS

En este Gltimo capitulo, se presentara el Plan de inversiones de PANEX, los activos y

depreciacion, el capital de trabajo y as fuentes de financiamientos y amortizacion.

Por otro lado, se abordaran los balances previsionales (balance general), las
cuentas de explotacion previsional (GGPP), la proyeccion de ventas y flujos de tesoreria
(cash flow), andlisis de viabilidad y rentabilidad financiera, politicas de aplicacién de

resultados, tasa de descuentos del accionista.

Por ultimo, se mostraran los indicadores de rentabilidad representativos, analisis
de riesgo y costo de oportunidad, analisis por escenarios y gréficas, principales riesgos

del proyecto a nivel cualitativo, y el plan de contingencia y disolucion de PANEX.

8.1. Plan de inversiones

El plan de inversiones de la empresa PANEX, est estimado para un periodo de cinco
afios, donde se realizard una inversién con fondos propios de los accionistas y un

financiamiento externo. Para ello, se utilizara un préstamo personal.

En la inversion con fondos propios de los tres socios del proyecto, cada uno con
un aporte de 5,000 soles para la fase de implementacién, da un total de capital de 15,000

soles. La tasa de interés solicitada por cada accionista es del 13.36%

El financiamiento externo de S/16,050, sera solicitado a una empresa financiera
del mercado peruano. Se estima una tasa de interés del 12% TEA la cual se pagara en 5

anos.
Tabla 8. 1.

Plan de inversiones

2019

Inversién

Principal 16,050

Amortizacion 2,526 2,830 3,169 3,549 3,975
Saldo 16,050 13,524 10,694 7,525 3,975
Intereses 1,926 1,623 1,283 903 477
Cuota 4,452 4,452 4,452 4,452 4,452

Nota. Elaboracidn propia
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8.2. Activos y depreciacion

El Unico activo fijo que la empresa adquirira sera la aplicacion de delivery, la cual serd
considerada como un activo fijo intangible y se depreciard en los cinco afos que se

desarrolle el proyecto.

El valor estimado de la aplicacion de delivery es de USD 9,000 con un
mantenimiento de USD 1,000 anuales, los cuales seran convertidos a soles a un tipo de
cambio 3.453, segun la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP al cierre del mes de
febrero 2020.

El plan de depreciacion del activo se detalla a continuacion:
Tabla 8. 2.

Médulo de inversion

2019 2020 2021 2022 2023 2024
Inversién 1 2 8 4 5
Software Panex 31,050
Total costos sin IGV 26,314
IGV 4,736
FC Inversién y liquidac 26,314

Nota. Elaboracion propia

Tabla 8. 3.

Médulo de depreciacion

2019

Inversion

Software Panex 5,263 5,263 5,263 5,263 5,263

Nota. Elaboracion propia

8.3. Capital de trabajo

El capital de trabajo se destinaré a la creacion de la aplicacion PANEX (para solicitud y
delivery de pan) y a los gastos administrativos que se requieran para la constitucion de la

empresa.

Al final del periodo de proyeccidn, el capital de trabajo que se recuperara sera
puntualmente: la inversion que se realizara en la aplicacion y sus posibles mejoras, que

haran que la app se revalde en el tiempo.
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8.4. Fuentes de financiamiento y amortizacion

La fuente de financiamiento externo serd de una empresa financiera del mercado
peruano, por un monto de S/16,050, que se amortizara en cinco afos a una tasa de interés
TEA 12%.

Este financiamiento serd solicitado por uno de los accionistas como un crédito
personal, avalado por los otros dos accionistas. Esto debido a que PANEX, al no contar

con historial de ventas, seria complejo de poder acceder a un crédito como empresa.

Por otro lado, de intentar obtener financiamiento como empresa a traves de otro
tipo de entidad financiera tendria que asumir intereses mas altos los cuales afectarian al

negocio.
Tabla 8. 4.

Ratio patrimonio/deuda

Afo 1
32% 23% 19% 16% 14% 127%

Nota. Elaboracidon propia

Se puede observar que en el afio 0, el patrimonio es el 32% de la deuda total de la
empresa, esto se debe a la inversion total que se realizd para la implementacion del
proyecto. Luego, el proyecto se empieza a autofinanciar debido a los ingresos que va
generando de manera auténoma, logrando que todos los pasivos se paguen y teniendo

como respaldo el capital social que se coloco en el afio inicial.

Tabla 8. 5.

Modulo de financiamiento

2019

Inversion

Principal 16,050

Amortizacion 2,526 2,830 3,169 3,549 3,975
Saldo 16,050 13,524 10,694 7,525 3,975
Intereses 1,926 1,623 1,283 903 477
Cuota 4,452 4,452 4,452 4,452 4,452

Nota. Elaboracion propia
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8.5. Balances previsionales (Balance General)

En la siguiente tabla se presenta el detalle del activo, pasivo y el patrimonio de la empresa,
del Afio 0 al Afo 5.

Tabla 8. 6.

Balance general: activo, pasivo y capital social

ACTIVO Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 PASIVO Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Activo Corriente - Pasivo Corriente
CAJA BANCOS 31,050 58,062 77,899 99,207 116,037 26,823 PROVEEDORES 31,050

Cuentas por cobrar - Prestamos corto plazo

OTROS ACTIVOS - IGV/ 4,736 Tributos por pagar IR 5,673 7,136 8,778 10,587 11,823
Dividendos por Pagar 43,075 58,362 75,214 87,976 -
Impuesto a los 1,842 2,495 3,216 3,761 -

Total Activo Corriente 35,786 58,062 77,899 99,207 116,037 26,823 Total Pasivo Corriente 31,050 50,589 67,993 87,208 102,324 11,823

Activo no corriente Pasivo no corriente

INTANGIBLE 26,314 21,051 15,788 10,525 5,263 - CXP DIVERSAS 16,050 13,524 10,694 7,525 3,975

AMORTIZACION

Total Activo No Corriente 26,314 21,051 15,788 10,525 5,263 3 Total Pasivo No Corriente 16,050 13,524 10,694 7,525 3,975

TOTAL ACTIVO 62,100 79,113 93,687 109,733 121,300 26,823 TOTAL PASIVO 47,100 64,113 78,687 94,733 106,300 11,823

CAPITAL SOCIAL Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

CAPITAL 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000

Resultados acumulados
Resultados del ejercicio

TOTAL PATRIMONIO 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000

Nota. Elaboracién propia

Tabla 8. 7.

Analisis vertical del Activo de la empresa

Afio 5 Afiol Afo2 Afo3 Afo4 Afo5

Activo Corriente -
CAJA BANCOS 31,050 58,062 77,899 99,207 116,037 26,823 50% 73% 83% 90% 96%

Cuentas por cobrar - 0% 0% 0% 0% 0%
OTROS ACTIVOS - IGV 4,736 8% 0% 0% 0% 0%
Total Activo Corriente 35,786 58,062 77,899 99,207 116,037 26,823 58%  73% 83%  90%  96%

Activo no corriente

INTANGIBLE 26,314 21,051 15,788 10,525 5,263 - 42% 27% 17% 10% 4%
AMORTIZACION

Total Activo No Corriente 26,314 21,051 15,788 10,525 5,263 - 42% 27% 17% 10% 4%
TOTAL ACTIVO 62,100 79,113 93,687 109,733 121,300 26,823

Nota. Elaboracién propia
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Tabla 8. 8.

Analisis vertical del Pasivo y Capital social de la empresa

Afio 5 Afol Ano2 Afo3 Afo4 Afo5

Pasivo Corriente

PROVEEDORES 31,050 0% 0% 0% 0% 0%
Prestamos corto plazo 0% 0% 0% 0% 0%
Tributos por pagar IR 5,673 7,136 8,778 10,587 11,823 9% 9% 9% 10% 100%
Dividendos por Pagar 43,075 58,362 75,214 87,976 - 67% 74% 79% 83% 0%
Impuesto a los dividendos 1,842 2,495 3,216 3,761 - 3% 3% 3% 4% 0%
Total Pasivo Corriente 31,050 50,589 67,993 87,208 102,324 11,823 79% 86%  92%  96% 100%
Pasivo no corriente

CXP DIVERSAS 16,050 13,524 10,694 7,525 3,975 21% 14% 8% 4% 0%
Total Pasivo No Corriente 16,050 13,524 10,694 7,525 3,975 - 21% 14% 8% 4% 0%
TOTAL PASIVO 47,100 64,113 78,687 94,733 106,300 11,823

CAPITAL SOCIAL

CAPITAL 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 100% 100% 100% 100% 100%
Resultados acumulados
Resultados del ejercicio

TOTAL PATRIMONIO 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000

Nota. Elaboracién propia

Dentro de las partidas mas importantes del balance general se puede encontrar lo

siguiente:

e Cajay Bancos: en promedio, el 50% del activo del balance esta en esta cuenta,
dado que las ventas son al contado. Todas las cuentas por cobrar son
transformadas directamente en efectivo, dando a la empresa una liquidez 6ptima
para afrontar cualquier cambio o implementacidn sin necesidad de recurrir a

préstamos de terceros ya sean entidades financieras o aportes de capital.

e Intangibles: en esta cuenta se encuentra el desarrollo del software PANEX
(solicitud y delivery de pedidos) que se implementara en las panaderias para poder

atender la demanda de los usuarios.

e CxP Diversas: en esta cuenta, que es el 17% del pasivo total en los primeros afos,
se encuentra el préstamo que solicitaron los accionistas a la entidad financiera
para invertir en laempresa. El préstamo fue solicitado como un préstamo personal
debido a que la empresa al no contar con informacion histérica de ventas no

calificaria para un préstamo empresarial.

e Dividendos por Pagar: los accionistas decidimos que las ganancias de la empresa
sean entregadas mediante dividendos por lo que los resultados de cada afio son

enviados a esta cuenta para luego ser pagados al afio siguiente.
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Tabla 8. 9.

Andalisis Horizontal del Activo

Afio 5 Afiol Afo2 Afio3 Afo4 Afo5

Activo Corriente -
CAJA BANCOS 31,050 58,062 77,899 99,207 116,037 26,823  187% 134% 127% 117% 23%

Cuentas por cobrar -
OTROS ACTIVOS - IGV 4,736 0%
Total Activo Corriente 35,786 58,062 77,899 99,207 116,037 26,823  162% 134% 127% 117% 23%

Activo no corriente

INTANGIBLE 26,314 21,051 15,788 10,525 5,263 - 80% 75% 67% 50% 0%
AMORTIZACION

Total Activo No Corriente 26,314 21,051 15,788 10,525 5,263 - 80% 75% 67% 50% 0%
TOTAL ACTIVO 62,100 79,113 93,687 109,733 121,300 26,823

Nota. Elaboracion propia
Tabla 8. 10.

Analisis Horizontal del Pasivo y Capital social de la empresa

Afio 5 Afiol Afio2 Afio3 Afio4 Afo5

Pasivo Corriente

PROVEEDORES 31,050 0% 0% 0% 0% 0%
Prestamos corto plazo 0% 0% 0% 0% 0%
Tributos por pagar IR 5,673 7,136 8,778 10,587 11,823 9% 9% 9% 10% 100%
Dividendos por Pagar 43,075 58,362 75,214 87,976 - 67% 74% 79% 83% 0%

Impuesto a los dividendos 1,842 2,495 3,216 3,761 - 3% 3% 3% 4% 0%
Total Pasivo Corriente 31,050 50,589 67,993 87,208 102,324 11,823 79%  86%  92%  96% 100%

Pasivo no corriente

CXP DIVERSAS 16,050 13,524 10,694 7,525 3,975 21% 14% 8% 4% 0%
Total Pasivo No Corriente 16,050 13,524 10,694 7,525 3,975 - 21% 14% 8% 4% 0%
TOTAL PASIVO 47,100 64,113 78,687 94,733 106,300 11,823

CAPITAL SOCIAL

CAPITAL 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 100% 100% 100% 100% 100%
Resultados acumulados
Resultados del ejercicio

TOTAL PATRIMONIO 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000

Nota. Elaboracién propia

Dentro del analisis horizontal del estado de situacion financiera de la empresa, se

encuentra las siguientes partidas con una evolucion representativa:

e (Cajay Bancos: en esta cuenta se observa como se incrementa en el transcurso de

los afos, siendo este directamente proporcional a las ventas de la empresa.

e Intangibles: la evolucion de esta cuenta se produce debido a la amortizacién
anual que se realiza al activo intangible que mantiene la empresa, por eso en el

quinto afo su valor en libros se vuelve 0.
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e Cuentas por pagar Diversas: los movimientos de esta cuenta se dan
principalmente por la cancelacién de las cuotas anuales que se realizan a los
accionistas por concepto de pago del préstamo solicitado para la inversion del
negocio.

8.6. Proyeccion de flujo de caja

Para la proyeccion de los ingresos de la empresa se consideraron 4 rubros principales, los

cuales tendréan un costo diferente para cada uno, los cuales son:
e Membresias Mensuales
e Membresias Quincenales
e Pedidos extras
e Inscripcion de panaderias
e Publicidad

Para el caso de los cinco rubros mencionados lineas arriba, se colocé un
crecimiento del 10% para los afios 1 y 2 y luego una disminucién al 5% en los tres afios
siguientes del proyecto.

Tabla 8. 11.

Proyeccion del flujo de caja

2019

Inversion

Interdiario 81,480 89,628 98,591 108,504 115,023
Diario 84,384 92,822 102,140 112,424 119,192
Fin de semana r 35928 7 39,521 7 43513 7 47,904 7 50,798
Fee Panaderias - - - - -
Publicidad - - - - -
Ingresos con IGV 201,792 221,971 244,243 268,832 285,013

Nota. Elaboracion propia

8.7. Analisis de viabilidad y rentabilidad financiera

Se realizaron los andlisis de viabilidad y rentabilidad financiera mediante los indicadores
financieros de VAN, TIR y Payback, los cuales dieron resultados positivos, dando por
entendido que el proyecto es viable y rentable segun los céalculos hechos.
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Tabla 8. 12.

Flujo de caja econémico

Afo
Inversion
Ingresos - 171,010 188,111 206,986 227,824 241,537
Inversion (26,314) - - - - -
Costos operativos - (113,232) (113,232) (113,232) (119,334) (119,334)
IGV por pagar (4,736) (20,028) (27,842) (31,240) (33,892) (36,360)
IR por pagar - (15,177) (20,398) (26,162) (30,697) (34,939)
Flujo de caja econémico (31,050) 22,574 26,639 36,352 43,901 50,903

Nota. Elaboracion propia

Tabla 8. 13.

Flujo de caja financiero

Afo
Inversion

Ingresos - 171,010 188,111 206,986 227,824 241,537
Inversion (26,314) - - - - -

Costos operativos - (113,232) (113,232) (113,232) (119,334) (119,334)
IGV por pagar (4,736) (20,028) (27,842) (31,240) (33,892) (36,360)
IR por pagar - (15,177) (20,398) (26,162) (30,697) (34,939)
Flujo de caja econdmico (31,050) 22,574 26,639 36,352 43,901 50,903
Flujo de financiamiento (4,452) (4,452) (4,452) (4,452) (4,452)
Flujo de cajafinanciero (31,050) 18,121 22,186 31,899 39,448 46,451

Nota. Elaboracién propia

Los resultados de los indicadores financieros se detallan en el punto 8.9 del

presente documento.

8.8. Politicas de aplicacion de resultados
Los resultados de cada ejercicio seran repartidos entre los accionistas de la empresa.

En el caso la empresa decida implementar alguna mejora en el proyecto se
realizard en primera instancia con recursos propios de la empresa. En caso los montos de
inversion sean mayores a los 30,000 soles, se evaluara la opcion de reinvertir los
dividendos para evitar solicitar préstamos a entidades financieras por el costo que esto

genera.

8.9. Tasa de descuento del accionista

Para calcular la tasa de descuento del accionista se tomd un riesgo pais del mes de febrero
2020 el cual es de 1.56%.
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En cuanto al rendimiento de mercado, se tom6 como valor el 8.57%, segin un
informe presentado por los analistas de Protecta Security en el canal online de Andina

(De la Vega, 2019) agencia peruana de noticias.

Para el impuesto a la renta se considero el 30% y un costo de financiamiento del
12%. El beta utilizado para poder calcular la tasa de descuento del accionista se tomo de
la pagina web Damodaran Online perteneciente a Aswath Damodaran, profesor de
Finanzas de la Stern School of Business de la Universidad de Nueva York, el beta del
negocio de retail online, este fue el que se consideré que mejor se aproxima al negocio
debido a que el sector donde se desempefia PANEX es el de los negocios online. El beta
sin deuda que se considero es de 1.34.

Dentro del analisis se elaboraron tres escenarios para los cuales se calcularon el

VAN econdmico de cada uno los cuales se detallan a continuacion:
Tabla 8. 14.

VAN econdémico

PESIMISTA MODERADO OPTIMISTA

VAN 19,924 149,318 200,121

Nota. Elaboracién propia

8.10. Indicadores de rentabilidad representativos

Luego de proyectar el flujo de efectivo detallado lineas abajo, se obtuvieron los siguientes

indicadores de rentabilidad del proyecto en un periodo de tiempo de 5 afios.
Tabla 8. 15.

Indicadores de rentabilidad representativos

INDICADORES Afio 0

VAN
- (8,476) 18,162 54,514 98,415 149,318

TIRE
- -27.3% 35.9% 66.5% 80.4% 87.0%

TIRM
- -27.3% 25.9% 40.2% 42.9% 42.2%

VANF
- 46,408 62,345 81,765 102,120 | 122,433

TIRF
- -41.6% 18.6% 50.9% 66.2% 73.9%

TIRMF
-41.6% 18.5% 39.0% 45.1% 46.4%

Nota. Elaboracién propia
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Como se puede observar en la Tabla 8.13, el primer afio para la empresa se tienen
indicadores negativos debido a la alta inversién que se realizo en el afio 0. Luego del
segundo afo, se puede observar que los indicadores se vuelven positivos hasta cerrar el

quinto afio.

En un escenario moderado con un VAN de 166,194 soles la inversion se estaria
recuperando en 1.21 afios, segun el indicador PayBack.

8.11 Analisis de riesgo y costo de oportunidad

Analizando los stakeholders, los riesgos identificados para el proyecto principalmente

son tres:

e Laspanaderias: con las empresas panificadoras, el riesgo que se identifica es que
no perciban en la aplicacion un beneficio econémico atractivo y que, por lo tanto,

no deseen asociarse con PANEX, dejando al proyecto sin su principal proveedor.

e Los usuarios: el riesgo que se identifico es que los consumidores no lleguen a
conocer la aplicacion y no puedan usarla. Otro riesgo es que, habiendo utilizado

la aplicacion, no encuentren un valor agregado y dejen de usarla.

e El delivery: este punto es crucial para el servicio que se esta brindando debido a
que el delivery y la programacion de las atenciones son el core del negocio. El
riesgo que se tiene es la demora en la entrega de los pedidos o la mala
programacion de los mismos, ocasionando que los clientes no reciban los
productos a tiempo y por consiguiente dejen de usar la app. Si un pedido no llega

a la hora solicitada ya no podria consumirlo en otro horario.

8.12 Principales riesgos del proyecto
Los principales riesgos del proyecto se detallan a continuacion:

e Riesgo de competencia: Competencia aplicaciones de delivery: el riesgo que
se tiene con las aplicaciones que actualmente operan en nuestro pais. Este riesgo
se puede generar al momento que nuestros competidores como Rappi o Glovo
vean el mercado potencial que existe e integren dentro de su plataforma un
servicio de delivery parecido o igual al de PANEX. Por consiguiente, la

competencia al poseer una mayor capacidad instalada e inversion, contaria con

88



mayores ventajas para implementar el mismo servicio a un menor costo o0 un

mejor servicio al mismo costo que PANEX estaria cobrando a sus clientes.

e Riesgo de servicio: Status Quo de las panaderias: este riesgo se reflejaria en
las panaderias en caso no perciban el valor agregado de la propuesta comercial y
por tanto no deseen afiadir esta forma de venta a su manera de trabajo actual.
Preferirian seguir su venta convencional de pan y otros productos
complementarios. Dicho escenario reduciria la cobertura de panaderias cercanas
a los usuarios potenciales, lo cual generaria demoras en la entrega, desconfianza,

no uso de la aplicacion por no tener la panaderia preferida del usuario, entre otros.

8.13. Andlisis de escenarios y gréaficas

Como se presenta en la Figura 8.1, se realiza el cruce entre el ticket promedio y el VAN

econdmico de cada escenario.

Para este analisis se ha mantenido constante los precios para los tres escenarios y

las variaciones se dan a las proyecciones de demanda para cada escenario.

Se puede ver que, en el caso del escenario pesimista, se tiene un ticket promedio
de 38 soles con un VAN de 4,027 soles. Mientras que, en el escenario optimista, se aprecia

un ticket promedio de 32 soles con un VAN de 35,260 soles.

La variacion del ticket promedio se debe a que al ser los ingresos menores pero
los precios constantes hacen que el ticket promedio se incremente por la menor demanda

que se estaria captando.
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Figura 8. 1.

Analisis de escenarios y gréficas
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Nota. Elaboracidn propia

8.14 Plan de contingencia y disolucion

En caso que las proyecciones de ventas no se den segun las estimaciones detalladas se

tienen las siguientes opciones:

Presentar la idea de negocio a las actuales aplicaciones de delivery a fin de crear
una asociacion que pueda dar mayor exposicion al proyecto a nivel de usuarios finales y

generar mayores ingresos.

La proyeccion del proyecto esta estimada para los siguientes cinco afios, luego de

ese tiempo se evaluaria si se mantiene la empresa o si se disuelve.

En caso se decida por la disolucion, la opcion seria valorizar la empresa y venderla
a algun inversionista que desee continuar con el negocio, puntualmente se estaria
ofreciendo la aplicacion a las empresas de delivery que actualmente se encuentran en el

mercado peruano.
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CONCLUSIONES

A continuacion, se presentaran las conclusiones del proyecto PANEX:

=  PANEX, como app de delivery de pan, responde a una necesidad insatisfecha de las
personas que, por sus multiples responsabilidades diarias, no tiene tiempo para hacer
compras de pan. Que, si las hace, lo realiza muy tarde, no pudiendo encontrar el pan

de su preferencia, o acude a un sustituto, pan molde.

= PANEX es un proyecto eficiente y que permite escalabilidad a un costo razonable (la
inversion inicial es de S/ 16,050), puesto que es en rigor una app que funciona como
plataforma que conecta panaderias locales con la potencial demanda. Por tanto, es un
proyecto que permitira un rapido crecimiento nacional; si es que no inclusive
internacional, especialmente en paises de la region cuyo consumo per capita de pan

es alto.

= Lahipdtesis planteada es que una comunidad de usuarios puede ser fidelizada a través
de la aplicacion, al igual que los comercios (panaderias). De esta manera se podra

lograr un doble beneficio gracias a la solucion de PANEX.

= Lavalidacion se realizé en el distrito de San Borja con una muestra de 140 personas,
entre 30 y 60 afios dentro del perfil-buyer persona. Se realizd una investigacion
cualitativa, empleando encuestas, y seleccionando a la muestra de manera no
probabilistica, por criterio de las investigaciones. El resultado de estas
investigaciones nos permite concluir que el proyecto es viable dado el crecimiento

del eCommerce en el consumidor peruano y la mayor penetracion de internet movil.
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RECOMENDACIONES

Las recomendaciones para el proyecto de empresa PANEX son los siguientes:

= Para el proyecto piloto se recomienda, a implementarse en el distrito de San Borja,
elegir panaderias que tengan un minimo de tres (3) afios de funcionamiento, con
mayor atractivo, aceptacion del publico y con duefios que tienen acercamiento a la

tecnologia para asegurar el éxito del proyecto y sean casos emblema del proyecto.

= Implementar un proceso de capacitacion de experiencia de usuario y servicio al con
los responsables de los repartos para asegura un estandar del servicio. Se recomienda,
ademas, que los repartidores tengan un distintivo en su indumentaria y branding en

todos los touch points del cliente.

= Presentar el proyecto de empresa PANEX a concursos de financiamiento de ideas y
proyectos de StarUp del Concytec, Wayra, Innova Perd, entre otros, para ver la

posibilidad de contar con mayor inversion al proyecto que asegure su éxito.

= Se recomienda realizar una campafia de relaciones publicas en prensa (PR)
combinado con marketing digital durante toda la etapa del piloto que permita generar
mayor confianza con las panaderias y con el cliente final. De esta manera se podra

tener una mayor predisposicion a aceptar o utilizar el servicio.
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