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RESUMEN

El objetivo de este proyecto es brindar al consumidor una experiencia con el
sabor y poder satisfacer la necesidad de alimentarse a diario, pero con un
producto distinto, un producto de calidad que simboliza una comida hogarefia
con un toque gourmet. El mérito innovador radica en que se busca llegar a
las oficinas y hogares enfocandonos en personas que buscan una comida
rica, sana y variada, en formato casero y facil de consumir, y también para
quienes, en base a un mundo en constante movimiento, no son capaces de
preparar sus propios productos en casa, y buscan algo similar que les
solucione el problema de la cocina.

¢Cual es la clave del éxito? Creemos que la necesidad de almorzar es
nuestra clave del éxito dado que en oficinas, a diario concurren numerosos
ejecutivos o0 personas individuales, quienes invierten una parte de sus
ingresos en ir a restaurantes, o locales de comida rapida buscando a diario
nuevas alternativas y variaciones en el menu que consumen.

Es por ello qgue creemos la necesidad de formar una empresa que contacte
estos ejecutivos y personas individuales para realizar convenios, a través de
contratos semanales para satisfacer su necesidad, ofreciendo productos
caseros con menus variados segun la estacion del afio.

La ventaja competitiva que presentamos es un producto distinto y la
diferenciacion en el servicio de pedido del producto a través de la aplicacion
movil y la rapida entrega por las caracteristicas del servicio de Delivery para
la entrega en oficinas, hogares o lugares de conveniencia para los clientes.
En resumen el servicio se dirige hacia los clientes y no ellos hacia el servicio

y el producto.
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INTRODUCCION

El proyecto comprende la creacion de una empresa de servicio de catering
con el uso de un método de cocina diferente “Cook and Chill” y con un
servicio innovador a través de un aplicacion movil que esta orientado al
mercado de la ciudad de La Paz. Este proyecto tendra un modelo de negocio
innovador que llegue a ser de gran utilidad para la sociedad pacefia,
optimizando procesos a través del uso de la tecnologia movil. EI mismo, se
enfoca principalmente en ofrecer al cliente una opciébn mas de comida pero
distinta que es comida casera congelada con un toque gourmet disponible a

cualquier hora del dia.

El mundo de hoy en dia el mundo se mueve muy rapido y para la mayor
parte de las personas el tiempo es su peor enemigo. Es por eso que la
alimentacion constituye una de las principales herramientas para realizar un
trabajo eficaz. A esto se suma la tendencia existente del mismo consumista
a maximizar su tiempo de ocio destinandolo a actividades de distencion. Por
lo cual se abre una brecha en el mercado focalizada en la demanda existente
hacia el consumo de alimentos elaborados y entregados donde disponga el

cliente.

Considerando estd clara necesidad insatisfecha, que ocasiona una
oportunidad de mercado, la elaboracion de un plan de negocios es
fundamental para viabilizar la constitucion de una empresa que proporcione

un servicio de elaboracion y entrega de alimentos elaborados.

Para desarrollar el proyecto se tomara en cuenta las siguientes partes

esenciales:(ver Anexo 12 — Cronograma del Plan del Negocios)

1) Constitucién de la empresa
2) Plan de Mercado
3) Plan Estratégico

4) Producto y/o Servicio



5)
6)
7)
8)
9)

Plan de Marketing

Plan de Recursos Humanos
Plan Operativo

Plan legal

Plan de accién y riesgo

10) Plan de Financiamiento



CAPITULO I. CONSTITUCION DE LA EMPRESA

1.1. Descripcion de la Actividad

El presente proyecto es una empresa de servicio de catering que pretende
revolucionar el mercado de la comida a través de un servicio de catering
diferente, ofreciendo una fusion de tecnologia mévil y una nueva forma de

ver el servicio de catering a través del método “Cook and Chill”.

Una de las caracteristicas principales es la comida que ofrece el catering
ServiCat, esta se caracteriza por ser comida fria es decir comida congelada
y debidamente elaborada. Dicha comida podra ser adquirida una vez a la
semana Yy usted podra disponer de ella 6 dias para el consumo con tan solo

poniéndolo en el microondas.

Ademas se contara con una App movil la cual trata de buscar la optimizacion
de los procesos ofreciendo comodidad y facil acceso a los clientes para que
los mismos puedan ver el menu, realizar los pedidos, confirmacion de

recepcion y calificacion del servicio.

Los alimentos ofrecidos contaran con caracteristicas fundamentales como
ser la higiene como principal factor diferenciador, calidad de los insumos,
sutileza en la preparacion vy finalmente la exquisita presentacion de los

mismos, asi como la garantia del mejor sabor.

1.2. Idea del Negocio

La idea surge en base a las nuevas tendencias en cocina que se van
adoptando en nuestro pais y a las nuevas tendencias tecnologicas que han
surgido en los ultimos afios. En los que el usuario busca optimizar los
procesos a través del uso de la tecnologia y al poco tiempo del cual dispone

una persona para la cocina cuando cuenta con un trabajo y una familia.



1.3. Modelo de Negocio Propuesto
Las principales caracteristicas del modelo de negocio propuesto son:

Ofrecer un producto de comida tradicional con un toque gourmet, trabajando

bajo el método de “Cook and Chill”.

El usuario final no pagara nada por el uso de la aplicacion debido a que las
aplicaciones mas famosas disefian sus modulos de negocios de las que
ganan de la publicidad, informacion estadistica y por sobre todo por la

potencialidad de la App.

1.4. Nombre de la Empresa

El nombre del catering es ServiCat; se seleccioné este nombre porque su
significado es una abreviacion de servicio y catering, alusivo al negocio,
ademas por ser un nombre sonoro y muy facil de memorizar, lo cual ayudara

a su facil posicionamiento en el mercado.

1.5. Atributos del Negocio

ServiCat es un catering de comida tradicional Boliviana con un toque
gourmet, se destacara por el atractivo visual de los platos, en la variedad de
los mismos, calidad en el servicio, y en la informacién dada a los clientes en
los empaques del producto. Ademas de la optimizacion de procesos por

medio de la App.
1.6. Misidn

Elaborar y distribuir productos alimenticios que superen las expectativas de
los consumidores, a traves de un servicio de calidad, agil y eficiente, tratando
justa y profesionalmente a nuestros trabajadores y contribuyendo al
crecimiento del pais. Ademas de llevar el restaurante de alta cocina hasta su
propia casa o hasta el lugar que lo requiera con la mas alta calidad y un

servicio a la minuta como si estuviera en el restaurante



1.7. Vision

Consolidarnos al 2019 como la empresa de Catering frio nUmero uno a nivel
Nacional por la capacidad de innovacion y por la versatilidad a la hora de

ofrecer una opcién de comida.

1.8. Objetivos del Negocio

1.8.1. Objetivo general

Crear y posicionar a ServiceCat en el mercado como el mejor servicio de
catering frio, satisfaciendo las necesidades y exigencias de nuestros

clientes.

1.8.2. Objetivos Especificos
e Asegurar que nuestros productos sean competitivos
e Mejorar e innovar continuamente
e Brindar un servicio cordial, agil y eficiente

e Utilizar insumos de alta calidad, frescos y naturales.

1.9. Valores Institucionales

A continuacion se presenta valores de la empresa que sostendran una

estrategia de crecimiento.



Innovacion y Mejora

Continua
* Fidelizar a nuestros clientes y atraer a nuevos, ofreciendo un producto y servicio
acorde a las exigencias y requerimientos de los clientes.
* Los errores son tomados como oportunidad de mejora.

Modelo de Direccion

participativo

» Se toma encuenta las sugerencias y opiniones del personal en el proceso de la
toma de decisiones.

 Trabajo en equipo.

Compromiso

* El cliente es primero.

» Trabajar con responsabilidad y seriedad para cumplir con los objetivos
propuestos.

* Incentivar el sentido de pertenencia a la Organizacion.

Respeto

« Tomando en cuenta las solicitudes y sugerencia de clientes y trabajadores.
* Respeto mutuo.

Tranparencia

+ Teniendo transparencia en los procesos.
» Conducta etica y responsable.

1.10. Valor Distintivo

1.10.1. Clave de Exito
¢, Cual es la clave del éxito?
Creemos que ofrecer un producto para almorzar de manera saludable es
nuestra clave del éxito, ademéas de la brecha de mercado identificada por



personas a las cuales no les gusta cocinar u otras que no cuentan con el
tiempo para la cocina, quienes invierten una parte de sus ingresos en ir a
restaurantes, o locales de comida rapida buscando a diario nuevas

alternativas y variar en los productos pero dichas comidas no son saludables.

Es por ello que creemos que la necesidad de formar una empresa que
contacte estos ejecutivos y personas individuales para realizar convenios, a
través de contratos semanales para satisfacer su necesidad, ofreciendo un
servicio de catering diferente a través de nuestra aplicacion y que a su vez
nuestros clientes puedan disfrutar de una comida saludable.

1.10.2. Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva que presentamos es la diferenciacion en el tipo de
producto, un producto frio (congelado), el servicio de pedido del producto a
través de la aplicacion mévil y la rapida entrega por las caracteristicas del
servicio de Delivery en autos para la entrega en oficinas, hogares o lugares
de conveniencia para los clientes y acortar los tiempos que gastan las
personas en preparar sus alimentos o en dirigirse a lugares de almuerzo y
esperar para ser atendidos, la empresa ofrece que cada uno tenga listo sus
productos para consumir.

1.10.3. Propuesta de Valor

El servicio/producto ofrecido pretende ser la mejor alternativa de comida
sana, facilidad en todo el proceso de orden y consumo, accesibilidad y
variedad, contando con mecanismos de control de la calidad de nuestros
productos y constante renovacion de menus. En particular se pretende
ofrecer:

+ Planes mensuales o semanales: Segun sean las necesidades del
cliente individuales o empresas, se dispondra de distintos planes en
cuanto a su periodicidad. La idea es establecer uno u otro en forma
sélida para crear luego contratos anuales y asi proyectar una relacion

de mediano plazo con el cliente.



+ Planes o raciones individuales, familiares, o grupales.

+ Servicio personalizado en cuanto a la hora, fecha de entrega y menu
seleccionado.

+ Menu variado para cada semana el cual contempla todos los
componentes necesarios para una dieta saludable evadiendo el
consumo de comida chatarra. Uno de los factores claves y que a su
vez representa una oportunidad de negocio como se ha expuesto
anteriormente es lograr brindar un producto comestible que brinde al
usuario una experiencia con el sabor, ademas de otorgar confianza en
el consumidor sobre lo que esta consumiendo, por lo que se pretende
entregar informacion detallada sobre cada menu que se ofrezca.

+ La entrega de la comida es en envases desechable disefiados
especialmente para el microondas, tanto en la forma del envase como
en su composicion, lo cual evita el lavado de la fuente y nos asegura
entregar un alimento a su correcta temperatura, dado el material del
gue esta hecho el envase.

1.10.4. Valor agregado

+ Creemos que una de las claves de este negocio propuesto, y que
determina el valor agregado que se pretende entregar, la calidad en el
producto, la calidad del servicio y el uso de la tecnologia a nuestro
favor.

+ Ahora bien, si nos centramos en la competencia mas directa, es decir
otros negocios de comida delivery que existan en la zona, el valor
agregado indicado se reduce al compararlos con este tipo de
competencia, sin embargo la oferta de un producto frio hace que nos
diferenciemos de las demas empresas, sumado a la garantia de
entregar un servicio puntual y eficiente, dado que el servicio se va a

ofrecer en un area limitada y concentrada de clientes.



1.11. Imagen Empresarial

1.11.1. Slogan

El eslogan se basa principalmente en lo que se quiere ofrecer al cliente y lo

gue vende la empresa una experiencia con el sabor.

“Una experiencia con el sabor”

1.11.2. Logo

Para el nombre comercial del proyecto se elige “ServiCat”; se elige una
palabra conformada por dos palabras que son servicio y catering, dado que
siempre es mas facil de memorizar y facil de recordar.

Los colores y las formas elegidas, tienen un significado especial, los cuales
fueron elegidos debido a su significado. A continuacién se procedera a
describir los colores y el significado de las figuras que aparecen en el logo
La figura muestra un sombrero de chef blanco y debajo se encuentra el
nombre de la empresa en rojo. Asimismo llama la atencién desde el primer

instante en que puede verse.

SEXLN T

UMA EXFERIEMNCIA COM EL SABOR

Figura 1: Logo de Empresa

Fuente: Elaboracion Propia



Tabla 1. Descripcion de colores del Logo de Empresa

Colores Detalles

El color rojo estimula nuestro apetito, los chefs mas
prestigiosos por costumbre suelen incluirlos siempre en
casi todos sus platos y logotipos de restaurants, ya que
es un color intenso que llama la atencién a la hora de

Rojo comer, ademas proporciona a la persona energia,
elevando el ritmo respiratorio y otorgandonos un
delicioso manjar *

Es por esa razén que se eligié colocar el nombre de la

empresa en color rojo.

El color blanco es el mas puro de todos, asi es que

representa a la pureza, es el color mas protector de

todos, aporta paz, la pureza y confort, alivia la sensacién

de desespero y de shock emocional, ayuda a limpiar y

Blanco , . -

aclarar las emociones, los pensamientos y el espiritu. El
color del logo de la compafia es fundamental para la
imagen corporativa de la empresa que se relaciona con

la confianza de los clientes hacia la marca.

Fuente: Elaboracion Propia

1.11.3. Icono de App

Para el Icono de la App se eligié un logo simple en color rojo u blanco con

el nombre de la empresa.

1 . . . .
http://blogs.uab.cat/saludybelleza/psicologia-del-color-en-los-alimentos-como-elige-nuestro-cerebro-
los-alimentos-de-color-y-como-influyen-en-nuestra-alimentacion/
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Figura 2: Icono de App

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 2. Descripcion de Icono de App

Colores Detalles

Este es el icono de la App para el
Smartphone, se utilizé6 los mismos
colores del logotipo de la empresa
O N EEEE gue son el rojo y el blanco debido a
su significado que ya fue mencionado

en el punto anterior.

Fuente: Elaboracion Propia

1.11.4. Pagina de Inicio de la pagina web

Para el Disefio de la pagina de inicio de la pagina web se utilizo colores

rojo y blanco como principales e imagenes alucivas al negocio.
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0

SERVICAT

UNA EXPERIENCIA CON EL SABOR

Figura 3: Imagen Pagina Web

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 3. Descripcion de Pagina Inicio de Pagina Web

Colores Detalles
Esta es la Pagina inicial de la pagina web

Rojo Y Blanco de la empresa que al igual que el logo
esta en color rojo y blanco.

Fuente: Elaboracion Propia

1.12. Ubicacién Empresa

1.12.1. Localizacion

ServiCat debe estar situado de tal manera que pueda estar cerca de los
clientes, de esta forma se considera que “la localizacién puede determinar el
éxito o fracaso de un negocio. Por ello, la decision de donde ubicar el mismo
debe obedecer no solo a criterios econdmicos, sino también a criterios
estratégicos e institucionales. Con todos ellos se busca determinar aquella
localizacion que maximice la rentabilidad del proyecto.

12



e Macro Localizacion
La ubicacion del presente proyecto se desarrollara en Bolivia, siendo
el departamento elegido: la ciudad de La Paz que tiene las
caracteristicas apropiadas para desarrollar un emprendimiento de esta
magnitud, y el porcentaje de crecimiento de las necesidades del
mercado afo tras afio, mismas que representan una oportunidad de
negocio.

e Micro Localizacion
La zona donde se pretende ubicar el negocio es la zona de Miraflores
en la calle Canada debido a que su ubicacion es un punto intermedio
entre la zona sur y central de la ciudad de La Paz, ademas de ser
estratégica debido a la cercania con los proveedores y también ser un

punto central para el delivery del producto.

=  miraflores, La Paz, La Paz Depar 14 & : 0 (
/""/‘-/,,, ® o
g
%%,
— PlazaMurilo @ 4,, .4,
RS ¢ SR Catedral @ o
b3
- %,
Miraflores A @
LaPaz i o
|
3 {
SAVE NEARBY SEND TO YOUR SHARE , \ = | v
PHONE §.co Estadio ownpmoo b (HS

Hernando Siles

Playground
P‘pmplo
~—Mitador Laikakota @) 2

Parque Urbano
Universidad Central  par

que

Mayor de akota gt

San Andrés Lattakara ® 85

(UMSA) o

’Go gle FQ 8

Figura 4: Ubicacién del negocio en Google Maps

Fuente: Google Maps
1.12.2. Layout de Empresa

La para la creacion de esta empresa de disponer de un ambiente de

aproximadamente una superficie de 120 mts2. (Ver Anexo 11)
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Tabla 4. Medidas de Ambientes

Medidas de Ambientes

Cocina 9,20 x10
Sala General 6Xx6
Sala Trabajadores 6 X7
Sala de Empaque 4,4x8
Almacén 4x4
Baio 4x4

Fuente: Elaboracién propia
1.13. Equipo

Tabla 5.Equipo

EQUIPO
Cocina Sala sl para €l Bafio
equipo
Cocinas Mesa Casilleros I.mpl_ementos de
limpieza

Refrigeradores/congeladoras = Sillones Sillas

Material de
Envasadora S

escritorio
Batidora Computadora
Licuadoras

Utensilios de cocina
Fuente: Elaboracién propia
1.13.1. Inversién en Equipos
Equipos
Para la puesta en marcha de ServiCat es necesario contar con diversos

artefactos de linea blanca y electronica.
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Presupuesto de Inversion para Maquinas y equipos:

Tabla 6. Presupuesto de Inversién para Maquinas y equipos

Inversién en Maquinaria

Precio por Precio
Detalle Cantidad 10p total
Unidad
con IVA
Computadora 1 5,000 5,000
Tabletas 1 1,600 1,600
Cocina 2 2,000 4,000
Refrigerador 2 1,500 3,000
Congeladoras 3 2,000 6,000
Batidora 2 600 1,200
Licuadora 2 600 1,200
Empacadora 1 3,000 3,000
Total 25,000
Fuente: Elaboracién Propia
e Requerimientos Techoldgicos
HOSTING ESPEFICIFCACIONES
Velocidad 2 MB por segundo
Almacenamiento 2GB
Tabla 7.Requerimientos Tecnoldgicos
EQUIPO
TECNOLOGICO CARACTERISTICAS
Marca INTEL
Procesador i7
Memoria DDR Ill 4GB 1333 CODEX
. GEFORCE 1GB GE210
Placa de Video DDR3 ZOTAC
Placa Madre INTEL DH61IWW V/R/S
CORE i7
Socket LGA 1150
Continua......
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EQUIPO

TECNOLOGICO CARACTERISTICAS

Marca INTEL

Procesador i7

Memoria DDR Il 4GB 1333 CODEX
: GEFORCE 1GB GE210

Placa de Video DDR3 ZOTAG

Placa Madre INTEL DH61IWW V/R/S

CORE i7

Socket LGA 1150

EQUIPO

MOVIL CARACTERISTICAS

Marca Sony Xperia

RAM 3GB

Sistema _

Operativo Android v7

Memoria

Interna 32 GB

Fuente: Elaboracion propia

Debido a que la empresa es pequefia y que solo se necesita el host para una
aplicacién y una pagina web, solo se alquilara un hosting para que la
empresa pueda realzara sus actividades.

e Muebles y Enseres
Los muebles y enseres, son necesarios para que los trabajadores de la
empresa, de modo que se sientan comodos y puedan tener ambientes
adecuados de trabajo.
Presupuesto Muebles y Enseres

Tabla 8. Presupuesto Muebles y Enseres

Presupuesto Muebles y Enseres

Precio Precio
Detalle Cantidad por total
Unidad con IVA
Silla 6 30 180

16 Continua......



Juego de living para

T 3 500 1500
Mesa 2 120 240
Escritorio 1 150 150
Casilleros 6 100 600
Botes de basura 4 30 120
Estantes 3 300 900
Extintores 2 50 100
Equipos de primeros
al?xil?os P 1 80 80
Material de escritorio varios 100
Adornos varios 200
Cuadros 2 80 160
Ornamentacion varios 200
Total 4,530
Fuente: Elaboracién Propia
e Personal

El siguiente cuadro, esté relacionado con la mano de obra de la empresa,
puesto que no es necesario contar con una gran cantidad de personal solo se
contratara al necesario, por tanto el mismo debe estar caracterizado por la
excelente atencién en el servicio que se brinda en todo momento, ya que de
ellos depende los futuros clientes.

Tabla 9.Personal

SUELDO TOTAL
N° CARGO SUELDO MENSUAL ANUAL
EN BS.
BS
1 Propietario 2,400 28,800
2 | Encargado de Marketing 2,000 24,000
3  Recepcionista Temporal 800 9,600
4 Chef 2,300 27,600
5 Ayudante de Cocina 1 800 9,600
6 Ayudante de Cocina 2 800 9,600
7 Repartidor Temporal 800 9,600
TOTAL 9,900 118,800

Fuente: Elaboracién Propia

17



e Instalaciones
Se dispone de un ambiente de medidas de un total de 120 mt2

Tabla 10.Instalaciones

Medidas de Ambientes

Cocina 9,20 x10
Sala General 6 X6
Sala Trabajadores 6 X7
Sala de Empaque 4,4x8
Almacén 4x4
Bafio 4x4

Fuente: Elaboracion Propia

Cocina: Lugar donde se cocina los productos de la empresa

Sala de recepcién: Es una sala para la recepcion de pedios, se realizara
reuniones.

Sala Trabajadores: Es una sala acondicionada para brindar un ambiente
comodo donde los trabajadores dispondran de casilleros, mesas y sillas

donde podran colocar sus cosas.
Sala de empaque: Lugar donde se empacara los pedidos

Bafios: Se dispondra de dos Bafios uno para mujeres y otro para varones.

18



CAPITULO II. PLAN DE MERCADO

2.1. Investigacion de mercados

2.1.1. Descripcién del mercado

Es un mercado creciente de personas que cada vez tiene menos tiempo y
una generacion que basa su diario vivir en la utilizacion de aplicaciones
moviles, por lo que dicho mercado esté en rapido crecimiento. Con referencia
a la comida congelada el mercado se esta adentrando de poco a poco y con
respecto a las tecnologias moviles existe una cantidad reducida de
empresas que se encuentran incursionando en lo que se refiere al
tecnologia moévil especialmente empresas dedicadas a la gastronomia, esto
hace que el mercado se encuentre en una especie de boom.

2.1.2. Atractivo del mercado

Tomando en cuenta que muchas personas pasan hasta 12 horas en sus
fuentes de trabajo, dependiendo de las cargas laborales y que al salir de
ellas, existen actividades personales pendientes de realizarse, el dia a dia se
convierte en una batalla contra el tiempo, donde muchas veces se opta por

comer algo rapido y de esta forma evitar perder el tiempo cocinando.

En este sentido, la idea de ofrecer el servicio de catering ofreciendo un
producto distinto, tiene un alto atractivo en el mercado, ya que se convierte
no solo en una alternativa alimenticia, sino en una buena opcion para ahorrar
tiempo en lugar de emplearlo cocinando y disfrutar mas de las actividades

personales que provocan mayor satisfaccion y ayudan a combatir el estrés.

Lo que se pretende es aprovechar la oportunidad detectada en el mercado,
a través de una mejora en un servicio simple convirtiendolo en atractivo
para el consumidor final, mediante caracteristicas que le dan valor agregado
como la higiene, presentacién del producto, atencién, comodidad y precios

accesibles.
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2.1.3. Situacion actual del mercado

El proyecto si bien no es nuevo es innovador para el mercado actual y
nacional, dado que la cantidad de empresas dedicadas al catering que
cuentan con una aplicacion movil para el pedido de comida es reducida,
Ademas cabe recalcar que se ofrece un producto novedoso de comida

congelada.

La tendencia emergente de comer comida casera con un toque gourmet y
la utilizacion de la tecnologia constituyen una oportunidad en el mercado
para la existencia de una demanda potencial del producto, la cual debe ser

aprovechada.

En la cultura Boliviana, el almuerzo constituye la principal comida, es por
esta razén que el servicio se enfocara principalmente a la preparacion y
distribucion de comida para satisfacer la necesidad del cliente durante la

hora del almuerzo.

La ventaja competitiva de esta propuesta se centra en ofrecer la
combinacion de un producto innovador y un servicio rapido a través de un
App, satisfaciendo por completo las necesidades de los consumidores

potenciales.
e Clientes

Los clientes perteneceran al segmento de hombres y mujeres de edades
entre los 20 y 50 afios de edad. Dado que se pretende satisfacer la
necesidad latente que existe en las personas que trabajan, personas a las
gue no les gusta cocinar o personas de edad avanzada que debido a su

edad no pueden cocinar.
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e Proveedores

Los proveedores de la empresa son vendedores de diferentes productos
alimenticios como ser frutas, verduras, especias, esencias, todo tipo de

carnes, pescado y otros.

Se considera como proveedores a diferentes supermercados, mercados o
proveedores independientes de la ciudad de La Paz, esto se debe a que
tanto los vendedores formales como informales pueden satisfacer las
necesidades de la empresa en cuanto a requerimientos de inventarios de

materia prima.

No habra discriminacion a la eleccibn de cualquier alternativa no
limitAindonos a ciertos mercados sino que se procedera a buscar la mejor

alternativa, basdndonos en factores como cercania, calidad y costo.
e Competencia

El proyecto es nuevo en el mercado Boliviano por lo que no se cuenta con

una competencia directa o especifica.

2.2. Andlisis de mercado

2.2.1. Segmentacién de estudio de Mercado

La segmentacion de mercado es muy importante en el emprendimiento ya
que busca ajustar una estrategia Optima que responda a satisfacer
necesidades especificas de manera satisfactoria. EI Emprendimiento se

enfoca en optimizar procesos Y lograr satisfacer una necesidad.

A continuacion se muestra la segmentacion elegida para el emprendimiento:
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*Hombres y mujeres

«20 a 50 afios.

*Comida hogarefa y saludable

*Uso de Dispositivos Moviles
I nte reses *Personas que no les gusta cocinar.
*Personas que no disponen de tiempo para la
cocina.
Segm S ntO *La ciudad de La Paz, Bolivia (Zona Centro y
. Sur)
Geografico
PO Fconsumo *Gusto por la utilizacién de dispositivos moéviles

*Personas que consumen datos moviles son
usuarios potenciales.

de Datos

En cuanto a las caracteristicas de edad de perfil de usuario, segin datos
de la Autoridad de Regulacion y Fiscalizacion de Telecomunicaciones y
Transporte (ATT) las personas que oscilan entre 18 y 55 afios son gran
parte de los internautas moviles en Bolivia, es decir que el uso de las
aplicaciones moviles es habitual entre estas personas, donde la demanda
de los millennials esta impulsando un extraordinario crecimiento de las
aplicaciones moviles. (Hannover, 2017)

Es por esta razon, que ellos serdn los clientes principales y potenciales,
quienes aumentaran el valor al servicio ofrecido por la empresa.
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2.2.2. Segmento Objetivo

El segmento objetivo al cual esté dirigido a personas que no tienen tiempo
para cocinar o no les gusta la cocina de la ciudad de La Paz (Zona Sury

Centro) y con gusto por la utilizacion de dispositivos méviles.

2.2.3. Problema del Estudio de Mercado

Conocer si el proyecto ServiCat es aceptado por el mercado objetivo.

2.3. Objetivo del Estudio de Mercado

Conocer la viabilidad del Proyecto.

2.3.1. Metodologia del Estudio de Mercado

Para la elaboracion del presente estudio se utilizaron fuentes primarias de

informacion:

e Entrevistas a expertos: Se realiz6 la entrevista a 2 expertos.
Entrevista a experto de desarrollo de aplicaciones y experto en
marketing digital.

e Encuestas: En este caso las encuestas constituyeron la principal
fuente de recoleccion de informacion con el objetivo de analizar el
comportamiento del consumidor para poder identificar sus
requerimientos y preferencias con respecto a al uso de tecnologia

movil.
2.4. Fuentes Primarias para la Investigacion del proyecto.

2.4.1. Entrevistas — Informacién Cualitativa

Se efectuaron entrevistas a los siguientes expertos en el campo de
desarrollo de aplicaciones moviles que ayudaron a definir la estrategia

empresarial.
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Tabla 11.Resultados de las Entrevistas

. Area de
Entrevistado . Resumen
Especialidad/Cargo

Primera Ingeniera en realizar

aplicaciones mdviles sobre la

Fabiola Des_arro_llo de cu_ltura _ aymara.
Acarapi Apllcgcllones Af[rmo que realizar una aplicacion
A Méviles movil no toma mucho, que la
Alvarez . : .
FreeLancer idea de negocio es lo mas

importante para el éxito de un

negocio basado en un App movil.

Experto en Marketing | Proporciono informacion

Digital referencial acerca del Marketing
Jared Déavalos Cargo: Director de Digital y de cémo aplicarlo a una
ventas en la empresa que se basa en una

Empresa Inlinium aplicacion movil.

Fuente: Elaboracion Propia

2.4.2. Entrevistas — Informacién Cuantitativa
Definicidn de la muestra

Para la definicion de la muestra se realizaron los siguientes pasos:

a) ldentificar el total de la Poblacion del municipio de la ciudad de
La Paz de los ultimos 5 afios con rango de edad de 20 a 50
anos.

Anos
Poblacion 2012 2013 2014 2015 2016
386,761 390,591 394,357 397,988 401,599
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b) Realizar la proyeccién de la poblacion del municipio de La Paz
para los préximos 6 aflos con rango de edad de 20 a 50 afios.
Utilizando los datos proporcionados por el INE del rango de edad de 20 a 50
afos de los dltimos 5 afos, se procede a realizar la proyeccion del mismo
rango de edad para los siguientes 6 afios en el municipio de La Paz. Se

realiza la proyeccion bajo dos métodos, exponencial y lineal:

e Proyeccion Exponencial

A continuacion se observa la proyeccién de la poblacion de las ciudades La
Paz utilizando la regresion exponencial.

Total de la Poblacion de la ciudad de La Paz de los ultimos 5
afos con rango de edad de 20 a 50 afios .

405.000 401.599
400.000 397.988
394.357
395.000
390.591
390.000 386.761
y = 383.260-0094x
380.000
375.000
2017 2018 2019 2020 2021
==@=Poblacion 386.761 390.591 394.357 397.988 401.599
Exponencial (Poblacion) 386.761 390.591 394.357 397.988 401.599
==@==Poblacion Exponencial (Poblacion)

Figura 5: Proyeccion de la Poblacién de la ciudad de La Paz utilizando la
regresion Exponencial.

Fuente: Elaboracién propia

Se tiene como resultado un R? = 0.9996

e Proyeccién Lineal
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Proyeccion de la Poblacion de la ciudad de La Paz de
para los proximos 6 afos con rango de edad de 20 a 50

anos
430.000
423.747
425.000 420.086
420.000 416.390
415.000 412.692

409.029

410.000 405381 y=3.6771x + 401.68

405.000 RZ=1
400.000
395.000
2017 2018 2019 2020 2021 2022
—@—Poblacion|  405.381 409.029 412.692 416.390 420.086 423.747
Lineal 405.381 409.029 412.692 416.390 420.086 423.747

Figura 6: Proyeccion de la Poblacion de la ciudad de La Paz utilizando la
regresion Lineal.

Fuente: Elaboracién propia
Se tiene como resultado un R? = 0.9998

Analizando el resultado de las proyecciones, exponencial y lineal, se puede
concluir que el método de regresion lineal tiene un indicador R? mayor que el
método de regresidn exponencial, haciendo que tenga un menor nivel de
error y dando como resultado los siguientes datos para la proyeccion:

Tabla 12. Proyeccidon de la Poblacion de la ciudad de La paz con rango de
edad de 20 a 50 afios de edad

ANos
2017 2018 2019 2020 2021 2022
405,381 409,029 412,692 416,390 420,086 423,747

Poblacion

Fuente: Elaboracién propia

c) ldentificar los datos histéricos de numero de cuentas activas de

empresas de tecnologia Mévil en Bolivia.
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Segun el libro Bolivia Digital estadisticamente hasta el afio 2014 se tiene
que por cada 100 personas habria 83 abonadas en las empresas de

tecnologia movil

Tabla 13. Datos historicos de nimeros de cuentas activas en telefonia movil,
Bolivia

ARNoS
Afo 2012 2013 2014
Cantidad | 9.493.207 | 10.425.704 @ 10.729.635

Fuente: Elaboracion propia

Por lo cual se puede asumir que a partir del aflo 2015 el 100% de la
poblacion cuenta con un dispositivo mévil registrado y habilitado.

d) Realizar la proyeccion de numero de cuentas activas de
empresas de tecnologia Mévil en Bolivia.

Se tiene las siguientes proyecciones para los siguientes afios:

Tabla 14.Proyeccidon de nimero de cuentas activas en telefonia mévil en
Bolivia

Ao 2015 2016 2017 2018
Cantidad 11.452.610 12.070.824 12.689.038 13.307.252

Ano 2019 2020 2021 2022
Cantidad 13.925.466 14.543.680 15.161.894 15.780.108

Fuente: Elaboracion propia

e) ldentificar el porcentaje y numero de Usuarios que utilizan datos
moviles a nivel nacional.

Al realizar un cruce de datos entre la cantidad de personas que utilizan datos

moviles y el nimero de personas que cuentan con una cuenta activa de
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telefonia movil a nivel nacional se identifica el porcentaje de usuarios que
utilizan datos moviles.

Tabla 15.Porcentaje de Usuarios que utilizan datos méviles en Bolivia

Ano 2012 2013 2014 2015 2016

N de usuarios que

,. 458,691 1,188,445 2,769,817 6,050,000 7,013,741
usan datos moviles

N de cuentas activas

en empresas de 9,493,207 10,425,704 10,729,635 11,452,610 12,070,824
tecnologia movil

% de usuarios que

o P 5% 11% 26% 53% 58%
utilizan datos moviles

Fuente: Elaboracion propia en base a datos proporcionados por el INE y datos

Histéricos respecto a la tecnologia movil en Bolivia

f) Realizar proyeccion del porcentaje y numero de Usuarios que
utilizan datos moviles a nivel nacional.

Al realizar la proyeccion lineal del numero de usuarios que utilizan datos

moéviles y el nimero de cuentas activas en empresas de telefonia moévil a

nivel nacional, se realiza proyeccién del porcentaje de usuarios que utilizan

datos mdviles en relacién al nuero de cuentas activas.
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Tabla 16.Proyeccidn de porcentaje de usuarios que usan datos moviles en
Bolivia

Ano 2017 2018 2019 2020 2021 2022

N de

usuarios que

S i 8,887,635 10,684,801 12,481,996 14,279,132 16,076,297 17,873,463
moviles

N de cuentas

activas en

empresas de 12,689,038 13,307,252 13,925,466 14,543,680 15,161,894 15,780,108
tecnologia

movil

% de

usuarios que

utilizan 70% 80% 90% 98% 106% 113%
datos

moviles

Fuente: Elaboracion propia en base a datos del INE

g) Total Poblacion del Municipio de La Paz con rango de edad de
20 a 50 afios que contara con un dispositivo movil registrado vy

hara uso de datos moviles.

Con los fatos y proyecciones obtenidas en los graficos anteriores puntos a)
al punto f), se define la proyeccion de la poblacion con rango de edad que

estan entre los 20 y 50 afios que haran uso de datos méviles
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Tabla 17.Total de poblacion de la ciudad de La Paz que cuenta con un
dispositivo movil inteligente y usa datos moviles.

Detalle/Afio 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Proyeccion de la
Poblacién de
Municipios

. 405,381 409,029 412,692 416,390 420,086 423,747
de laciudad de La
Paz entre los 20 y 50
afos
Porcentaje de

. 100% 100% 100% 100% 100% 100%
cuentas activas
Porcentaje de
cuentas activas
70% 80% 90% 98% 106% 113%

gue usan datos
moviles
Total Poblacion 283,936 328,423 369,913 408,816 420,087 423,748

Fuente: Elaboracion propia en base a datos del INE

h) Aplicacion formula de obtencion de muestreo.

e Determinacién del Universo

Para poder identificar el universo para el producto en cuestion, se recurrio
a informacién procesada por el Instituto Nacional de Estadistica, de forma
tal que se cuente con datos oficiales y reales que permitan dimensionar el
mercado, cantidad que asciende a 283,936.00 personas cuyo rango de edad
oscila entre los 20 y 50 afios de edad y personas que usan datos moviles en

un dispositivo inteligente.?

2 http://datos.ine.gob.bo/binbol/RpWebEngine.exe/Portal’ BASE=CPV2012COM&lang=ESP
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En este sentido, del total de la poblacion solo se tomé en cuenta a personas

del area urbana, tanto hombres como mujeres con un trabajo.

Sin embargo, como ya fue mencionado se pretende cubrir Unicamente el
mercado pacefio, basicamente personas que no cuenten con tiempo debido

a diversos factores.

2.4.3. Determinacién de la muestra
Para determinar el tamafio de la muestra, se utilizé la siguiente formula

basada en Murray y Spiegel.

N*Zz*p*q
T e2x(N—1)+Z%2xpxgq

n

Dénde:

En donde:

X= tamafio de la muestra

Z= Nivel de confianza 1.880793
N=Poblacién es 817.017

p= Probabilidad de ocurrencia 0.5
g= Probabilidad de no ocurrencia 0.5
e= Margen de error 6%

Realizando las operaciones en la formula, el tamafio de la muestra resulto el
siguiente:

n= 283,936* (1.88)2*0.5*0.5/ (0.06)2*(283,936-1)+ (1.88)2*0.5*0.5
n= 250,885.84/ 1023.04

n=245.23

n= 245
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Realizando los célculos y las sustituciones en la ecuacion se halla que el

namero total de personas encuestadas a realizarse son 245.

Para el desarrollo de las encuestas se utilizara el método de muestreo por
conveniencia; es decir; que los encuestados seran elegidos de manera
arbitraria por el encuestador, no existiendo de esta manera un patrén
a seguir o lineamientos de espacios a los cuales se debe acudir. La
ventaja de aplicar este método, radica en la posibilidad de tener acceso a

la mayor parte de la poblacién en un menor tiempo posible.

2.4.4. Andlisis de las Encuestas

El analisis de las encuestas es el asunto mas importante para el desarrollo
del proyecto de negocio, dado que permite identificar los gustos,
comportamientos, preferencias, actitudes y demas de los clientes a los que
va dirigido el negocio.

Las encuestas se aplicaron a personas en la ciudad de La Paz, estas se
realizaron a jovenes, y a adultos.

Después de realizar las encuestas, se obtuvieron los siguientes resultados:
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Encuesta con respecto al Producto:(Ver Anexo 3)

1. Edad

= 20-26
= 27-35
m 36-44
m 45-50

Figura 7: Pregunta 1 Encuesta

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 7 se puede observar que de las 245 personas a las
gue se encuesto, el 32%tiene la edad de 27-35, el 29% esta entre
20-26, el 27% esta entre 45-50 y por ultimo el 12% esta entre 36-
45. Se puede apreciar que hay cierto equilibrio en los grupos de

edades encuestados, lo cual es beneficioso para nuestro estudio.
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2.A usted le gusta cocinar?

m si
= no

m A veces

Figura 8: Pregunta 2 Encuesta Continua

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 8 se puede observar que el 47% de personas
encuestadas si les gusta cocinar, el 34% no les gusta cocinar y el
19% les gusta cocinar a veces. Dando como resultado que a la
mayoria le gusta cocinar, lo cual nos da a entender que a la
mayoria de alguna forma le gusta la comida casera.

3. Usted tiene tiempo para cocinar?

usj
= no

® g veces

Continua......

34



Figura 9: Pregunta 3 Encuesta

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 9 se puede observar que 79% de personas
encuestadas no tiene tiempo para cocinar, el 16% tiene tiempo a
veces para la cocina y el 5% si tiene tiempo. Por lo que Tomando
en cuenta la anterior pregunta de la encuesta se puede llegar a
afirmar que las personas les gusta la comida casera pero la

mayoria no dispone de tiempo para la cocina.

4. Cuantas veces a la semana come fuera del
hogar?

= 1 vez por semana
2 veces por semana
= 3 veces por semana
® De 4-5 veces por semana
m De 5-6 veces por semana

= No como fuera de casa

Figura 10.Pregunta 4 Encuesta

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 10 se puede observar que 51% come fuera de casa de
4-5 veces fuera de casa, 14% come 3 veces fuer de casa en una
semana, el 13% come 2 veces por semana, )% come de 5-6 veces
fuera de casa por semana, 7% no come fuera de casa y 6% come
una vez por semana. Lo cual nos muestra una situaciéon favorable

para nuestro negocio.
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5. A usted le gusta la comida casera?

Figura 11: Pregunta 5 Encuesta

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 11 se puede observar que al 58% de las personas
encuestadas les gusta la comida casera y al 42% no les gusta, lo
cual es bueno para el negocio ya que mas de la mitad de las

personas encuestadas les gusta la comida casera.

6. Estaria dispuesto a comprar comida casera en
forma congelada?

usj
= no
m talvez

B nunca

Figura 12.Pregunta 6 Encuesta

Continua......
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Fuente: Elaboracion propia

En la figura 12 se puede observar que el 40% estaria dispuesto, el
31% tal vez, el 19%no le gustaria y el 10% nunca compraria

comida congelada.

7. Cuanto estaria dispuesto a pagar?

Bs. 16
[PORCENTAJE]

Bs. 20
[PORCENTAIJE]
Bs. 23
[PORCENTAIJE]
Bs. 18
[PORCENTAIJE]

®mBsl0 = Bsl2 w=Bsl6 m=Bsl8

Figura 13: Pregunta 7 Encuesta

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 13 se puede observar que 36% de las personas
encuestadas estan dispuestas a pagar 23 bs por el producto, 32%
estaria dispuesto a pagar 20bs, el 18% esta dispuesto a pagar 18

bs y 14% estaria dispuesto a pagar 16bs.

37



e Encuesta con respecto al Servicio:( Ver Anexo 4)

1. Usted cuenta con un SmartPhone?

= sj

" no

Figura 14: Pregunta 1 Encuesta

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 14 se puede observar que el 96% de las personas
encuestadas cuenta con un Smartphone y solo el 4% no cuenta.
Lo cual es favorable para nuestro negocio debido a que asi habra
una mayor cantidad de personas que puedan acceder al producto

y al servicio.
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2. Liste las aplicaciones que mas utiliza?

2%

= Facebook
= Snapchat
= whatsapp

m Spotify
m Pinterest

m Otros

Figura 15: Pregunta 2 Encuesta

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 15 se puede observar que la aplicacion mas utilizada
es Facebook con el 40%, la segunda es whatssap con el 31% e
Instagram con un 14%. Esto nos muestra un escenario beneficioso

para utilizar marketing digital.

3. De que industria / negocio cree que seea
necesario tener una aplicacion?

= Licorerias
= Comida

= Medicina
m Transporte

m otros

Figura 16: Pregunta 3 Encuesta

Fuente: Elaboracién propia
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En la figura 16 se puede observar que Licorerias cuenta con el
29% de preferencia, Comida en segundo lugar con 25% y Medicina

con 23%. Al ser nuestro negocio comida este es favorable.

4. Por que cree que esta industria / negocio sea
necesario contar con una app?

= Informacion
= Utilidad

= Comodidad
m Necesidad

m Otro

Figura 17: Pregunta 4 Encuesta

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 17 se puede observar que la comida es una industria
gue el cliente cree que debera contar con una App debido a
informacion con el 31%, utilidad con el 30%, comodidad con el

24%, necesidad con el 10% y otro con el 5%.
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5. Estaria dispuesto a utilizar una app para pedir
comida?

= Sj

= no

® no sabe
= tal vez

B nunca

Figura 18: Pregunta 5Encuesta

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 18 se puede observar que 32% estaria dispuesto a pedir comida
por la App, 25% no sabe, 19% no lo haria, 15% tal vez lo haria y 9% nunca lo

haria.
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2.4.5. Conclusiones de la Investigacién de Mercado

Los resultados obtenidos por las encuestas demuestran las preferencias del

segmento objetivo de la investigacion e identificacion delas oportunidades

de negocio, logrando asi recabar informacion para implantar la estrategia de

la empresa.

Los puntos mas resaltantes de la investigacion son los siguientes:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Las personas entre la edad de 20-50 afios de edad tienen un
Smartphone por lo que nos da a entender que la mayor parte tiende
mayor uso de las App moviles.

El 25% de los encuestados cree que es necesario un App enfocada en
comida.

Se puede observar con la encuesta que la mayoria de las personas
estarian dispuestas a pedir comida a través de una App. Y el 96% de
las personas del grupo al cual va dirigido nuestro negocio cuenta con
un Smartphone lo cual nos muestra que nuestro servicio puede ser
aceptado con facilidad.

Con respecto al precio se pudo ver que el 36% estaria dispuesto a
pagar 23 bs, el mismo es un precio razonable tanto para el cliente
como para nuestro negocio.

Debido a que nuestro negocio se enfoca en lo que es comida casera,
con las encuestas se pudo observar que el 58% de las personas tiene
cierto favoritismo por la comida casera. Este 58% demuestra que
debido a la necesidad que las personada tienen a alimentarse deben
consumir comida chatarra otros.

Si bien un 47% de personas encuestadas le gusta cocinar pero
debido a factores externos que estas personas tienen en su diario vivir
el 79% de las personas no tiene tiempo, Lo cual al ser analizado nos

muestra una brecha en la cual nuestro producto podria encajar.
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CAPITULO Ill. PLAN ESTRATEGICO

3.1. Estrategia de Negocio

La estrategia de diferenciacion del emprendimiento empresarial se
caracteriza por ser una organizacion unica en su modelo de negocio de
empresa en Bolivia, debido a que no existe competencia directa en este
ambito. Las siguientes particularidades son las que diferencian a la

empresa.

\

Servicio mediante la optimizacion de procesos
utilizando recursos tecnologicos

Informacion actualizada parala una mejora continua

3.2. Andlisis FODA

Se hizo el analisis de la situacién de SeviCat por medio de la matriz FODA
para determinar fortalezas y debilidades, y hacer una exploracién del entorno
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que identifique las oportunidades y las

Fortalezas

+ Alto grado en la calidad de los platos

+ Alto grado en la calidad del servicio.

* Creatividad a la hora de crear los platos.
* Servicio Personalizado

Debilidades

* Producto nuevo.

»Dar a conocer la marca y su posicionamiento.

* Incertidumbre financiera por la poca
costumbre de consume de este tipo de
producto.

» Dar a conocer la Aplicacion.

amenazas que en él se presentan:

Oportunidades

*« Aumento de las ventas del sector
gastrondémico.

* No existe otro catering con las mismas
caracteristicas

«Innovacion en el servicio

«Las nuevas tendecias al uso de Tecnologia
Movil.

« Disefio de una app multiplataforma orientada
a todo dispositivo y a todo publico

Amenazas

* El nimero de restaurantes nuevos que cada
dia estan abriendo sus puertas.

*Vulnerabilidad ante grandes copia del
producto y el servicio
*Incremento en el servicio de internet

Figura 19: Analisis FODA

Fuente: Elaboracion propia

Matriz FODA

OPORTUNIDADES AMENAZAS

El: F1,04 E3: F1,Al1
FORTALEZAS E2: F2,02 E4:F2,A2
ES5: D1,01 E7: D1,A2
DEBILIDADES E6: D2,03 E8: D2,Al1

Figura 20: Matriz FODA

Fuente: Elaboracion propia
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Estrategias de

Fortalezas -
Amenazas

Estrategias de

Debilidades -
Oprtunidades

Estrategias de

Debilidades -
Amenazas

e E1: Llegar al Usuario con un producto y servicio inovador
y de facil alcance

e E2: Actualizar y evaluar constante el producto y el
servicio para una mejora continua.

e E3: Utilizando el modelo de de negocio de ServiCat,
competir en el mercado con propuestas innovadoras.

* E4: La empresa debe estar preparada para enfrenatr a
competidores externos que puedan tener el mismo
modelo de negocio.

* E5: La mejora continua del servicio y el producto implica
capacitacion constante del personal para brindar un
producto de calidad y un servicio de excelencia.

¢ E6: Utilizar los recurso de marketing digital para competir
con nuevos competidores

* E7: El reto de la empresa es ingresar al mercado con un
producto diferente a la competencia e innovar
comntinuamente .

¢ E8: Desarrollo de un servicio basado en una app movil
gue se pueda adecuar a la mejora continua.

3.1. Modelo de las cinco fuerzas de Porter

Se realiz6 un analisis de las 5 fuerzas de Michael Porter para una mejor

estrategia competitiva y predominar frente a la competencia. Las fuerzas de

Porter son:
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e Amenazas de entrada de nuevos competidores
e Poder de negociacion de los clientes

e Poder de negociacion de los proveedores

e Amenazas de productos sustitutos

e Rivalidades entre competidores

3.1.1. Amenazas de entrada de nuevos competidores

Estas amenazas dependen de barreras de entrada, como ser, el
requerimiento del capital y la diferenciacién, entre otros. A pesar de que
existen empresas de catering que cuentan con una pagina web u otras
empresas que utilizan el servicio de una App para el rubro de la comida,
estas tienen distintos modelos de negocio, lo que constituye una barrera de
entrada, asi como de la diferenciacion. Lo que se puede acotar que nuestro
negocio se enfocara en la ciudad de La Paz (Zona centro y sur). El modelo
de negocio puede ser copiado, es por lo cual se puede considera la amenaza

con una mediana magnitud.

3.1.2. Poder de negociacion de los clientes

Los clientes tienden a ser muy exigente en cuestion al servicio que reciben a
través de App mdviles, con respecto al poder de negociacion que se tiene

con los clientes es relativamente bajo.

3.1.3. Poder de negociacion de los proveedores

En la empresa SeviCat los proveedores seran un punto clave para la
elaboracion del producto es por eso que el poder de negociacion con los

proveedores es de alta magnitud.

3.1.4. Amenazas de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es de magnitud baja, puesto que no

existen negocios parecidos y que incluyan el uso de tecnologia en el servicio.
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3.1.5. Rivalidades entre competidores
La rivalidad entre competidores es mediana, porque existe la posibilidad de
gue el modelo sea copiado o0 muchas empresas de catering puedan incluir el

servicio movil a sus empresas.

3.2. Andlisis de la competencia

3.2.1. Competencia Directa

La competencia directa son aquellas empresas que ofrecen los mismos
productos o servicios que puede que se encuentre en el mismo ambito
geografico o no.

De acuerdo a la investigacion que se realizd, el proyecto no tiene
competencia directa a nivel nacional debido a que publicamente ninguna
empresa incursiono en este rubro. Pero se puede mencionar a dos empresas
europeas que de alguna manera incursionaron en actividades similares.
Tupperdicion: Startup que se dedica a la entrega de comida espafola
congelada, su duracion es de diez dias, posee menus no muy variados lo
cual restringe las opciones del cliente. Los clientes piensan que el reparto es
su telén de Aquiles.

Minevera: Startup que se encuentra en Galicia y su mercado es local, se
caracteriza principalmente por la longevidad de sus productos que es de 15

dias. Pero los clientes piensan que el sabor es una de sus debilidades.®

3.2.2. Competencia Indirecta
La competencia indirecta son aquellas empresas que ofrecen productos o
servicios que por sus caracteristicas pueden sustituir a nuestro proyecto.
Al realizar el andlisis de la competencia Indirecta se tom6 en cuenta a dos

empresas sobresalientes en el area del Catering en la ciudad de La Paz:

® http://www.elconfidencial.com/tecnologia/2017-05-18/tuppers-comida-wetaca-tupperdicion-

minevera-apeteat 1384107/
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http://www.elconfidencial.com/tecnologia/2017-05-18/tuppers-comida-wetaca-tupperdicion-minevera-apeteat_1384107/

1. G & P Catering posee caracteristicas puntuales debido a que es una
microempresa; posee las mismas ventajas geograficas, y las
aprovechan de igual manera. Sus productos aunque diferentes tienen
el mismo concepto de calidad, por ser un negocios pequefio su
relacion con el cliente es muy personal, sus ventas estan en el mismo
rango de calificacion.

2. GIORGIO’S Catering es una microempresa la cual cuenta con mas
recursos, experiencia y posicionamiento en el mercado, sus productos
son mas variados ya que presentan un menu variado y a precios
accesibles, su servicio al cliente si bien no es tan personal cumple
con la amabilidad y la disposicion del personal hacia el cliente, su
publicidad es mas agresiva.

3. Comida rapida, que puede ser adquirida en cualquier lugar y que

también cuenta con el servicio de delivery.

Basicamente las diferencias entre los tres puntos mencionados como
competencia Indirecta se basan en el tamafio de la empresa, experiencia,
preferencia y presupuesto, las empresas de Catering y las de comida rapida
analizadas son empresas ya conocidas de alguna manera en el mercado,
contra una empresa que se esta recién dando a conocer, todas estas variables

influyen de manera directa en el crecimiento por lo que sera un reto.
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CAPITULO IV. PRODUCTO Y/O SERVICO

4.1. Descripcion del Producto

Como se mencionamos no somos una empresa de catering convencional
que ofrece platos calientes sino que nuestra caracteristica principal es el
ofrecer al cliente una opcion variada fria los 7 dias de la semana y accesible
para que el mismo de pueda consumirlo en la comodidad de su hogar.

El producto es comida tradicional cocinada con un toque gourmet fria con
calidad de recién elaborados en un restaurante se pretende utilizar el
concepto “COOK & CHILLM (cocina y enfria) a su proceso de elaboracion, es
decir, cocinar los platos y enfriarlos rapidamente para mantener sus

propiedades.

e Podemos destacar las caracteristicas principales:
e Duracion de 6 a 7 dias en el congeladora-12°C
e Calidad en la preparacion

e Menu variado (cada semana es un menu nuevo)
e Producto facil de manipular

4.1.1. Caracteristicas del producto

a. Gracias al enfriado inmediato controlado (abatimiento) se
conserva el sabor y el valor nutricion al de la comida recién
hecha.

b. El termo sellado en bandejas desechables mantiene la comida
en perfectas condiciones varias semanas.

c. El cliente puede mantener un pequefio stock en su centro para
hacer frente a demandas inesperadas, problemas con el

transporte, etc.

4 http://www.cocinascentrales.com/archivos/RP20080702_CookChill.pdf
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d. Cada bandeja se etiqueta claramente indicando su lote de
fabricacion y fecha de caducidad. Ademéas son individuales,
garantizando la seguridad alimentaria de los alimentos para
alérgicos e intolerantes.

e. El envasado hermético mejora las condiciones de presentacion
de los productos, evitando derrames y mezcla de alimentos
dentro de los contenedores tradicionales.

4.1.2. Ventajas

a. Cualidades organolépticas: la comida congelada mantiene la
textura, el color y el olor que antes de ser congelada.

b. Propiedades: en la actualidad la técnica “Cook and Chill” garantizan
el 100% del contenido nutricional.

c. Comodidad: los alimentos congelados son comodos de adquirir 'y
pueden consumirse en cualquier hora del dia.

d. Seguridad de los alimentos: los alimentos congelados proporcionan
una mayor seguridad y previenen de ciertos parasitos como por
ejemplo el que se encuentra en el pescado llamado Anisakis.

e. Larga conservacion: la comida congelada puede ser conservada en

su mismo estado de congelacion durante meses.

4.1.3. Caracteristicas envase

Tabla 18. Descripcion de Envase

PRODUCTO ENVASE

Detalles Envase
El envase o tupper que contendra la comida.

Medida: 14x14 cm
Color: Negro y Blanco
Material: Plastico para microondas

Fuente: Elaboracion propia
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Foto de Luis Rodriguez

Figura 21: Tupper

Fuente: Elaboracion propia

Ademas cada producto cuenta en cada envase con su fecha de expira,

ingredientes que contiene el producto y el nombre del producto

El envase es especialmente para el uso de microondas y desechable

después de realizado su uso.

4.1.4. Caracteristicas del Empaque

El empaque es un empaque de cartén en el cual se entregara el producto
ademas de empaques individuales que contendran al producto y el mismo
contara con el manual de operacion, ingredientes y caracteristicas del

producto.

Tabla 19. Descripcion de Empaque

PRODUCTO EMPAQUE

Detalles Empaque

51 Continua......



Empaque externo si el pedido esta entre [ ( §
1 a 3 tuppers. i

Medida: 20x40 cm
Color: Rojo
Material: Carton Delgado

Empaque si el pedido estaentre4 a7 / ~— \
tuppers.

Medida: 40x45 cm

Color: Rojo
Material: Cartén Grueso

Empaque si el pedido superalos 8 —
tuppers

Medida: 70x50 cm
Color: Blanco
Material: Cartén Grueso

Fuente: Elaboracién propia

4.1.5. Menu

La aplicacion sera gratuita y el costo del servicio de entrega estara

incluido dentro del costo del producto.

52



Tabla 20: Menu

MENU SEMANAL
Sopas

Sopa de mani
Sopa de quinua
Sopa de arroz con verduras
Sopa de verduras
Sopa Chairo
Sopa de trigo
Sopa de Avena
Sopa de crema de Choclo
Platos Fuertes

Milanesa de carne
Milanesa de Pollo
Lasaiia

Pollo al Horno
Cerdo al horno
Cerdo agridulce
Brochetas

Aji de lengua
Ravioles

Fricase

Picante Surtido

Fuente: Elaboracion propia

Se elaborara un menu diferente cada semana pero se tomara en cuenta los
platos mas pedidos para poder incorporarlos en la proxima semana, los
platos se evaluaron y existe una serie de platillos que no pueden ser
ofrecidos como productos congelados por sus ingredientes, ya que estos se
deterioran faciimente®, la elaboracién del ment se basara en el tiempo que
tardan los ingredientes en descomponerse6 y se elaboraran menus con

productos que tienen descomposicion mas larga. (Ver Anexo 9y 10)

> https://www.fda.gov/downloads/Food/FoodbornelllnessContaminants/fUCM148133.pdf
6 http://www.fao.org/fileadmin/user_upload/rlc/come-sano/t_es.pdf
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4.1.6. Tiempo de congelado

Tabla 21: Tiempo de Congelado

Tiempo de Congelacion

Dias de duracién a

ltems _gocC

Cocida Frita

Verduras 4 a5 dias

Pasta 4 a 5 dias

Arroz 1 semana 5 dias

Jamoén Rebanado 3 a4dias

Salchichas 1 semana 3 dias

Carne Res 1 semana 5 dias

Carne de Cordero 4 a 5 dias 5 dias

Carne Pollo 2 a3 dias 3 dias

Pescado 2 a4 dias 2 dias

Cerdo 4 a5 dias

Salsas 8 dias

Sopas con Pollo 4 dias

Sopas con Res 6 dias

Guisos 6 dias 3 dias

Fuente: Elaboracidén envase a Investigaciones del Instituto de Nutricién

KeHoggs7

Si la congelaciéon del producto supera los — 10 © C la duracién del producto

se duplica en dias.®

4.2. El Servicio

La caracteristica principal de nuestro servicio se basa en la forma en la que
se opera principalmente en la utilizacion de la tecnologia.

Se cuenta con una aplicacion movil en la cual los clientes pueden realizar los
pedidos y ver el menu que se tendra en la semana desde su Smartphone

dichos pedios deben ser realizados hasta el dia viernes 12:00 p.m. de cada

! https://www.insk.com/media/207528/guia-refri-febrero.pdf
8 https://www.insk.com/media/207528/guia-refri-febrero.pdf
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semana para que el dia domingo puedan ser entregados en su domicilioy el
cliente no tenga ningun percance a la hora de disponer de ellos.

Servicat

O 2 -

Figura 22: Captura de pantalla de Inicio de la App

Fuente: Elaboracién propia

4.2.1. Contenido y Base de Datos

Se contard con una base de datos de Productos y una base de datos de

clientes registraos.
a) Datos del Usuario

Nombre

Celular

Zona y/o Direccion
Mail y/o Facebook
b) Datos Usuario Pedido

e Nombre
e Ubicacion GPS
e Celular
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e Pedido
e Costo
c) Menu de Productos

e Menu
e Precios
4.3. Funcionalidades

Técnicamente la aplicacion contara con las siguientes funcionalidades para
el usuario final.
a) Funcionalidades de usuario final
e Seleccion de un producto o varios del menu ofrecido en la
aplicacion.
e Valorar o calificar ciertos platos.
e Pago de via App del pedido.
¢ Notificacion a usuarios para acceso a promociones.
b) Funcionalidades de la Empresa
¢ Promocionar ofertas del servicio y el producto.
e Editar continuamente el menu de producto
e Actualizar las promociones

¢ Notificar clientes acerca de nuevos productos

4.3.1. Funcionalidad del Servicio
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= 5 MO proceso
!:;: E Revisa Menu
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g Le gusto el Reali
= 22 ealiza el Pago porel Detalle del \_'O
-3 menu?? B H it ;
=3 Pedido Pedido Pedido
a ) ) ] . . Entrega del
E Recepcion de Recepcion de Elaboracion del Preparacion Pedido
E- Pedido Dinera Pedido para Entrega Facturay
i}
Figura 23: Funcionalidad del Servicio
Fuente: Elaboracion propia
4.3.2. Pagina Web para la recepcion de Pedidos

9]

masmsm SERVICAT

UNA EXPERIENCIA CON EL SABOR

"' :’ -
— P ——

Figura 24: Paginaweb ServiCat

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO V. PLAN DE MARKETING

5.1. Marketing Tradicional

5.1.1. Estrategias de marketing mix las 4 P’s
Tabla 22: Las 4P’s

Marketing
Mix Demanda Oferta
~ Los precios de la competencia
. Se ofrece el producto a un precio .
Precio varian  dependiendo de qué
razonable o _
servicio se requiera.
o Actualmente la oferta de
Nuestro mercado Obijetivo es: . )
_ comida es rubro creciente
Personas que trabajan y no . o
_ _ debido a la demanda diaria y
disponen de mucho tiempo
. el uso de una App se
Plaza para la cocina o personas a

_ encuentra en crecimiento de
las que no les gusta cocinar,
_ _ manera que las personas se
independientemente de su
] - van adecuando a las nuevas
género u ocupacion. ]
tecnologias.

Debido al reciente uso de Apps
La calidad de nuestro producto )
o existen pocas empresas del rubro
y servicio se basa en la : _
Producto _ _ S de la gastronomia que fusionen la
innovacion, optimizacion de : o
_ tecnologia con el servicio de
procesos y excelencia. _
catering.

. Se llegara al mercado Objetivo a _
Promocion , Usualmente los competidores se
través de las redes sociales y
o basan en la propaganda.
publicidad

Fuente: Elaboracion Propia
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5.1.2. Estrategia de producto y/o servicio

ServiCat es una empresa que se dedicada a brindar una solucion alternativa
a la necesidad que tienen las personas de consumir alimentos a diario.
Ademas cabe recalcar que ServiCat no vende solo un producto un servicio
netamente, sino una combinacién de ambos ya que por una parte incluye la
preparacion de los platos y por otra la distribucion de los mismos. La
prestacion del servicio se basa principalmente en proveer al cliente una
forma coémoda de solicitar el pedido y un producto de calidad del cual puede
disponer a cualquier hora en la comodidad de su hogar.

Al ser un producto nuevo en el mercado ha de originar un estilo de cocina
particular permitiendo asi ofrecer propuestas gastronémicas con un sello
particular y haciendo que el cliente pueda realizar otra actividad que le
ocupa el tiempo de cocinar.

Presentacion de los platos:

La forma de presentar los alimentos a sus comensales ha tomado una gran
importancia, tanto que se ha convertido en una actividad donde convergen
nuestro personal capacitado. Una buena presentacion debe ser armonica,
con sentido estético y atractivo, cabe destacar que es la vista el primer
sentido en apreciar un plato, seguido por el olfato, para luego ser el paladar
quien haga el dltimo examen. Por eso la combinacion y el orden de

presentacion dentro del plato debe lucir apetitoso.

5.1.3. Estrategia de precio
De acuerdo a la investigacion de Mercados realizada, se determiné que el
precio por el producto a ofrecer oscila entre los 20 Bs y 23 Bs. El ofrecer el
producto de ServiCat a un precio razonable bajo el concepto de calidad a

buen precio, haciendo un andlisis de gasto en insumos y precios.
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En la etapa de introduccion se utilizara una estrategia de penetracion por lo
que los precios seran relativamente bajos lo cual asegurar la aceptacion del
mercado al romper las fidelidades o preferencias que puedan tener los

usuarios por otros productos similares o sustitutos.

Esta estrategia permitird una difusion del producto, crear confianza en el
segmento al cual se dirige el negocio y el objetivo fundamental de la
estrategia de precios esta orientado a las ventas, ya que se desea acrecentar
el volumen de las ventas manteniendo o acrecentando su participacion en el
mercado.

5.1.4. Estrategia de distribucion

5.1.4.1. Distribucién del Producto

Dado que los canales de distribuciébn son de gran importancia para la

comercializacion de los productos ofrecidos por ServiCat son de consumo
semanal, la empresa utiliza el siguiente método:

v' Se pretende obtener de los pedidos via aplicacion, los cuales deben

de ser realizados hasta el dia viernes a horas 12:00 p.m de cada

semana para que puedan ser distribuidos el domingo por la tarde o

noche.

60



Forma de
Contacto

+ App

Entrega de
Pedido

Cliente

Figura 25: Estrategia de Distribucion

Fuente: Elaboracion propia

El grafico mostrado a continuacion ilustra el proceso de Distribucion a través
de un canal directo:

El proceso de distribucion comienza con la necesidad del cliente, luego viene
el proceso de los pedidos de los clientes corporativos o particulares vy el
desarrollo de los platos para ser finalmente distribuidos al usuario final.

5.1.4.2. Distribucién del Servicio

Mediante un estudio de campo realizado acerca de desarrollo de
aplicaciones moviles, se llegé a obtener el siguiente resultado que coadyuva
a definir el sector en el cual se distribuira el servicio. Inicialmente y debido a
su bajo costo anual se trabajara con la distribucién a dispositivos con sistema
operativo Android (Play Store)y posteriormente a dispositivos con sistemas
operativo IOS (App Store) debido a que Argentina, Bolivia y Paraguay tienen
la mayor parte de Celulares con un sistema operativo android, con un 95%

de usuarios. (Mundo Contact, 2016)

61



Tabla 23. Costos de Publicacion de una Aplicacion Movil

Sistema Operativo

Bs/anual
Para subir a Play Store 174
Para subir a App Store 697

Fuente: Elaboracion Propia

5.1.5. Estrategia de Promocion

Es de gran importancia motivar a los consumidores para que adquieran el
producto, dado que la adquisicion de un producto nuevo significa un cambio
en las actitudes y costumbres del consumidor. Para esta motivacion es
posible usar un sin nimero de herramientas como la publicidad, la cual debe
informar al consumidor de los beneficios que adquiere al comparar el
producto. Ademas se pueden utilizar otros aspectos motivantes como
articulos adjuntos por promocion, buscando apoyar a la estrategia de

marketing para alcanzar los objetivos trazados.

1) Objetivos

e Utilizacion de herramientas tecnologicas

e Dar a conocer la empresa ServiCat integrando los conceptos
vanguardistas y de exclusividad que tiene la cocina.

e Posicionar el servicio y sus productos en las mentes de los usuarios,
como saludable y de alta calidad, ademas respaldado por los valores
de la responsabilidad y el compromiso con los clientes.

e Crear un espacio de opinion en la aplicacion movil donde la empresa

pueda calificada o recibir una retroalimentacion constante.
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2) Herramientas promocionales para el consumidor
o Descuentos por pronto pago: Se realizaran descuentos hasta
del 5% cuando los pedidos sean mayores a 10 tuppers.
o Bonos regalos: Se regalaran bonos de descuentos para clientes
asiduos.
3) Ventajas:
o Con respecto a la publicidad utilizaremos varios medios tales como

Digitales y medios de prensa.
5.3. Marketing Digital

Con respecto al marketing Digital que se pretende implantar en el proyecto
se trabajara mucho con plataformas digitales tales como Facebook,
Instagram y whatsapp que segun el estudio de mercado realizado son las
plataformas que mas utilizan el segmento al cual va dirigido nuestro proyecto

con la finalidad de poder captar clientes y fidelizar a los mismos.

Ademas se trabajara con Google Adwords para que para que la pagina web

de nuestro negocio pueda ser consultada por parte de los usuarios.

Tabla 24: Herramientas Digitales

Plataforma Funcion Control de Exito

Numero de visitantes

Unicos.

Nimero de visitas.
. . . . , Paginas vistas.
Pagina Informar al usuario de precios y el menu del al _. .

Tiempo medio en
Web semana .

pagina.

Porcentaje de rebote.
Porcentaje de visitas
desde distintas fuentes.

Continua......
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Facebook

Instagram

Whatsapp

Google
Adwords

Este serd un medio a través del cual se podra
aprovechar el reconocimiento local para atraer
clientes nuevos, retener a los actuales e incrementar
la frecuencia de consumo de clientes nuevos tanto
nacionales como extranjeros

Monitorear de forma constante las publicaciones de
los clientes para optimizar el producto

Interaccion con los seguidores de las redes sociales,
como minimo cada 48 o 72 horas para poder aclarar
dudas y reclamos

Se creara un perfil en este medio a través del cual se
pueda generar contenido novedoso para el cliente y
promover aspectos positivos del producto.

Funcionara como una especie de escaparate de
nuestros productos y de su presentacion.

Este medio se creara un grupo de whatsapp mediante
el cual el usuario pueda comunicarse con nosotros ya
sea para sugerencia o reclamos.

Esta es una herramienta para control de palabras que
permite ver nimero de busquedas y competencia de
resultados, mediante la cual se podra ver si nuestra
pagina web esta dando resultados.

Fuente: Elaboracion Propia

Numero de fans.
Numero de Shares
Numero de “me gusta”
en comentarios.
Numero de
comentarios.

Personas hablando de Ia
pagina

Numero de seguidores.
Numero de listas en las
gue aparecemos.
Numero de veces que
nos mencionan.

Numero de personas
que
se unieron al grupo

Numero de busquedas
realizadas en las que la
web salid.

Se planea seguir el cronograma de publicacion del proyecto en medios

digitales con anticipacion para poder ver la aceptacion de las personas.
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Tabla 25.
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Figura 26: Publicidad

Fuente: www.google.com

Cronograma de Implantaciéon de Presencia en Medios Digitales

Cronograma de Implantacién de Presencia en Medios Digitales

Afo 2017 Ano 2018

Diciembre | Enero | Febrero | Marzo | Abril

Pagina Web

Facebook

Instagram

Whatsapp

Google Adwords

Andlisis de Impacto en
Redes Sociales

Retroalimentacion

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO VI. PLAN ADMINSTARCION DE RECURSOS
HUMANOS

6.1. Equipo directivo y organizacional

a. Estructuray organizacién de la empresa

Organigrama

La estructura del Catering SeviCat es lineo-funcional, dado que el
organigrama se encuentra formado por lineas verticales y se caracteriza por
la autoridad, division del trabajo y delegacién de autoridades, pero se
conserva la especializacion de cada parte en su funcién especifica.

A continuacién se presenta el organigrama que se manejara inicialmente en
el restaurante. El nimero de personas esta repartido asi:

Propietario

1 Encargado de Marketing
1 chef principal.

1 Recepcionista

2 ayudantes de cocina.

1 Delivery

Propietario

Encargado

RSO Comercial/Marketing

Delivery

= Ayudante de Cocina 2
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Figura 27: Estructura Empresa

Fuente: Elaboracién Propia

6.1.1. Manual de Funciones de cada Puesto

Tabla 26. Manual del Cargo de Propietario

Nombre del Cargo Propietario

NUumero de Plazas uno
Se encargara de el nivel
estratégico de la empresa

Resumen del Cargo Administrara la pagina web y la App
Lidera y representara la
empresa

Superior Inmediato: Ninguno

Relacion de Autoridad Subordinado  Inmediato:  Chef,
Encargado de marketing ,ayudantes
y delivery
Educacion: Titulado en Ing. de
Calificaciones SISICAS -~ :
Maestria en Administracion de
Empresas

Formular un plan de trabajo regido
por las normas y politicas acordes
a los interesados de la empresa.

Responsabilidades Coordinar  todas las actividades
gue se realizaren dentro de la
empresa, para alcanzar los

objetivos establecidos.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 27. Manual del Cargo Encargado de Marketing

Nombre del Cargo

Nimero de Plazas

Resumen del Cargo

Relacion de Autoridad

Calificaciones

Responsabilidades

Encargado Comercial/Marketing

uno
Se encargara de las relaciones
comerciales

Promocionara el producto

Encarado de las ventas
Superior Inmediato: Propietario

Subordinado Inmediato:

Recepcionista y delivery

Educacion: Administrador de

empresas
Maestria en Marketing

Formular planes de marketing vy
marketing digital para el éxito del
producto en el mercado

Coordinar todas las actividades
referentes a la venta del producto.

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 28.Manual del Cargo de Chef

Nombre del Cargo
Numero de Plazas

Resumen del Cargo

Relacion de Autoridad

68

Chef

uno
Se encargara de coordinar las
actividades de la cocina.
Controlar la calidad de los
insumos desde su llegada hasta
la calidad del producto final.

Superior Inmediato: Propietario

Subordinado Inmediato:

ayudantes y delivery

Continua......



Calificaciones Educacion: Titulado Cocina

Preparar las platos

Supervisar el proceso productivo

Responsabilidades
Controlar la calidad de los

insumos

inspeccionar el trabajo de los
ayudantes

Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 27. Manual de Funciones de Recepcionista

Nombre del Cargo Recepcionista

NUmero de Plazas Uno

Recepcién de Pedidos y la coordinacion

Resumen del Cargo de las entregas de los pedidos

Superior Inmediato: Propietario

ar ATl Subordinado Inmediato: Delivery

Educacion: Profesion Secretariado
Calificaciones Ejecutivo
Experiencia en el area de al menos 1 afio

Responsabilidades Recepcion y entrega de pedidos

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 29.Manual del Cargo de Ayudante

Nombre del Cargo Ayudantes
Numero de Plazas dos

Efectuar las operaciones basicas de
Resumen del Cargo cocina, procesar los alimentos para

obtener el producto final.

Continua......
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Superior Inmediato: Chef

Relacion de Autoridad Subordinado Inmediato: ninguno

Educacion: Bachiller

Calificaciones o . a
Experiencia en Cocina 1 afio min

Realizar Operaciones basicas de Cocina

regporseiliees Mantener limpia el area de y trabajo

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 30.Manual del Cargo de Distribuidor/Delivery

Nombre del Cargo Distribuidor/Delivery

NUmero de Plazas uno

Se encarga de la distribucion desde la

Resumen del Cargo empresa hasta el lugar del pedido.

Relacion de Superior Inmediato: Recepcionista

Autoridad Subordinado Inmediato: ninguno
Educacion: Bachiller

Calificaciones Experiencia en Distribucion

Persona con licencia de conducir

Responsabilidades  Entrega de los productos

Fuente: Elaboracion Propia
6.1.2. Fuentes de Reclutamiento de Personal

El personal es parte fundamental de la empresa por lo que el reclutamiento
de los mismos es vital para todo tipo de empresa, debido a que el éxito de la
empresa depende del personal adecuado pata poder lograr un adecuado
funcionamiento.

Por tal motivo se es vital realizar un reclutamiento adecuado para elegir el

perfil del candidato adecuado.

70



ServiCat es una empresa pequeia en el mercado y si bien requiere de poco

personal para el funcionamiento de la misma, el reclutamiento del personal

se debe realizar de manera externa.

Aspectos
curriculares

Se enfocan en la informacion acerca de la formacion
commpetencia, habilidada y capacidad del candidato.

7

Aspectos Los aspectos personalses van dirigidos a los requerimientos
personales del puesto y en base a la igualdad de oportunidades.
Aspectos Estos asepctos muestran informacion acerca de las
formales caracteristicas legales del candidato.

Cultura La cultura empresarial es principal para los requisitos de
empresarial  contratacion.
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CAPITULO VII. PLAN OPERATIVO

7.1. Especificaciones del Plan Operativo

COCINA METODO TRADICIONAL PORCIONADO

ENVASADO Y , ~
ETIQUETADO MANTENIMIENTO FRIO DISTRIBUCION FRIO

Figura 28: Especificaciones del plan Operativo

Fuente: Elaboracion Propia

El plan de operativo de la empresa se basa principalmente en seis pasos:

Preparacion del producto

Division en porciones

Enfriado rapido del plato ya elaborado
Envasado y etiquetado
Mantenimiento en frio

Distribucién en frio

oabwnpE

7.2. Especificaciones tecnicas de Plan de Produccion

Las actividades de produccion dentro de ServiCat se centran en tres de
procesos basicos:
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e Proceso de aprovisionamiento
e Proceso de elaboracién
e Proceso de distribucioén

Tabla 28.Cronograma semanal de Plan de Operaciones

Proceso de
Aprovisionamiento

Proceso de
Elaboracion

Proceso de
Distribucién

Fuente: Elaboracion propia

7.3. Proceso de Aprovisionamiento

Las técnicas logisticas en el proceso de aprovisionamiento y el proceso de
distribucion son muy similares y lo que pretende la logistica empresarial es
integrarlas y darle un grado alto de flexibilidad y rapidez de respuesta a las

demandas del mercado.

7.3.1. Proceso de compra de materia prima:

% Este proceso es fundamental para garantizar la ejecucién del plan de
produccién, dado que se requiere siempre tener la cantidad necesaria
para poder elaborar el producto.

«+ El proceso inicia con la solicitud de la materia prima a los proveedores.
Esta solicitud se efectuara una vez el Chef revise los pedidos hechos
por los clientes para que se puedan estimar las cantidades a comprar,
el plan de produccion y el inventario de producto. La solicitud la hace

directamente la recepcionista al proveedor.
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% Para seleccionar los proveedores se plantea evaluarlos con base a los
siguientes criterios: calidad del producto, precio y cumplimiento del
proveedor

+ Para el control de la materia prima se disefiara una matriz que permita
hacer el seguimiento a las cantidades necesarias requeridas y la
demanda deseada por semana.

7.4. Proceso de Elaboracién

Este proceso comienza con la compra de insumos, el cual mayoritariamente
sera despachado por los proveedores, los cuales deben ser cuidadosamente
seleccionados y certificados, ya que los ingredientes de nuestros menus son
fundamentales en el producto final. Al comienzo de cada dia se preparan
todos los pedidos diarios y se envasan en contenedores especialmente
disefiados para este tipo de productos.
El servicio que se ofrece se basa principalmente en almuerzos pero pueden
ser consumidos como cenas.

s Almuerzos

% Cenas

Proceso de alistamiento de alimentos

% EIl proceso inicia con la revisibn del estado de la materia prima
entregada por el proveedor, para un posterior lavado del producto,
corte del alimento y aplicacion de condimentos al mismo.

+ Una vez se culmina este proceso, el alimento ya puede ser usado para
la elaboracién y o preparacion del plato. Durante este proceso se
inspecciona el peso, la cantidad y el tamafio del producto para de esta
forma garantizar la calidad del mismo.

+ EIl proceso se repite varias veces, cada vez que se va a elaborar un
plato, de tal forma que se garantice la frescura, calidad, cantidad y

contenido caldrico de los platos.
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Proceso de preparacion del plato:

« En esta parte del proceso es donde se arma el plato. Durante el
proceso se estara revisando y monitoreando continuamente la
preparacion de los alimentos para asi garantizar el sabor, el aroma y
la calidad.

% Luego se procederd al enfriado del mismo de manera brusca o
gradual dependiente del plato, para su posterior envasado en un
tapper.

Proceso de empaque:

% En este proceso se empaca el producto garantizando la presentacion,
y opcidn escogida del menu por parte del cliente. Una vez se empaca
se entrega al repartidor quien efectta la entrega.

7.5. Proceso de Distribucién

Luego se realiza el despacho de acuerdo a las rutas, que se disefiaran segun
la conveniencia y en relacion a la planificacion horaria establecida para el
total de entregas.

En este punto es esperable que un principio la planificacion de entregas sea
mas sencilla, pero conforme aumente la cantidad de clientes y sean mas
diversificados en cuanto a su locacién, esta planificacién se volvera algo mas
compleja, por lo que serd necesario apoyar la estructuracion de rutas con
algun especialista ayudado de una constante retroalimentacion que se
pretende realizar con los clientes en cuanto a la conformidad del pedido y

tiempo de espera entre otros.

Proceso: El servicio de distribucion sera puerta a puerta, servicio que esta
incluido en el valor del producto. Para garantizar la entrega se seguiran los
siguientes pasos:

“+ Recepcioén de pedidos para la entrega del producto al cliente

% Una vez se tengan todos los pedidos de la semana, se definira el plan

con la ruta Optima para la entrega el dia domingo por la tarde.
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7.5.1. Localizacion de la empresa ServiCat

ServiCat debe estar situado de tal manera que pueda estar cerca de los

clientes, de esta forma se considera que “la localizaciéon puede determinar el

éxito o fracaso de un negocio. Por ello, la decision de donde ubicar el mismo

debe obedecer no solo a criterios econdmicos, sino también a criterios

estratégicos e institucionales. Con todos ellos se busca determinar aquella

localizacion que maximice la rentabilidad del proyecto.

Macro Localizacion

La ubicacion del presente proyecto se desarrollara en Bolivia, siendo
el departamento elegido: la ciudad de La Paz que tiene las
caracteristicas apropiadas para desarrollar un emprendimiento de esta
magnitud, y el porcentaje de crecimiento de las necesidades del
mercado afo tras afio, mismas que representan una oportunidad de
negocio.

Micro Localizacion

La zona donde se pretende ubicar el negocio es la zona de Miraflores
en la calle Canadé debido a que su ubicacién es u punto intermedio
entre la zona sur y central de la ciudad de La Paz, ademas de ser
estratégica debido a la cercania con los proveedores y también ser un

punto central para el delivery del producto.

76



CAPITULO VIIl. ASPECTOS LEGALES

8.1. Analisis legal de la empresa

Se llevara a cabo los siguientes requisitos necesarios para la creacién de la
empresa, cumpliendo con los siguientes pasos:

B
\

\

[

[

8.1.1. Inscripcion en FUNDEMPRESA

El primer paso, que se debe realizar, es la inscripcion a
FUNDEMPRESA (Fundacion para el Desarrollo Empresarial), esta
institucion otorga la Matricula de Comercio que es necesaria para otorgar
personalidad juridica a las sociedades comerciales (Art 133 Codigo de

Comercio), de esta manera los comerciantes al obtener la matricula
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pueden ejercer formalidad en sus operaciones, asi como la Adquisicion
de publicidad y oponibilidad’ frente a terceros a partir de la fecha de su
Inscripcion. (Recuperado de www.fundempresa.org.bo)

8.1.2. Raz6n Social o Denominacién de la empresa
La eleccion del nombre, es de suma importancia debido a que sera el
distintivo con el cual la empresa sera conocida, la eleccion puede darse por
dos vias: por el nombre del propietario o el nombre comercial de la

empresa, para tal efecto y la debida inscripcién y registro se opta por:

ServiCat = Servicio de produccion de comida gastronémica

8.1.2.1. Tramite de control de Homénima

En la institucion se debe verificar la disponibilidad del nombre que se
utilizara para la denominacion de la empresa mediante el tramite de control
de homénima, el mismo tiene la funcion de conocer si el nombre

comercial es actualmente utilizado o no.

v Se debe llenar el formulario N° 0010de solicitud de control de
Homaonima, cuyo costo para la empresa Unipersonal es de Bs. 78 S
8.1.2.2. Objeto social de la empresa

El objeto social es representada por las actividades que la empresa puede
realizar para generar utilidades, en este apartado se debe identificar dos
variables: la actividad econdmica a la cual la empresa pertenece y la

identificacion de los productos o servicios que realiza.

e “ServiCat” se encuentra dentro del rubro de gastronomia, puesto
que elabora un producto.

e Asimismo ofrece el servicio de tecnologia movil a través de su

9 . -
Ver anexo 3 para formulario 110 de control de Homénima.
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aplicacion movil.

Tabla 29.Resumen del Objeto Social

Nombre de la Empresa ServiCat
Objeto Declarado Servicio de comida
Principales Productos Platos elaborados en frio

Fuente: Elaboracion Propia

La tabla describe como el nombre y la razon social de la empresa se veria

dentro del formulario correspondiente.

8.1.3. Inscripcién de la Empresa en el Registro Comercial de

Bolivia

Para la inscripcion en el Registro de Comercial de Bolivia se tienen que

cumplir con los siguientes pasos:

v

Llenar el formulario N° 0020 para la solicitud de la matricula de
Comercio, misma que debe estar firmada y llenada por el propietario
o representante legal.*°

Se debe presentar un Balance General aprobado por el colegio de
contadores de la Ciudad de La Paz, si el monto de la Inversion
Inicial excede los Bs. 27.736.

En el caso de “ServiCat” es necesario presentar este requisito puesto
que la inversion inicial supera lo que establece la ley.

Cedula de identidad Original del propietario.

El costo total para las empresas Unipersonales concerniente a este

tramite es de Bs. 260.

10 . . .
Ver anexo 3 para el Formulario de Matricula de Comercio.
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8.1.4. Registro en el Servicio Nacional de Impuestos

En Impuestos, la empresa se inscribe al Padron Nacional de
Contribuyentes que tiene como objetivo principal la obtencion de NIT
(Numero de lIdentificaciébn Tributaria) que es una forma que el Estado
impuso para controlar los impuestos de los contribuyentes, mediante la
emision de facturas y de las declaraciones juradas que se presentan a las
entidades financieras (Recuperado de www.elsol.com.bo). Como “ServiCat”
es una empresa de tipo Unipersonal, se debe cumplir con los regimenes

generales que son:

e Presentar la cedula de identidad, en original y fotocopia.

e Balance de apertura

e Presentar las facturas de consumo de energia tanto del domicilio
actual del propietario como del lugar donde funcionara el negocio.

La persona o el representante legal, debe dirigirse con los documentos
citados a las oficinas de Impuestos Nacionales para la respectiva
inscripcion de la empresa.

8.1.5. Licencia de Funcionamiento

La licencia de funcionamiento es la autorizacién otorgada por el Gobierno
Municipal de la ciudad de La Paz, para la apertura de una actividad
econdmica, la instancia responsable de otorgar este documento es la
“Unidad Especial Gestora de la Administracion Tributaria Municipal”, a
través del Area de Actividades econdémicas de la Sub alcaldia de la Zona
Central. Los pasos correspondientes para efectuar el tramite son:

e Declaracion jurada F-401 en caso de no contar con el PMC
(Padrén Nacional de Contribuyentes) o presentar el formulario F-402
si se cuenta con PMC.

e Original y fotocopia de la cedula de identidad de la persona
responsable.

e Fotocopia de factura de Luz, que acredite la direccibn de la
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actividad econdmica.

e [Fotocopia del NIT y certificado de inscripcion

e Croquis de la ubicacion de la actividad econémica y de
superficie expresado en mts2

e Si la actividad cuenta con una superficie de funcionamiento mayor a
los 150mts2 entonces se debe presentar un plano elaborado y firmado

por un arquitecto.

e El trdmite de obtencién de la licencia de funcionamiento es gratuito.11
Dicho tramite se puede realizar de manera Virtual:
+ Registro “on line”. El registro de Actividades Econémicas en esta
modalidad es realizada mediante el enlace http://igob247.lapaz.bo/.
Para ello, el administrado debe contar con su Registro Ciudadano y
con su respectiva cuenta de usuario en la plataforma virtual “Gob
24/7”
8.1.6. Registro Sanitario SENASAG

El Registro Sanitario, es un certificado que garantiza la
calidad e inocuidad de los alimentos, procesados,
transformados y comercializados por las diferentes
organizaciones, empresas; que le dan el valor agregado a los
productos alimenticios, por lo que es importante contar con
el presente documento.
A nivel Nacional el Registro Sanitario, es emitido por:
El SENASAG (Servicio Nacional de Sanidad Agropecuaria e
Inocuidad Alimentaria), es la estructura operativa del
Ministerio de Desarrollo Rural y Tierras
+ Puntos considerados por inspeccién
Los elementos a considerar en la inspeccidén basicamente estan ligados a

las “Buenas Practicas de Manufactura BPMs”.

1 http://igob247 .1apaz.bo/
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1. La ubicacion de la planta

2. La limpieza y desinfeccion de la planta (interna y ex-terna)

3. Sistema de organizaciéon de la planta (produccion, insumos, almacén y
otros)

La iluminacion

La ventilacion

El suministro de servicios basicos (agua, luz)

Sistema de evacuacion de desechos

Servicios sanitarios

© © N o 0 b

Sistema de refrigeracion
10. Estado de los almacenes.
11. Practicas de higiene del personal.
12. Manual de procedimientos
13. Registro de produccién y otros.
+ Costo del Registro Sanitario
El costo total del Registro Sanitario otorgado por el SENASAG a nivel
nacional es:
e Servicios prestados: 500 Bs. (unidades econdmicas artesanales)
e Analisis de laboratorio: 756 Bs. (yogurt, no incluye el analisis
nutricional)
Total de 1,256 Bs, (para la produccion artesanal); el Registro
Sanitario otorgado por el SENASAG debe ser renovado cada 2 afios.
8.1.7. Registro en la Caja Nacional de Salud
Este registro es necesario para dar seguridad al empleado de que ante
una enfermedad o un accidente (no necesariamente relacionado con su
actividad laboral), podra recibir atencion médica. Para registrar a los

empleados es necesario:

12 http://fobomade.org.bo/wp-content/uploads/2016/12/Guia-de-tramites1.pdf
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Contar con los formularios: AVC-01, AVC-02 y RCI-12,
e Solicitud dirigida al Jefe departamento Nacional de Afiliacion.
e Fotocopia de la Cedula de Identidad de la persona responsabile.
e Fotocopia del NIT.
e Fotocopia del Balance de apertura firmado y aprobado por
el Servicio
¢ Nacional de Impuestos Internos.
¢ Planilla de haberes original y tres fotocopias
e NOmina del personal con la respectiva fecha de nacimiento.
e Croquis de la ubicacion de la empresa.
e Examen Pre-OcupacionaI13 cuyo monto es de Bs. 100 por
trabajador.
8.1.8. Registro en la Administradora de Fondo de
Pensiones AFP
La administradora de Fondo de Pensiones es la encargada de manejar los
recursos de los empleados, en el momento en que lleguen a una edad
avanzada. El objetivo de esta institucibn es el de aumentar el nivel de
ahorro en Bolivia, de acuerdo a las leyes aprobadas por el gobierno, todas
las empresas tienen la obligacion de registrarse en Administradora de
Fondo de Pensiones. Este registro ayuda al empleado a tener una mejor
calidad de vida en el momento que llegue a la vejez y ya no pueda
trabajar. (Recuperado de Guia de Tramites Bolivia
Para la inscripcion de la empresa es necesario contar con los
siguientes requisitos:
e Fotocopia del NIT.
e Fotocopia del Carnet de Identidad del representante legal.

8.1.9. Registro en el Ministerio de Trabajo

13 p . . . .
Son de caréacter Obligatorio, son asumidos por el empleador antes de realizar la
incorporacion de de un empleado, los mismos consisten en un examen médico.
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La funcién del ministerio de trabajo es registrar al empleador ante el

MTEPS (Ministerio de Trabajo, Empleo y Prevision Social). Este

tramite es necesario debido que con él se faculta a la empresa para

realizar la apertura de un libro de

asistencia o la implantacion de un sistema de control de personas,

de

igual manera sirve para la apertura del libro de accidentes. Los

documentos necesarios para efectuar el respectivo tramite son:

Formulario de Registro Obligatorio ROE **
Deposito de 80 Bs.

Todos los tramites se efectian en la Direccion General del Trabajo.

8.2. Obligaciones legales

La empresa deberd cumplir con las siguientes  obligaciones

legales ante diferentes instituciones, tales como:

Efectuar mensualmente las declaraciones juradas y las
resoluciones determinativas a la oficina de Impuestos Nacionales,
asociada a la actividad que realiza la empresa.

Una organizacion que inicia Sus operaciones presenta
crecimiento progresivo y constante, lo cual conlleva a contar con un
mayor niumero de empleados, a los cuales debe inscribir ante el
Ministerio de Trabajo, Empleo y prevision Social, obteniéndose el
Registro Obligatorio de Empleadores ROE.

Las obligaciones que una empresa tiene como empleador es la
de presentar: Planillas trimestrales, planillas de incremento salarial,
aguinaldos y pagos de finiquitos.

La empresa debe cumplir como agente de retencion de los aportes de

cada uno de los trabajadores con que cuente. Posteriormente los

14 Ver Anexo 4 para Formulario ROE
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mismos son entregados al Sistema Integral de Pensiones.

e Asumir la responsabilidad de contar con empleados, conlleva a
cumplir diversas prestaciones laborales como: Aporte Patronal
solidario, Prima por riesgo comun y  prima por riesgo laboral u
otros beneficios con los que actualmente cuenta el empleado.

e Cumplimiento de aporte al sistema de seguro médico por cada uno de
los trabajadores

A continuacion se presenta una tabla que resumen las principales

obligaciones Impositivas que tiene la empresa con diversas entidades.

Tabla 30.0bligaciones de la Empresa

Obligaciones Impositivas

Impuesto a las 3% sobre las ventas brutas-
transacciones (IT) Total de las ventas facturadas

13% sobre el total de las

Mensual ventas facturadas
compensables con el 13% del
Impuesto al valor
Agregado (IVA) total
de compras facturadas y que
tengan relacion con la
actividad desarrollada
25% sobre las Utilidades
Impuesto sobre las  Netas (Utilidad Bruta menos
Anual Utilidades de la Gastos Deducibles emergente
empresa |IUE de los Estados
Financieros Anuales).
Obligaciones Municipales
Anual Pago de un monto afio vencido en base a los metros
cuadrados declarados y la actividad desarrollada.
Obtencion de la Matricula de Comercio
Pago del monto fijo al afio vencido con un costo de 260
Anual Bs. para empresas unipersonales

Fuente: Elaboracion Propia
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Todos los meses se debe presentar una declaracion jurada a Impuestos
Nacionales sobre el monto facturado, de manera que se pueda pagar el
13% de ventas efectuadas, asimismo se debe pagar un Impuesto a las
Transacciones (IT) por concepto de todas las ventas hechas en el lapso de
tiempo establecido. Por ultimo, anualmente se debe dar al estado el 25%
de las utilidades procedentes de los estados financieros.

En cuanto a las obligaciones Municipales, se encuentran los impuestos
sobre los bienes y la renovacién de la licencia de funcionamiento que debe
hacerse en Fundempresa.

8.2.1. Aportes Sociales

La siguiente tabla, resume los aportes que la empresa debe efectuar por

concepto de responsabilidad con los empleados:
Tabla 31. Aportes Sociales

Aportes Mensuales Porcentaje
Aporte a la vejez 10%
Riesgo Comun 1.71%
Administracion de Aportes 0.5
CNS 10%

L. . ., 1
Fuente: Elaboracion propia con Informacién de FUNDEMPRESA >

El cuadro muestra los aportes sociales que cada empleador debe pagar, por
concepto de aporte laborales y patronales.

En Diciembre de 2010 bajo la ley de pensiones N° 065, se cred el
Fondo Solidario que consiste en elevar las rentas de los empleados hasta
un maximo de 2600 Bs. mismos que seran financiados por un aporte
patronal de 3%, un aporte laboral de 0,5%, el 20% de recaudacion por
riesgos previsionales y el descuento de los salarios superiores  al13.000

Bs (Recuperado de http://boliviainforma.wordpreo)

15 www.fundempresa.org.bo/
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Tabla 32. Principales Aportes - Fondo solidario

Aporte Patronal con recursos propios del 3%
(1]

empleador

:;;:teteajzl;darlo retenido y pagado por los 0.50%
Riesgos provisionales 20%
Sueldos Superiores a 13.000 Bs.

Descuentos Bs

Fuente: Elaboracion Propia

El aporte Patronal del 3%, debe ser pagado con recursos propios del
empleador, cada mes del total ganado de cada uno de sus
dependientes. Igualmente el aporte solidario del 0,5%, tiene que ser retenido
y pagado mensualmente por el empleador y el Aporte Solidario también
debe ser retenido y pagado por el empleador del total ganado en casos de

que el sueldo supere los 13.000Bs.

8.3. Andlisis legales de la Aplicacién

Con respeto a los aspectos legales de las aplicaciones moviles. Los
usuarios finales aceptan la gratitud de las App’s renunciando a la privacidad
y los desarrolladores aceptan carencias en la legalidad por lograr llegar a un
publico amplio, dejando de lado futuras repercusiones.
Es importante tener presente que las App’s estan sujetas a normas, tales
como; fiscales, contractuales, propiedad intelectual y privacidad.
Para los aspectos legales de crear una aplicacion movil se debe tomar en
cuenta lo siguiente:
e La proteccion de laidea
Es necesario que al desarrollar las App’s se defina si sera en un modelo
opensource o no, para la proteccion frente a terceros de la idea de negocio.
e Tratamiento de Personales

A nivel internacional ya hay una fuerte regulacion en manera de proteccion
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de datos personales, por lo que es necesario que se tome en cuenta el
manejo de las direcciones de email, nombres y demas datos sensibles que
se manejara en el servidor. Ademas, se debe tomar en cuenta los términos y
condiciones de Apple y Google para realizar cualquier tipo de aplicacion.
Algunos de las politicas para el desarrollo de las App’s son los siguientes: no
suplantar otra identidad o propiedad intelectual, brindar privacidad y
seguridad a los usuarios finales.

e Informar al usuario final
Lo principal es informar a los usuarios finales de los aspectos marcados por
ley. Esto puede realizarse a través de textos de las condiciones legales,
estos proveen al beneficiario, informacion con respecto a los creadores y

quienes estan detras de cada App.

8.4. Diagrama Gantt para la planificacion de los aspectos legales de la

empresa.

Se establecié un diagrama para la planificacion de los aspectos legales de la

empresa.
Tabla 33. Aspectos Legales ServiCat

Afo 2018

Enero | Febrero Marzo | Abril | Mayo

Junio

Registro en FUNDAEMPRESA

Obtencion de NIT

Registro a la Caja de Salud

Registro en las AFP'S

Ministerio de trabajo

Licencia de Funcionamiento

Registro Sanitario SENASAG m

Registro de Aplicaciéon en PlayStore

Registro de Aplicacion en AppStore

Fuente: Elaboracion Propia




CAPITULO IX. PLAN FINANCIERO

El Estudio Financiero, tiene como propdsito fundamental, demostrar que el
proyecto es viable econdmicamente y que es posible de realizar, de modo
que la informacién plasmada en capitulos anteriores pueda respaldar
todas las decisiones que se tomen en un futuro. En el mismo, se detallara: el
monto de la Inversion necesaria, el Financiamiento, los Ingresos percibidos
y proyectados, los Principales Costos, la Proyeccion de los Estados
Financieros, el andlisis de Riesgos, analisis de Escenarios y finalmente el
andlisis de los Indicadores Financieros del proyecto.

9.1. Inversion del Proyecto

9.1.1. Estructura de Financiamiento

Para la apertura de cualquier negocio es necesario contar con un capital de
arranque que puede ser obtenido de dos fuentes: mediante una Inversion
Propia que se caracteriza porque es un aporte de los duefios y un
financiamiento externo que se adquiere por medio de un préstamo bancario
en una entidad Financiera. ServiCat tiene como inversion inicial la suma de
156,051.44 Bs. cuya composicion corresponde a un aporte Propio de
104,051.44 Bs que equivalen a 66.7%. y un Préstamo Bancario de 52.000Bs
gue equivale a 33.3% respectivamente, las que se resumen en la siguiente

tabla:

Tabla 34. Estructura de Financiamiento del Proyecto

Cuadro de Inversion

DISTRIBUCION MONTO %

Inversion Propia 104,051.44 66.68
Préstamo Bancario 52,000.00 33.32
TOTAL INVERSION INICIAL EN BS. 156,051.44 | 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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En el siguiente subtitulo, se procedera a desarrollar el desglose tanto del
aporte Propio como del Préstamo, de modo se pueda ser posible
comprender el origen de las cuentas.

9.1.2. Préstamo Bancario

El préstamo Bancario serd de 52.000 Bs que representa el 33.3% y se
pretende cubrir la deuda en 3 afios con una cuota anual de 19,547.36bs

anual y con una cuota de 1,628.95 bs mensuales.

La tasa a al cual se gestionara el préstamo bancario sera de
6.26% anual. La menor tasa del mercado ofrecida para PYME,

por el Banco Union. (Ver Anexo 5)*

Tabla 35.El célculo del préstamo bancario

CAPITAL EXTERNO EN Bs 52,000
TASA DE INTERES 6.26%
PLAZO ANUAL 3
CUOTA FIJA ANUAL en Bs (Sb 19,547.36)

Fuente: Elaboracion Propia

Como resultado de los parametros definidos en el préstamo, se tendra el
siguiente plan de pagos durante los proximos 3 afios.

Tabla 36. Amortizaciéon de deuda e Interés del Banco

Pago/Aiio 2018 2019 2020
Pago Anual de Cuotas 19,547 19,547 19,547
Pago Anual de Intereses 3,255 2,235 1,152
Pago Anual de Amortizacion 16,292 17,312 18,396
Saldo de Deuda 35,708 18,396 0

Fuente: Elaboracion Propia

16 https://www.bcb.gob.bo/webdocs/tasas_interes/tasas_al_081817.pdf
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9.2. Inversion en Activos Fijos

9.2.1. Arrendamiento

Se ha decidido que se alquilara un lugar para empezar ya que el comprar un
terreno y construir en el resultaria muy costoso y se necesitaria de una
inversibn mayor la cual puede que con las ventas no se pueda cubrir los

gastos.

Tabla 37. Inversiéon en Arrendamiento

ALTERNATIVA MTS2 INVERSION BS. RENTA MENSUAL BS.
ALQUILER 120 1,200

Fuente: Elaboracion Propia
9.2.2. Inversion en Maquinaria 'y Equipo
Para la puesta en marcha de “Servicat”, es necesario contar con diversos
equipos de cocina para la elaboracion, como también de los distintos

utensilios.

Tabla 38, Inversion Maquinaria y Utensilios de Cocina

) . Vida Util Pr.ecic.> Precio Total VA
Item Cantidad (Afios) unitario en Compras
Bs Bs
EQUIPOS Y UTENCILIOS DE
COCINA
1  Cocina 2 8 1,200 2,400 312
2 Refrigerador 2 8 200 400 52
3  Heladera 2 8 1,400 2,800 364
4 Horno 1 8 2,100 2,100 273
5  Empacadora 1 8 2,400 2,400 312
6 Licuadora 1 8 600 600 78
7 Batidora Industrial 1 8 1,400 1,400 182
g | EIEBEREEDY 1 4 1,500 1,500 195
satenes
9  Juegos de Utensilios 3 4 1,100 3,300 429
INVERSION INICIAL EN MAQUINARIA Y EQUIPO EN Bs 16,900

Fuente: Elaboracion Propia
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9.2.3. Muebles y Enseres
Los muebles y enseres, son para la empresa para que se pueda hacer uso
de los mismos segun corresponda y también para crear un ambiente

adecuado y formal para que los trabajadores puedan realizar sus
actividades.

Tabla 39. Inversion Muebles y Enseres

L Precio Precio
N° item Cantidad Vld? Uil unitario Total IVA
(Afios) en Compras
Bs
Bs
EQUPOS DE OFICINA , MUEBLES Y
ENSERES
1 Escritorio 1 10 450 450 58.5
2 | Juego de Sillas 1 10 1,200 1,200 156
3  Mesas 3 10 250 750 97.5
4  Juego de Sillones 1 10 1,500 1,500 195
5 Estante 3 10 1,100 3,300 429
6 Extintores 2 4 70 140 18.2
7 Equipo de primeros Auxilios 1 4 100 100 13
8 Material de Limpieza 4 80 80 10.4
INVERSION INICIAL EN EQUIPAMIENTO DE OFICINA EN Bs 7,520

Fuente: Elaboracion Propia
9.2.3. Equipos de Computacion
Los Equipos de computacién son de vital importancia para la empresa ya que
por medio de ellos se recibiran los pedidos de cliente para que la empresa
pueda recepcionar y procesarlos para que dichos pedidos puedan ser
entregados al cliente.
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Tabla 40. Inversion en Equipos de Computacion

Precio Precio
. " . Vida Util o Total IVA
N Item Cantidad - unitario
(Anos) en Compras
Bs
Bs
EQUIPOS DE COMPUTACION
1 | Computadora de escritorio 1 4 900 900 117
2 Impresora 1 4 150 150 19.5
INVERSION INICIAL EN EQUIPOS DE COMPUTACION EN Bs 1,050
Fuente: Elaboracion Propia
9.2.4. Vehiculos
Los vehiculos se utilizaran para la distribucion de los pedidos.
Tabla 41.Inversion en Vehiculos
. ) ' Vida Util Pr'ecu') Precio Total VA
N Iltem Cantidad (Afios) unitario en Compras
Bs Bs P
VEHICULOS
1 Minivan 1 5 77,000 77,000 10,010
INVERSION INICIAL EN VEHICULOS EN Bs 77,000

Fuente: Elaboracion Propia

9.3. Inversiéon en Acondicionamiento

Debido a que el lugar que se rentara no tiene las condiciones para que la
empresa opere se ha visto necesario el acondicionamiento del mismo.

Tabla 42. Inversiéon en Acondicionamiento

UNIDAD
COSTO COSTO
N° MAQUINAS DE  CANTIDAD
MEDIDA UNIT. (Bs.) TOTAL(Bs)
| iSE i Punto 5 140 700
Eléctricas
o Refaccione Punto 2 180 360
Sanitarias
3 | Pintado m2 180 30 5,400

Continua......
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Cambio de m2 45 65 2,925
Ceramica

INVERSION TOTAL EN OBRAS FISICAS EN BS. Continua......

Fuente: Elaboracion Propia
Debido a que se Alquilara un Ambiente se ha establecido que se realizara el
acondicionamiento del ismo para que se adecue a las necesidades de la

empresa. En el Anexo 11 se puede ver un Layout de la empresa

Tabla 43. Inversiéon en Obras Fisicas

DETALLE DE OBRAS FISICAS

UNIDAD COSTO
N° MAQUINAS DE CANTIDAD UNIT. T g_(r) :IT(CI;S)
MEDIDA (Bs.)
y Refacciones Punto 5 140 700
Eléctricas
5 Refaccione Punto 2 180 360
Sanitarias
3 Pintado m2 180 30 5,400
4 Cambio de Ceramica m2 45 65 2,925
INVERSION TOTAL EN OBRAS FISICAS EN BS. 9,385

Fuente: Elaboracion Propia

9.4. Materiales e Insumos

Para la elaboracion del producto final se requieren de los siguientes
materiales:
Tabla 44. Materiales

DETALLE DE MATERIALES

COSTO
UNIDAD COSTO | CANTIDAD VAR MES COSTO
o POR PARA ANUAL
N ITEM DE POR 1000
MEDIDA UNIDAD 1000 PLATOS TOTAL
EN Bs. PLATOS EN BS. BS
Continua......
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1 Verduras Unidad 2.5 80 200 2,400
2 | Frutas Unidad 2 20 40 480

2 || (CEIIEE Ke -0 2 : Continua......
4 | Colorantes Ib 12 1 1z 144
5 Sazonadores Ib 2 5 10 120
6 | Envase Unidad 0.1 1,000 100 1,200
7 Etiqueta Unidad 0.08 1,000 80 960
8 C(Caja Unidad 0.2 500 100 1,200
TOTAL MATERIALES 2,342 28,104

Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 45. Insumos Generales
DETALLE DE INSUMOS GENERALES
UNIDAD COSTO COSTO
N° ITEM DE C(SSN'II'CD)X CANTIDAD | MENSUAL & ANUAL
MEDIDA Bs Bs

1 Luz Kw 17.5 1 120 1,440
2  Agua m3 12.27 10 150 1,800
3 Internet LTE 350 350 4,200
4 Gas Global 8.5 70 840
5 Hosting 8GB 140 140 1,680
COSTOS FIJOS MENSUALES 830 9,960

Fuente: Elaboracion Propia

9.5. Pagos a Play Store y App Store para la Publicacion de la Aplicaciéon

Tabla 46. Pagos a App Store y Play Store

ITEM

Pago unico a Play store por publicacion de la aplicacion
Pago unico a App store por publicacion de la aplicacion

Total anual

Fuente: Elaboracion Propia
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9.6. Gastos Legales de Constitucion

Tabla 47. Gastos Legales por Constitucion

DETALLE

Funda empresa

Registro de Comercio Bolivia
Ministerio de Trabajo

Registro sanitario SENASAG

Licencia de Funcionamiento Alcaldia
Municipal

Total

Fuente: Elaboracion Propia

9.7. Gastos por Salarios

9.7.1. Mano de Obra Directa

Tabla 48. Mano de Obra Directa

NUMERO SUELDO
N° CARGO DE MENSUAL
PUESTOS EN BS.

1 Chef 1 2,300
2 | Ayudante de Cocina 1 1 800
3 Ayudante de Cocina 2 1 800
4 | Repartidor Temporal 1 800
MANO DE OBRA DIRECTA 4 4,700

Fuente: Elaboracion Propia
9.7.2. Mano de Obra Indirecta

Tabla 49.Mano de Obra Indirecta

NUMERO SUELDO
N° CARGO DE MENSUAL
PUESTOS EN BS.

1 Propietario 1 2,400
2 | Encargado de 1 2,000
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Precio e
Bs
78
260
80
1,256

1,674

SUELDO
UNITARIO
ANUAL

27,600
9,600
9,600
9,600

56,400

SUELDO
UNITARIO
ANUAL

28,800
24,000

SUELDO
TOTAL
ANUAL

BS

27,600
9,600
9,600
9,600

56,400

SUELDO
TOTAL
ANUAL

BS

28,800
24,000

Continua



No

NO

Marketing

3 Recepcionista Temporal 1 800 9,600 9,600
MANO DE OBRA INDIRECTA 3 5,200 62,400 62,400
Fuente: Elaboracién Propia
9.7.3. Detalle de Personal
Tabla 50. Detalle de personal
NUMERO | SUELDO SUELDO S_Il_gs_:_'zl? Aportes Aportes
CARGO DE MENSUAL | UNITARIO ANUAL Patronales | Patronales
PUESTOS EN BS. ANUAL BS mes anual
1 Propietario 1 2,400 28,800 28,800 401.04 4,812.48
2 | Encargado de Marketing 1 2,000 24,000 | 24,000 334.2 4010.4
3 Recepcionista Temporal 1 800 9,600 9,600 133.68 1,604.16
4  Chef 1 2,300 27,600 | 27,600 384.33 4,611.96
5 Ayudante de Cocina 1 1 800 9,600 9,600 133.68 1,604.16
6 | Ayudante de Cocina 2 1 800 9,600 9,600 133.68 1,604.16
7 Repartidor Temporal 1 800 9,600 9,600 133.68 1,604.16
TOTAL MANO DE OBRA 7 9,900 118,800 118,800 1,654.29 | 19,851.48
Fuente: Elaboracion Propia
Figura 29.estructura de Sueldos - PERSONAL PERMANENTE
Total
SUELDO @ Aporte . . . Carga
Aguinaldo Vacaciones Prima AFP Carga
CARGO MENSUAL  CNS 0 0 o, Laboral
EN BS. 10% 8,33 4,37% 8,33% | 2,71% mensual Laboral
anual
Propietario 2,400 240 1,999,2 1,048,8 1,999,2 6504 8,337,6 10,0051,2
Encargado de 2,000 200 1666 874 1666 542 6948 83376
Marketing
Chef 2,300 230 1,915,9 1,005,121 1,915,9 623,3 7,990,2 95,8824
total 279,309,6

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 30.Estrcutura de Sueldos - PERSONAL TEMPORAL

SUELDO
o Aguinaldo Prima AFP
N CARGO MENSUAL 8,33 8,33% 2,71%
EN BS.
1 Ayudante de Cocina 1 800 666,4 666,4 216,8
2 | Ayudante de Cocina 2 800 666,4 666,4 216,8
3 Recepcionista Temporal 800 666,4 666,4 216,8
Fuente: Elaboracion Propia
9.8. Inversiones
Tabla 51. Presupuesto de Inversiones
MONTO
o
N ITEM EN BS CANTIDAD
1 MAQUINARIAY EQUIPO 16,900 1
2 EQUIPAMIENTO OFICINAS 7,520 1
3 EQUIPOS DE COMPUTACION 1,050 1
4 VEHICULOS 77,000 1
5 ACONDICIONAMIENTO OFICINAS 9,385 1
INVERSION INICIAL
6 ARRENDAMIENTO MENSUAL 1,200 1
MANO DE OBRA DIRECTA
7 MENSUAL 4,700 4
MANO DE OBRA INDIRECTA
8 MENSUAL >,200 3
9 MATERIA PRIMA MENSUAL 2,342 1
10 GASTOS GENERALES MENSUALES 830 1
11 GASTOS DE PUBLICACION DE APP 871 1
12 GASTOS LEGALES 1,674 1
13 PUBLICIDAD 300 1
14 VARIOS (2%) 2,579 1

INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO
TOTAL DE INVERSION INICIAL EN BS
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Carga
Laboral
mensual

2,349,6
2,349,6
2,349,6
total

TOTALEN
BS.

16,900

7,520

1,050

77,000

9,385
111,855
1,200

18,800

15,600

2,342
830
871
1,674
300
2,579
44,196

156,051

Continua......

Total

Carga
Laboral

anual
2,8195,2
2,8195,2
2,8195,2
84,585,6



MONTO A FINANCIAR EN BS. 52,017.14667

MONTO A FINANCIAR AJUSTADO EN BS. 52,000
ACTIVO CIRCULANTE 131,631
ACTIVO FUJO 24,420

Fuente: Elaboracion Propia

9.9. Balance de Apertura

Para el balance de Apertura se registra el capital de inversion inicial con el
cual se iniciara la empresa, el cual debe ser presentado durante el desarrollo

de los tramites de registro de la empresa.

Tabla 52. Balance de General Apertura

Activo 43,101
Activo Corriente

Cuenta corriente Nro. 1 156,051
Total Activo Corriente 156,051
Activos No Corriente 0
Total Activo No Corriente 0
Total Activos (100%) 156,051

Pasivo y Patrimonio
Pasivos Corrientes

Total Pasivo Corriente 0
Pasivo No Corriente 0
Deuda Bancaria 52,000
Total Pasivo No Corriente 52,000
Total Pasivo (32.3%) 52,000
Patrimonio

Aporte de Capital 104,051
Resultados Acumulados 0
Total Patrimonio (67.7%) 104,051
Total Pasivo y patrimonio 156,051

Fuente: Elaboracion Propia
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9.10. Cuadro de Depreciacion

Los activos adquiridos por la empresa presentaran la siguiente depreciacion

anual:

Tabla 53. Depreciacion

O 0N OV A WN R 2

N R R RRRRRRR R
O WO NGO UL~ WNPEFEO

item

Cocina

Refrigerador
Heladera

Horno

Empacadora
Licuadora

Batidora Industrial
Juegos de ollas y satenes
Juegos de Utensilios
Escritorio

Juego de Sillas
Mesas

Juego de Sillones
Estante

Extintores

Equipo de primeros Auxilios

Material de Limpieza

Computadora de escritorio

Impresora
MiniVan

Vida
Util
(Anos)

8
8
8
8
8
8
8
4
4

10
10
10
10
10

Total Depreciacion Anual

Fuente: Elaboracion Propia

COSTO | Depreciacion

Bs

1,200
200
1,400
2,100
2,400
600
1,400
1,500
1,100
450
1,200
250
1,500
1,100
70
100
80

Anual

150
25
175
262.5
300
75
175
375
275
45
120
25
150
110
17.5
25

20
225
37.5
15,400
17,987.5

Para la depreciacion, se considera el método de linea recta, las cuales

presentan un periodo de amortizacion establecido mediante las leyes

. 17
Bolivianas.

17 .. . .
Ver Anezo 8 para ver las depreciaison de distintos articulos
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La tabla consolida la suma total de todas
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compradas, el precio por cada una de ellas y finalmente el monto total de la

depreciacion por afio.

Tabla 54.Cuadro de Depreciacién

Cuadro de

Depreciaciones

Equipos de
Oficina,
muebles
Equipos de
Cocina

Vehiculos

Utensilios de
Cocina
Equipo de
primeros
auxilios y
extintores
Equipos de
Computacién

TOTAL
DEPRECIACION

alor Aol Aio2 Aio3 Ainod Aio5

4,500 450 450 450 450 450

9,300 | 1,163 1,163 1,163 1,163 1,163

77,000 15,400 15,400 15,400 15,400 15,400
2,600 650 650 650 650
250 63 63 63 63
900 225 225 225 225

17,950 17,950 17,950 17,

Ano6 | Ahno7 Ano8 @ Afo9

450

1,163

450

1,163

450

1,163

950 17,013 1,613 1,613 1,613

Fuente: Elaboracion Propia

Afo10

450 450

450 450

Un aspecto que se debe en cuenta para la depreciacion es que todos los

articulos comprados para la apertura del negocio son adquiridos con factura,

por lo tanto solo se contabilizara para el estudio el 87% del total pagado;

debido a que el crédito Fiscal sera utilizado mas adelante para compensar el

Débito Fiscal.

Tabla 55. Depreciacién Acumulada

Cuadro de
Depreciaciones

Equipos de Oficina,
muebles

Equipos de Cocina
Vehiculos

Utensilios de Cocina

Anol

450

1,163
15,400

650

Ano2

900

2,325
30,800

1,300

Ano3

1,350

3,488
46,200

1,950

Ano4d

1,800

4,650
61,600

2,600
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Afo5

2,250

5,813
77,000

2,600

Anob

2,700

6,975
77000

2,600

Ano7

3,150

8,138
77,000

2,600

Ano8

3,600

9,300
77,000
2600

Ano9

4,050

9,300
77,000

2,600

Continua

Anol0

4,500

9,300
77,000

2,600

------



Equipo de primeros

T . 62.5
auxilios y extintores

Equipos de
Computacién

TOTAL DEPRECIACION

225

125

450

187.5

675

250

900

250

900

17,950 | 35,900 53,850 71,800 88,813

Fuente: Elaboracion Propia

9.11. Determinacion del precio del producto

250

900

250 250

900 900

250

900

250

900

90,425 92,038 | 93,650 94,100 94,550

Para la determinacion dl precio del producto se tomé lo siguiente en cuenta:

Tabla 56. Costos Variables

102

N° ITEM UNIDAD | COSTO | CANTIDAD | COSTO | CANTIDAD | COSTO | COSTO
DE POR PARA VAR MES POR VARIABLE | ANUAL
MEDIDA | UNIDAD 1000 POR 1000 | UNIDAD POR BS
EN Bs. PLATOS PLATOS UNIDAD
EN BS. EN BS
1 | Verduras Unidad 2.5 80 200 0.0511 0.13 2400
2 | Frutas Unidad 2 20 40 0.0333 0.07 480
3 | Carnes Kg 40 45 1,800 0.2000 8.00 21,600
4 | Colorantes Ib 12 1 12 0.0320 0.38 144
5 | Sazonadores Ib 2 5 10 0.0220 0.04 120
6 | Envase Unidad 0.1 1,000 100 1 0.1 1,200
7 | Etiqueta Unidad 0.08 1,000 80 1 0.08 960
8 | Caja Unidad 0.2 500 100 1 0.2 1,200
COSTOS VARIABLES EN BS. 2,651 2,342 | CVU 9.00 | 39,600
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 57. Costos Fijos
N° ITEM UNIDAD DE COSTO X | CANTIDAD COSTO COSTO
MEDIDA UNID. MENSUAL ANUAL
Bs Bs
1| Luz Kw 17.5 1 120 1,440
2 | Agua m3 12.27 10 150 1,800
3 | Internet LTE 350 350 4,200
4 | Gas Global 8.5 1 70 840
Continua......



5 | Hosting 8GB 140 1 140 1,680
COSTOS FIJOS MENSUALES 830 9,960
Fuente: Elaboracién Propia
Tabla 58. Mano de Obra Directa
PLATOS | SUELDO PLATOS @ SUELDO I\;I(()):
N° PERSONAL NUMERO POR MENSUAL POR SEMANA UNIDAD
MES EN BS. SEMANA ENBS EN BS
1 Chef 1 1,000 2,300 400 115 0,29
2 Ayudante de Cocina 1 1 1,000 800 400 40 0,10
3 Ayudante de Cocina 2 1 1,000 800 400 40 0,10
4 | Repartidor Temporal 1 1,000 800 400 40 0,10
MANO DE OBRA DIRECTA 4 4,000 4,700 1,600 235 0,5875

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 59. Mano de Obra Indirecta

N° CARGO SUELDO MENSUAL EN BS.
1 Propietario 2,400
Encargado de Marketing 2,000
3 Recepcionista Temporal 800
MANO DE OBRA INDIRECTA en Bs 5,200
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 60. Definicién del precio de Venta
N° DESCRIPCION BS.
1 COSTO VARIABLE UNITARIO 9,00
2 | MANO DE OBRA DIRECTA POR UNIDAD 0,59
3 COSTOS FIJOS MENSUALES / PRODUCCION MENSUAL 0,5188
4 MANO DE OBRA INDIRECTA MENSUAL / PRODUCCION 395
MENSUAL '
COSTO UNITARIO TOTAL 13,359
Continua......
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MARGEN DE GANANCIA 0,2
PRECIO METODO MARGEN S/ COSTO (SIN IMPUESTOS) 16,03040
PRECIO METODO MARGEN S/PRECIO (SIN IMPUESTOS) 16,6983333
MARGEN IMPUESTOS 0,16
PRECIO METODO MARGEN S/ COSTO (CON IMPUESTOS) 18,595264
PRECIO METODO MARGEN S/PRECIO (CON IMPUESTOS) @ 19,3700667

PRECIO DE VENTA 19,3700667
COSTOS FIJOS MENSUALES 6030
COSTO VARIABLE UNIT 9,59
PUNTO DE EQUILIBRIO PLATO 616,554961
PUNTO DE EQUILIBRIO BS 11942,7107

Fuente: Elaboracion Propia
9.12. Estado de Resultados

Tabla 61. Estado de Resultados

VENTAS 371,905
(-) COSTO DE MERCADERIA VENDIDA 58,742
(=) UTILIDAD BRUTA 313,163
(-)GASTOS GENERALES Y = 0
ADMINISTRATIVOS

(=) UTILIDAD DE OPERACION 255,933
(-)GASTOS FINANCIEROS 16,045
(=)UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 239,889
(-)IMPUESTO A LAS UTILIDADES 59,972
(=)UTILIDAD NETA 179,916

Fuente: Elaboracion Propia

9.13. Calculo Incremento Salarial Proyectado

A continuacién se muestra el incremento salarial proyectado, tomando como
referencia el incremento salarial decretado en pasados afios y sacando la

media, se proyecta en un promedio el incremento salarial anual es de 7.92%

104



Tabla 62.Incremento Salarial Proyectado

Promedio de
item 2012 2013 2014 2015 | 2016 2017 Suma Incremento
Salarial Anual
Incremento
Salarial en 8 8 10 8,5 6 7 47,5 7,91
Porcentaje

Fuente: Elaboracion Propia

9.14. Tasa de Inflacion Anual

Tomando como referencia la tasa de inflacibn de pasados afios y sacando
la media, se proyecta que en promedio Bolivia tiene una tasa de inflacién
anual de 4.632%

Promedio Tasa

Datos 2012 2013 2014 2015 2016 Suma de Inflacién
Anual (%)
Tasa de
Inflacion 4,54 6,48 5,19 2,95 4 23,16 4,632
Anual

9.15. Tasa de Descuento

La utilidad de la Tasa de Descuento radica en la determinacioén del valor en
el presente, del dinero recibido o pagado en el futuro. En general la tasa es
utilizada para el analisis de Costo Beneficio a fin de comparar los Flujos
Futuros. Para la determinacion de la misma, se utilizara el Método del Costo
Promedio Ponderado del Capital (CPPC) que “supone de que los proyectos
de las empresas apalancadas se financian de manera simultanea mediante
Deuda y Capital.” (Ross, Westerfield, Jaffe; 2005) A continuacion se presenta

la formula que seré utilizada para hallar la Tasa de Descuento:
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A
reere =AD" A+ D

rp(1—Te)

En donde:

« rD =Tasa de Interés, que también se conoce como Costo de Deuda
% rs = Costo de Capital Propio o Tasa de Descuento sin Deuda

« rCPPC = Costo Promedio Ponderado del Capital

%+ D = Valor de la Deuda o los Bonos de la Empresa

% A =Valor de las Acciones o del Capital de la Empresa

La tasa de Interés que con la que se cuenta es aquella otorgada por el la
Entidad Financiera que concede el préstamo, el cual es 6.26%. La estructura
de la empresa se encuentra divida entre un 66.7% de capital Propio y un
33.3% de Capital Externo. Para determinar el valor de rs es necesario
efectuar la siguiente formula que toma en cuenta tasas externas a la

empresa:

La Tasa Libre de Riesgo, esta dada por valores referenciales que se
obtuvieron de la pagina Oficial del Banco Central de Bolivia, en la que se

considera que la misma equivale a 1.83

En este sentido se asume que la Tasa de Riesgo Pais es aquella dada por:
Tasa de Prima menos Tasa de Bonos del Tesoro que segun el Banco
Mundial (Banco Mundial, 2012) equivale a 7.7% para Bolivia. Aplicando los

valores y sustituyéndolos en la respectiva féormula se halla que:
rS=1.83% + 7.72%

rS= 9.55%
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Una vez que el valor de rs se halla es posible determinar la tasa de
descuento y sustituir los valores en la férmula del Costo Promedio

Ponderado.
reppe = 22%

Con la determinacion de la Tasa de descuento de 22%, es posible aplicarla
en los flujos de caja, de esta manera tanto el andlisis del VAN como de la

TIR serdn mas acertados.

9.16. Criterios de Evaluacion y Andlisis de Escenarios

9.16.1. Escenario Pesimista

Para el analisis del Escenario Pesimista se plantea una disminucién en las
ventas de un 40% lo cual se traduce en 928 tuppers. Para poder analizar el
comportamiento de la empresa y su produccién con un 50% de la capacidad

instalada.

Detalle Venta Ano Mes Semana
Cantidad en Tuppers 11136 928 232

9.16.1.1. Flujo de Efectivo- Escenario Pesimista (Ver
Tabla 64 pag. 108)

+ TIR negativa dando como resultado que el proyecto no es
rentable.
+ VAN demasiado alta y se puede concluir que el proyecto no es

rentable.
Tabla 63. VAN y TIR - Escenario Pesimista

TASA DE DESCUENTO 22 %
VAN (b 164,451.13)
TIR -25.68%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 64. Flujo de Caja Proyectado Escenario Pesimista - Gestién 2018-2023

Afo 0
VENTAS ANUALES
(+)INGRESOS EXTRAORDINARIOS
(-)COSTOS VARIABLES
(-)COSTOS FlIOS
(-)DEPRECIACION

(-)INTERESES

(=)RESULTADO ANTES DE
IMPUESTOS

(-)IMPUESTO A LAS UTILIDADES
(=)UTILIDAD NETA
(+)DEPRECIACION
(-)JAMORTIZACION

INVERSION INICIAL -111,855

INVERSION EN CAPITAL DE
TRABAJO

(-)INVERSION DE REEMPLAZO
FLUJO DE CAJA -156,051
RECUPERACION INVERSION

-44,196

Afo 1
215,705
0
146,904
72,360
17,988
16,045

-37,591

-9,398
-28,193
17,988
-660

-9,546

Afo 2
226,583
0
154,312
73,272
17,988
13,735

-32,724

-8,181
-24,543
17,988
4,825

0
-11,381
-20,927

Ao 3
238,010
0
162,094
74,196
17,988
8,562

-24,830

-6,207
-18,622
17,988
9,999

0
-10,634
-31,560

Fuente: Elaboracion Propia

Aho 4
250,012
0
170,269
75,131
17,988
0

-13,375

-3,344
-10,031
17,988
0

7,956
-23,604

Afho 5
262,621
0
178,855
76,079
17,013
0

-9,326
-2,332
-6,995
17,013

0

10,018
-13,586

Ao 6
275,865
1,000
187,875
77,038
1,613
0

10,339

2,585
7,754
1,613

0

9,367
-4,219

Afo 7
289,776
0
197,350
78,009
1,613
0

12,805

3,201
9,604
1,613

0

11,216
6,997



9.16.1.2. Balance General Proyectado- Escenario Pesimista

Tabla 65. Balance General Proyectado - Escenario Pesimista

Activo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Afho 6
Activo Corriente

Cuenta corriente Nro. 1 68,235 68,999 69,874 70,152 72,569 73,569
:,':‘i';';tam de Materia 258,858 1,228,983 145263 151,800 159,267 180,209
Total Activo Corriente 327,093 1,297,982 215137 221,952 231,836 253,778
Activos No Corriente

Muebles 7,520 7,520 7,520 7,520 7,520 7,520
Equipos 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050 1,050
z:g;f:;:;':" -94,100 -94,550 0 0 0 0
Zz:fi'e‘::z‘m No -85,530 -85,980 8,570 8,570 8,570 8,570
Total Activos 241,563 1,212,002 223,707 230,522 240,406 262,348
Pasivo

Pasivos Corrientes

Cuentas por Pagar 0 0 0 0 0 0
Total Pasivo Corriente 0 0 0 0 0 0
Pasivo No Corriente

Deuda Bancaria 34,230 17,579 0 0 0 0
Zg:?i'e:i:“m No 34,230 17,579 0 0 0 0
Total Pasivo 34,230 17,579 0 0 0 0
Patrimonio

Aporte de Capital 104,770 104,770 104,770 104,770 104,770 104,770
Resultados Acumulados 102,563 1,089,652 118,937 125751 135636 157,577
Total Patrimonio 207,333 1,194,422 223,707 230,522 240,406 262,348
l::fi'n':ca,:'i‘f y 241,563 1,212,002 223,707 230,522 240,406 262,348
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Afio 7

74,586
188,597
263,183

7,520
1,050

0

8,570

271,753

104,770
166,982
271,753

271,753



9.16.1.3. Estado de Resultados Proyectado- Escenario
Pesimista

Tabla 66. Estado de Resultados Proyectado - Escenario Pesimista

VENTAS 120,456
(-) COSTO DE MERCADERIA VENDIDA 35,698
(=) UTILIDAD BRUTA 84,758
(-)GASTOS GENERALES Y ADMINISTRATIVOS 57,230
(=) UTILIDAD DE OPERACION 27,528
(-)GASTOS FINANCIEROS 12,676
(=)UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 14,852
(-)IMPUESTO A LAS UTILIDADES 3,713
(=)UTILIDAD NETA 11,139
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9.16.2. Escenario Probable
Para el analisis del escenario se plantea lo siguiente:

Para el analisis del Escenario Probable se plantea 1600 tuppers con una

produccién con un 60% de la capacidad instalada.

Detalle Venta Afo Mes Semana
Cantidad en Tuppers 19,200 1,600 400

9.16.2.1. Flujo de Efectivo- Escenario Probable ( Ver Tabla 67
pag. 112)
Para este escenario se plantea la venta de 1600 platos que es el punto de
equilibrio en el cual se registra:

v" TIR considerando que el costo de oportunidad e la tasa anual es de 6%
anual ofrecida por los bono s emitidos por el banco central de Bolivia, se
tiene que la TIR 73,85% es mayor a la tasa del costo d oportunidad por lo
cual se puede concluir que se aceptara el proyecto.

v" VAN resultante el lujo es de 284,063.93 bs, segun los resultados obtenidos

se concluye que la inversion producira rentabilidad.

Tabla 65. Escenario Probable

TASA DE DESCUENTO 22.%
VAN $b 284,063.93
TIR 73.85%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 67.Flujo de Caja Proyectado Escenario Probable - Gestién 2018-2023

VENTAS ANUALES

(+)INGRESOS EXTRAORDINARIOS
(-)COSTOS VARIABLES

(-)COSTOS FlIOS
(-)DEPRECIACION

(-)INTERESES

(=)RESULTADO ANTES DE
IMPUESTOS

(-)IMPUESTO A LAS UTILIDADES
(=)UTILIDAD NETA
(+)DEPRECIACION
(-JAMORTIZACION

INVERSION INICIAL

INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO
(-)INVERSION DE REEMPLAZO

FLUJO DE CAJA

RECUPERACION INVERSION

Afo 0

-111,855
-44,196

-156,051

Afo 1 Afo 2
371,905 390,660
0 0
146,904 154,312
72,360 73,272
17,988 17,988
16,045 13,735

118,609 131,353
29,652 32,838
88,957 98,515
17,988 17,988

-660 4,825

0 0
107,604 111,677
219,282

Fuente: Elaboracion Propia

Afo 3
410,361
0
162,094
74,196
17,988
8,562

147,522

36,880
110,641
17,988
9,999

0
118,630
337,912

Afo 4
431,056
0
170,269
75,131
17,988
0

167,668

41,917
125,751
17,988
0

0
143,739
481,651

Afo 5
452,794
0
178,855
76,079
17,013
0

180,848

45,212
135,636
17,013
0

0
152,648
634,299

Afo 6
475,629
1,000
187,875
77,038
1,613
0

210,103

52,526
157,577
1,613

0

0
159,190
793,489

Afo 7
499,615
0
197,350
78,009
1,613
0

222,643

55,661
166,982
1,613

0

0
168,595
962,084



9.16.2.2. Balance de Apertura - Escenario Probable

Tabla 68. Balance General de Apertura

Activo

Activo Corriente

Cuenta corriente Nro. 1
Total Activo Corriente
Activos No Corriente
Total Activo No Corriente

Total Activos (100%)

Pasivo y Patrimonio

Pasivos Corrientes
Total Pasivo Corriente

Pasivo No Corriente
Deuda Bancaria

Total Pasivo No Corriente
Total Pasivo (32.3%)
Patrimonio

Aporte de Capital
Resultados Acumulados
Total Patrimonio (67.7%)

Total Pasivo y patrimonio

Fuente: Elaboracién Propia
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43,101

156,051
156,051
0
0

156,051

0

0
52,000
52,000
52,000

104,051

0
104,051
156,051



9.16.2.3. Estado de Resultados - Escenario Probable

Tabla 69. Estado de Resultados

VENTAS 371,905
(-) COSTO DE MERCADERIA VENDIDA 58,742
(=) UTILIDAD BRUTA 313,163
(-)GASTOS GENERALES Y ADMINISTRATIVOS 57,230
(=) UTILIDAD DE OPERACION 255,933
(-)GASTOS FINANCIEROS 16,045
(=)UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 239,889
(-)IMPUESTO A LAS UTILIDADES 59,972
(=)UTILIDAD NETA 179,916

Fuente: Elaboracion Propia
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9.16.3. Escenario Optimista
Para el analisis del escenario se plantea lo siguiente:

Para el analisis del Escenario Optimista se plantea un incremento en las
ventas de un 50% lo cual se traduce en 2400 tuppers. Para poder analizar el
comportamiento de la empresa y su produccion. y su produccion con un 80%

de la capacidad instalada.

Detalle Venta Afo Mes Semana
Cantidad en Tuppers 28,800 2,400 600

9.16.3.1. Flujo de Efectivo- Escenario Optimista ( Ver
Tabla 71 pag. 116)
+ TIR positiva dando como resultado que el proyecto si es rentable.
+ VAN por el valor positivo del van se concluye que si es rentable
el proyecto ante un escenario probable

Tabla 70. Escenario Optimista

TASA DE DESCUENTO 22.00%
VAN Sb 818,010.42
TIR 163.58%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 71.Flujo de Caja Proyectado Escenario Optimista - Gestion 2018-2023

Ao 0 Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5 Afio 6 Ao 7

VENTAS ANUALES 557,858 585,991 615,542 646,584 679,191 713,443 749,422
(+)INGRESOS EXTRAORDINARIOS 0 0 0 0 0 1,000 0
(-)COSTOS VARIABLES 146,904 154,312 162,094 170,269 178,855 187,875 197,350
(-)COSTOS FUOS 72,360 73,272 74,196 75,131 76,079 77,038 78,009
(-)DEPRECIACION 17,988 17,988 17,988 17,988 17,013 1,613 1,613
(-)INTERESES 16,045 13,735 8,562 0 0 0 0
::/)IsfjsEl;_ll'_B:Do ANTES DE 304,562 326,683 352,703 383,196 407,245 447,917 472,451
(-)IMPUESTO A LAS UTILIDADES 76,140 81,671 88,176 95,799 101,811 111,979 118,113
(=)UTILIDAD NETA 228,421 245,013 264,527 287,397 305,433 335,938 354,338
(+)DEPRECIACION 17,988 17,988 17,988 17,988 17,013 1,613 1,613
(-)AMORTIZACION -660 4,825 9,999 0 0 0 0
INVERSION INICIAL -111,855

INVERSION EN CAPITAL DE

TRABAJO 44,196

(-)INVERSION DE REEMPLAZO 0 0 0 0 0 0 0
FLUJO DE CAJA -156,051 247,069 258,175 272,516 305,385 322,446 337,551 355,950
RECUPERACION INVERSION 505,244 '\ 777,760 1,083,144 1,405,590 1,743,141 2,099,091

Fuente: Elaboracion Propia



9.16.3.2.

Balance General

Optimista

Proyectado-

Tabla 72. Balance general Proyectado - Escenario Optimista

Activo

Activo Corriente
Cuenta corriente Nro. 1
Inventario de Materia
Prima

Total Activo Corriente
Activos No Corriente
Muebles

Equipos

Depreciacion Acumulada
Total Activo No
Corriente

Total Activos

Pasivo

Pasivos Corrientes
Cuentas por Pagar
Total Pasivo Corriente
Pasivo No Corriente
Deuda Bancaria
Total Pasivo No
Corriente

Total Pasivo
Patrimonio

Aporte de Capital

Resultados Acumulados

Total Patrimonio
Total Pasivo y
patrimonio

Ano 1

-5,705
77,596
71,891

7,520
1,050
-94,100

-85,530

-13,639

34,230
34,230
34,230

104,770

152,639
-47,869

-13,639

Afo 2

-29,068
74,942
45,874

7,520
1,050
-94,550

-85,980

-40,106

17,579
17,579
17,579

104,770

162,456
-57,686

-40,106

Ao 3

-48,269
-35,093
-83,362

7,520
1,050
0

8,570

-74,792

104,770
-179,562
-74,792
-74,792

Afo 4

-75,865
-23,619
-99,484

7,520
1,050
0

8,570

-90,914

104,770
-195,684
-90,914
-90,914

Fuente: Elaboracion Propia
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Ano 5

-79,253
6,204
-73,049

7,520
1,050
0

8,570

-64,479

104,770
-204,516
-99,746
-99,746

Escenario

Afo 6

-81,256
-28,167
-109,423

7,520
1,050
0

8,570

-100,853

104,770
-205,623
-100,853
-100,853

Afo 7

-101,256
-8,909
-110,165

7,520
1,050
0

8,570

-101,595

104,770
-206,365
-101,595
-101,595



9.16.3.3. Estado de Resultados Proyectado- Escenario
Optimista

Tabla 73. Estado de Resultados Proyectado - Escenario Optimista

VENTAS 563,247
(-) COSTO DE MERCADERIA VENDIDA 70,569
(=) UTILIDAD BRUTA 492,678
(seros comuss
(=) UTILIDAD DE OPERACION 435,448
(-)GASTOS FINANCIEROS 12,676
(=)UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 422,772
(-)IMPUESTO A LAS UTILIDADES 105,693
(=)UTILIDAD NETA 317,079

Fuente: Elaboracion Propia

9.17. Andlisis de Sensibilidad

9.17.1. Andlisis del Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio se halla mediante tres factores: los costos fijos; costos
variables unitarios y el precio. Se hall6 que la cantidad requerida para no
caer en déficit es la venta de 616 tuppers que generarian un ingreso de
11,942 Bs mensualmente, este dato es muy satisfactorio, debido a que la

demanda es superior en gran medida a la proyeccion que se hizo.
Tabla 74. Punto de Equilibrio

BS

PRECIO DE VENTA 19,37
COSTOS FlIOS 6030
MENSUALES

COSTO VARIABLE UNIT 9,59
PUNTO DE EQUILIBRIO 616554961
PLATO

Continua......
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PUNTO DE EQUILIBRIO BS  11942,7107

Utilidades 0

Fuente: Elaboracion Propia
El resultado es el valor de 616 unidades lo que significa que
se llegara al punto de equilibrio al vender 616 unidades de
tuppers con cual se habra cubierto todos los costos.

Una manera de comprobarlo es calculando las utilidades, La utilidad en el
punto de equilibrio es cero, lo cual nos indica que la empresa no tendra

perdidas ni ganancias.

Punto de Equilibrio

Ventas
Costos

Utilidades

Figura 31. Punto de Equilibrio

Fuente: Elaboracion Propia

Como se puede observar en el grafico a partir de las 1000 unidades suceden

dos cosas:
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1) La linea de Ventas y Costos se Intersectan y a partir de ese
punto las ventas son mayores

2) La linea de utilidades cruza el eje horizontal indicando que a
partir de las 1000 unidades vendidas se comenzara a tener

ganancias en el negocio.
9.18. Analisis e Interpretacion de los Estados Financieros

Los Estados Financieros se analizaran mediante ratios o indicadores que
tienen la funcién de mostrar como esta econdmicamente una empresa, los
mismos sirven para proyectar decisiones en el mediano y largo plazo de
modo que se puedan corregir las posibles falencias que en un futuro lleguen
a existir.

9.18.1. Razones de Rentabilidad

El primer grupo a considerar son las razones financieras de
Rentabilidad que miden que cantidad de ingresos es utilizada
para cubrir los gastos.

Tabla 75.Razones de Rentabilidad

Razones de Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6
Rentabilidad

D el ke 0.75 0.76 0.77 0.78 0.79 0.80
Bruta

Utilidad Operativa 0.57 0.60 0.63 0.67 0.70 0.73
Utilidad Neta 0.61 0.64 0.68 0.71 0.75 0.78

Fuente: Elaboracion Propia

+ El margen de utilidad se muestra creciente en toda la proyecciéon de
los 7 afos, lo cual demuestra que la empresa genera una utilidad
optimista debido a que por cada servicio que es vendido se tiene una
utilidad de 75% porcentaje que es muy bueno dadas las condiciones

que tiene la empresa, es asi que un futuro con un previo analisis de
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Ano 7

0.81

0.77
0.82



sensibilidad seria posible rebajar el precio de los servicios o realizar
mayores inversiones para la apertura de un centro similar en otra zona
de la ciudad.

+ La utilidad operativa que se tiene antes de la aplicacion del Impuesto
a las utilidades es del 57% lo cual es indicio de que los egresos de la
empresa son considerables; es decir; que el 43% de las ventas
percibidas son utilizados para pagar deudas con el personal, servicios
basicos y la amortizacion de la deuda, la situacion va mejorando con
el transcurso de los afios dado que la deuda contraida con la entidad
Financiera va reduciéndose cada vez mas, generdndose de esta

manera un mayor aumento es este ratio.

Evolucion Razones de Rentabilidad

0.90
0.80
0.70
0.60
0.50
0.40
0.30
0.20
0.10

0.00
1 2 3 4 5 6 7

Margen de Utilidad Bruta Uitlidad Operativa Utilidad Neta

Figura 32. Evolucién Razones de Rentabilidad

Fuente: Elaboracion Propia

+ La utilidad neta que se obtiene después de restar el Impuesto es de
60%, lo cual indica que la misma es una cifra aceptable, ya que es

claro que los egresos son pocos. Como se ve en la tabla con el paso
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del tiempo, la situacion tiende a mejorar, situacion que podria ser a
causa de la innovacion del servicio y el aumento de la demanda que

trae un nuevo negocio.

9.18.2. Retorno Sobre Activos
Los indices de retorno sobre Activos basicamente analizan dos indicadores:
el ROA y el ROE. El primero denominado indice de Rentabilidad Econémica
mide el retorno que proporciona el proyecto independientemente de como fue
financiado, por el lado el indice de Rentabilidad Financiera mide el retorno de

después de pagada la deuda.

Figura 33. Retorno sobre Activos

Retorno sobre

) Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Ano 5 Afo 6 Afo 7
Activos
ROE 0.85 0.95 1.06 1.21 1.30 1.51 1.60
ROA 0.12 0.12 0.12 0.12 0.11 0.01 0.01

Fuente: Elaboracion Propia

El retorno sobre activos (ROA) presenta una evolucion irregular, dado que en
un principio es 0.12, luego se mantiene por el lapso de 4 afos y va
declindndose a medida que pasan los afios, la interpretacion sugiere que la
empresa obtiene un retorno total sobre activos de 12% por cada unidad
monetaria; es decir; que por cada Bs. que se invirtié en la compra o inversion
de activos se obtiene un retorno de 12%. Porcentaje que no es del todo
satisfactorio, puesto que la inversion en activos es alta. Al igual que el
anterior ratio el Retorno sobre Capital (ROE) presenta una involucién con el
paso de los afios, puesto que por cada unidad monetaria invertida se obtuvo
0.87 Bs y esto va incrementandose hasta llegar a los 1.59 Ctvs. claramente
es una situacion favorable, debido a que es el lapso de 7 afios el porcentaje

se incrementa y la utilidad se va incrementado.
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ROE y ROA
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Figura 34. Retorno sobre Activos

Fuente: Elaboracion Propia

Tal como muestran los indicadores el grafico, claramente el Retorno sobre
Capital (ROE) es mayor al Retorno sobre activos (ROA), lo que es una

consecuencia directa del apalancamiento Financiero.
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CAPITULO X. PLAN DE ACCION Y RIEZGO

10.1. Plan de Accidon

Para la implementacion del negocio se ordené las actividades necesarias

segun sus plazos de tiempo, los cuales se expresan:

Tabla 76. Plan de Accién del plan de Negocios

TIEMPO DE DURACION

Actividades

Dic-17

Feb-18 | Mar-18

Constitucion de la empresa

Abr-18 | May-18 Jun-18

Plan Estratégico

Ejecucién del Plan Operativo

Ejecucion el Plan de marketing

Desarrollo de la Aplicacion y
pagina Web

Plan de Administracién de los
Recurso Humanos

Proceso de Seleccion de

Personal

Plan Legal

Ejecucion del Plan Legal

Plan Financiero

Solicitud de Préstamo Bancario

Alquiler del Hosting

Fuente: Elaboracion propia

10.2. Plan de implantacién del negocio

10.2.1. Procesos:

124



Se gestiona la presentacion de los productos y el servicio a través de
informacion via App. Se procede a realizar un pedido del producto. El pago
sera por adelantado via depdésito bancario.
Semanalmente los clientes haran sus pedidos via aplicacion mévil para la
siguiente semana, de manera tal que el chef puede elaborar pedidos de
insumos el ultimo dia de la semana para ser adquiridos a primera hora del
dia viernes.
Se elaboraran los platillos los dias sabados, luego seran enfriados
adecuadamente y envasados de modo individual en los recipientes plasticos
y empaguetados de acuerdo a la cantidad pedida por cada cliente y
finalmente son despachados por un repartidor el cual tendr4 una ruta
optimizada en cuanto a tiempo y distribucion para optimizar el proceso de
reparto.
El cliente recibir4 los tuppers a una hora fijada con antelacién y en base a la
optimizacién dada por los administradores.

10.2.2. Actividades de logistica

1) Contratacion del Servicio:

El proceso de contratacion del servicio comienza cuando el cliente ingresa a
la App movil de la empresa, en la seccion de “menu”, selecciona el tipo de
menu que desea, se genera una especie de lista de los pedidos y el nombre
del usuario el cual es generado en formato pdf, el mismo es recepcionado
por la empresa y puede ser descargado por el usuario para verificar su
pedido. El pago puede ser realizado con tarjetas de crédito directamente en
la App, mediante transferencia electrénica y depdsito bancario

2) Preparacion del pedido:

Este proceso es realizado por el chef y los ayudantes de cocina de acuerdo
a los pedidos realizados por los clientes y utilizando la materia prima éptima.

3) Despacho del pedido:
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Luego se realiza el despacho de acuerdo a las rutas, que se disefiaran segun
la conveniencia y en relacién a la planificacion horaria establecida para el
total de entregas del dia, la entrega se hace un dia a la semana, los dias
domingos. En este punto es esperable que en un principio la planificacion de
entregas sea mas sencilla, pero conforme aumente la cantidad de clientes y
sean mas diversificados en cuanto a su locacion, esta planificacion se
volvera algo mas compleja, por lo que sera necesario apoyar la
estructuracion de rutas con algin especialista ayudado de una constante
retroalimentacion que se pretende realizar con los clientes en cuanto a la

conformidad del pedido y tiempo de espera entre otros.

10.3. Riesgos

Tabla 77. Riesgos no Controlables

DESCRIPCION DEL

RIEZGO MITIGACION
Incremento de El incremento por parte | Para  mitigar este
materia S de los proveedores se | problema es necesario
of Dparte dep los puede dar debido a la | contar con una amplia
E’rovegdores Demanda o la escases de | variedad de
los productos proveedores.
Para  disminuir  su
aparicion es mejor

realizar varias pruebas

Los Bugs son errores de | antes de lanzar la
RIESGOS Bua en la Aolicacion sistema que se producen | version final de la
CONTROLABLES 9 P cuando se desarrolla un | aplicacion y el control

Informacién Erronea

software.

Existe la probabilidad que
exista informacion
errbnea con respecto a
los pedidos.
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Para que esto no
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crear campos de
validacién en la App.



Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 78.Riesgos Controlables

DESCRIPCION DEL
RIEZGO

MITIGACION

RIESGOS NO
CONTROLABLES

La caida del hosting ya
sea por problemas del

Contratar
servicio de hosting

un

Caida de la o
L proveedor o externos esto | en Bolivia para
Aplicacion . . .
puede causar la caida de | evitar dichas
la App caidas del
. Para la mitigacion
La copia del producto e mitig
. . se trabajar mucho
. incluso del servicio es un ST
Copia del en la fidelizacion
hecho que se puede dar . !
modelo  de del cliente a través
. en un mercado en el cual .
Negocio de promociones e

existe mucha

competencia.

innovacion
continua.

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO XI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1. Conclusiones

+ A través de este proyecto se demostré que el modelo de negocio que

se plantea y uso de estrategias distintas es posible en el mercado
actual, donde se aplica la tecnologia al servicio del usuario,
respondiendo asi a sus necesidades.

Las encuestas evidenciaron datos interesantes y los resultados en la
mayoria resultaron ideales para la elaboracion de la demanda, de
igual manera se hallé una opinién muy favorable hacia la idea, dado
gue se considera que es un servicio muy innovador.

El estudio de mercado dio como resultado que el rubro de la
gastronomia es muy importante en la vida cotidiana de la poblacion
pacefia, en ese entendido la demanda de mercado indica que la
sociedad tiene como preferencia este sector, que demostré una gran
oportunidad de negocio.

Dentro del analisis de la situacidbn competitiva se encuentra que
actualmente los competidores directos son nulos, puesto que no existe
un negocio que posea las mismas caracteristicas; sin embargo; existe
la posibilidad que el modelo de negocio sea copiado tomado en cuenta
como una potencial amenaza.

En un mundo que estd en constante movimiento es bueno
implementar el uso de nuevas tecnologias y métodos, para poder
satisfacer mejor al mercado al cual va dirigido el proyecto.

El andlisis financiero del presente proyecto dio como resultado la
factibilidad y rentabilidad de este negocio, que a través del tiempo es

sustentable por si mismo.
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+ Finalmente, el Ultimo acapite del presente plan de negocios
corresponde a la evaluacién financiera, en el cual se hallaron: la
inversion necesaria, los puntos de equilibrio de los diferentes servicios,
el estado de resultados la determinacion de la rentabilidad del
proyecto mediante los indicadores de VAN y TIR. Gracias a todos
estos estudios se determiné que el proyecto es rentable, ya que
presenta una evolucién positiva a lo largo de todos los periodos
correspondientes a 7 afos, de este modo el VAN es un valor bastante
considerable de 284,063.93 que es verificado con la TIR del negocio
que es del 73.85%, asimismo se estableci6 en el analisis de
rentabilidad que las variables mas sensibles es la produccién y que
una reduccion en ellos puede traer escenarios desfavorables a la
empresa, por ello es necesario gestionar adecuadamente la
promocion y difusion de la empresa de modo que el cliente sienta que
vale la pena pagar el costo por el servicio que se ofrece.

+ En sintesis, el proyecto es rentable y puede ser puesto en marcha
considerando los diversos factores que podrian afectarlo, por lo que
tiene grandes posibilidades de seguir creciendo e innovandose.

11.2. Recomendaciones

+ La empresa debe estar al tanto de los cambios tecnolégicos para
poder actualizar la App, innovando constantemente y dando la
oportunidad de alcanzar en un futuro el mercado nacional.

+ Uno de los Objetivos que se debe cumplir es que la empresa se
consolide en el mercado boliviano, convirtiéendose en una empresa
rentable y sustentable a través del tiempo.

+ Se sugiere aceptar el proyecto considerando el escenario probable

puesto que el VAN y el TIR llegan a tener un resultado positivo.
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4+ En caso de que fuese necesario disminuir los precios como estrategia
de ingreso de mercado o por alguna otra razén, se sugiere no producir
menos de 928 unidades mensuales debido a esto ocasionaria tener

una TIR negativa por que el proyecto no seria viable.
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GLOSARIO

Aplicacion: Soluciones de software que impulsan las soluciones para empresas y su
integracion al marketing movil.

App: Abreviatura de "aplicacion”, un software que se ejecuta en los dispositivos.

Interfaz o Ul: La interfaz o User Interface es la capa que existe entre el usuario y el
dispositivo, que le permite interactuar con este Gltimo.

Movil: También llamado (teléfono) celular en algunos paises de América Latina, es
un artefacto electrénico de tamafio variable donde funcionan las aplicaciones y
estamos casi seguros de que tienes uno en tu mano o bolsillo ahora mismo

Sistema operativo o SO: Es el software que contiene cada uno de los teléfonos y
sobre el cual se ejecutan las aplicaciones. Las distintas versiones de Android, iOS y
Windows Phone, son ejemplos de sistemas operativos.

Usuario. El usuario es quien realiza interacciones con la aplicacién a través de su
interfaz.

Android: Es un sistema operativo disefiado para dispositivos de bolsillo.

Nombre de Dominio: Un nombre de dominio es un nombre Unico que identifica a un
servidor en la Internet o en otra red local. Por ejemplo, el servidor de correo
electronico de su compafiia puede tener el nombre de dominio "correo.su-

compania.com".

iOS (sistema operativo): iOS (anteriormente denominado iPhone OS) es un sistema
operativo mévil de Apple desarrollado originalmente para el iPhone.

Péagina o sitio web movil: P4gina o sitio web en linea optimizado para la exploracion
movil.

Cook and Chill: Metodo de cocina que consiste en elaborar un producto y enfriarlo
rapidamente para que que se pueda conservar.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta con respecto al producto

Encuesta ServiCat

Encuesta con respeto al Producto

¢En qué rango de edad se encuentra usted?
a. 20-26
b. 27-35
c.36-44

d. 45-50

00000

Other:

&M usted le gusta cocinar?
) a si
7 b.No

) e Aveces

cUsted tiene tiempo para cocinar?
O a.si
0 b. No

O Cc. A veces

cUsted tiene tiempo para cocinar?
) a.si
O b. Mo

O c. A veces

iA usted le gusta la comida casera?
) asi
O b. Mo

¢iEstaria dispuesto a comprar comida casera en forma
congelada?

a. 8i
b. Mo

c. Tal vez

0000

d. Munca
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¢+ Cuanto estaria dispuesto a Pagar?
) a 10Bs
) b 12Bs
) c.16Bs

) d.18Bs

SUBMIT

Newver submit passwords through Google Forma.
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Anexo 2. Resultados de Encuesta ServiCat - con respecto al Producto

1. ¢En quérango de edad se encuentra usted?

a. 20-26

b. 27-35

c. 36-44

d. 45-50

1. Edad

= 20-26
m 27-35
m 36-44
m 45-50

2. ¢A usted le gusta cocinar?

a. Si

b. No

c. Aveces
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2.A usted le gusta cocinar?

¢ Usted tiene tiempo para cocinar?
Si

No
A veces

msi
= no

m A veces

o TP w

4. Cuantas veces a la semana come fuera del
hogar?

= 1 vez por semana

= 2 veces por semana

® 3 veces por semana

m De 4-5 veces por semana
m De 5-6 veces por semana

= No como fuera de casa

4. ¢Usted tiene tiempo para cocinar?
a. Si
b. No
c. Aveces
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3. Usted tiene tiempo para cocinar?

" no

m g veces

5. ¢A usted le gusta la comida casera?
a. Si
b. No

5. A usted le gusta la comida casera?

= sj

= no

6. ¢Estaria dispuesto a comprar comida casera en forma

congelada?
a. Si
b. No
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c. Talvez
d. Nunca

6. Estaria dispuesto a comprar comida casera en

forma congelada?

u sj
= no
= talvez

® nunca

7. ¢Cuéanto estaria dispuesto a Pagar?

a.

b.
C.
d

10 Bs
12 Bs
16 Bs
18 Bs

7. Cuanto estaria dispuesto a pagar?

Bs. 16
[PORCENTAJE]

Bs. 20
[PORCENTAIJE]
Bs. 23
[PORCENTAIJE]
Bs. 18
[PORCENTAIJE]

mBsl0 m=Bsl2 ®=Bsle mBsl8
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Anexo 3. Encuesta ServiCat con respecto al Servicio

Encuesta ServiCat

Encuesta con respecto al Servicio

Untitled Question

) ¢Cuenta usted con un Smartphone?
) a.si
) b.No

Liste las aplicaciones que mas utiliza

[C] rFacebook
Snapcaht
Whatsapp
Snapchat
Spotify

Pimterest

pooood

Otros

&De que Industria /Negocio cree que sea necesario tener una
aplicacion?

Licorerias
Comida
Medicina

Transporte

O00O0O0

Otros

iPorque cree que en esta industria / negocio sea necesario
contar con una App?

Informacion
Utilidad
Comodidad

MNecesidad

00000

otro
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;Estaria dispuesto a utilizar una App para pedir comida?
O si

O No

() Nosabe

() Talvez

O Nunca

SUBMIT
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Anexo 4: Resultados de Encuesta ServiCat con respecto al Servicio

1. ¢(Cuenta usted con un Smartphone?

a. Si
b. No

1. Usted cuenta con un SmartPhone?

" no

2. Liste las aplicaciones que més utiliza

a) Facebook
b) Snapcaht
c) Whatsapp
d) Snapchat
e) Spotify

f) Pinterest
g) Otros
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2. Liste las aplicaciones que mas utiliza?

2%

= Facebook
= Snapchat
= whatsapp
m Spotify

m Pinterest
m Otros

3. ¢De qué Industria /Negocio cree que sea necesario tener una
aplicacion?

a) Licorerias
b) Comida
c) Medicina
d) Transporte
e) Otros

3. De que industria / negocio cree que seea
necesario tener una aplicacion?

® Licorerias
= Comida

= Medicina
® Transporte

m otros
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4. ;Porque cree que en esta industria/ negocio sea necesario contar
con una App?

® Qoo

Informacioén
Utilidad
Comodidad
Necesidad
otro

4. Por que cree que en esta industria / negocio

sea necesario contar con una app?

= Informacion
= Utilidad

= Comodidad
m Necesidad

= Otro

5. ¢Estaria dispuesto a utilizar una App para pedir comida?

O S

Si

No

No sabe
Tal vez
Nunca
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5. Estaria dispuesto a utilizar una app para pedir
comida?

146

ms

= no

m no sabe
m tal vez

B nunca



Anexo 5: Tasa de interés

"CO CENTRAIL DFE BOLIVIA
INFORMACION SOBRE EL INTERES QUE SE PAGA POR UN PRESTAMO
18 de agosto de 2017

B

TASAS ACTIVAS

] MOMEDA NACIONAL MONEDA EXTRANJERA = —
Em s Fr—tl ‘ PYME I\r{.icm—cxédi.to‘ B ‘ i || e ‘ PYME ‘ B | emoee ‘ Vivienda
crédito Promedic | Promedio
BANCOS MULTIPLES
NACIONAL DE BOLIVIA 5,68 6,77 17,36 11,51 6,35
MERCANTIL SANTA CRUZ 5,83 £,86 14,01 15,77 8,10
CREDITO DE BOLIVIA 5,88 7,22 14,12 23,34 5,86
BISA 5,59 6,70 16,68 11,49 6,86
UNION 6,01 6,26 13,13 17,79 6,31
ECONOMICO 5,34 6,28 13,78 17,78 6,51
GANADERC 5,71 5,34 15,80 15,57 7,45
NACION ARGENTINA
DO BRASIL
FASSIL 6,00 7,40 13,52 22,23 6,22
| ENTIDADES ESPECIALIZADAS EN MICROFINANZAS
|BANCOS MULTIPLES
SOLIDARIO 15,28 23,86 20,79
FIE 8,79 14,46 25,81 24,14
FORTALEZA 5,99 5,44 14,44 14,53 10,59
PRODEM 17,03 23,98 10,12
|BANCOS PYME |
| DE LA comMunIDAD | | 7,12 16,27 | | | | |
| Eco FuTURG [ | 7,23 14,61 ] 29,08 15,51] | | | |
| ENTIDADES FINANCIERAS DE VIVIENDA ]
LA PRIMERA 10,46 10,46 6,82
PROMOTORA 7,31
PROGRESQ 12,15
LA PLATA
POTOSI 10,34
PAITITI 23,75
PANDC
COOPERATIVAS DE AHORRO ¥ CREDITO
JESUS NAZAREND 18,87 19,39 12,96 17,23
SAN MARTIN 16,48 22,20
FATIMA 19,56 19,26
LA MERCED 17,69
SAN PEDRO
LOYOLA
CAT. TARDA 18,38
SAN ANTOMNIO 15,09 16,02
PIO X 12,13 21,23
INCAHUASST 15,63
QUILLACOLLO 19,99
S.J. PUNATA 13,93 17,09 15,50
TRINIDAD 24,65
COMARAPA 13,05 5,41
SAN ROQUE 21,94 18,93 18,62
SAN MATEQ 15,84 28,60
CHOROLQUE 20,17
M. F. GAINZA 22,98
MADRE Y MAESTRA 11,57 13,52
E. G. CHACO 25,28 25,43
CAT. POTOSL 15,56 20,32
ASUNCION 16,50 11,02
S. . BERMEIO 13,02 15,44
MAG. RURAL 17,66 18,39
SAN JOAQUIN 24,36
S.C BORROMEO 24,22
CACEF 12,40 14,28
LA SAGRADA FAMILIA 26,20 36,55
PROGRESO 16,26 24,36
MAG. RURAL CHUQUISACA 11,83 15,74 16,21
[INSTITUCIONES FINANCIERAS DE DESARROLLO
IFD CIDRE 22,51 29,37
IFD CRECER 35,30 26,82 20,75 21,28
IFD DIACONIA 29,52 26,82 23,64
IFD FONDECO 34,54 33,08]
IFD FUBODE 29,75 29,41
IFD IDEFRO 21,39 18,25
IFD IMPRO 24,43 38,21 15,85
Tasas de interés de referencia del 17/08/2017 al 23/08/2017 Tasas ias
I MVDOL I UFV I ME Promedio
2,92 | 0,18 ponderado

Utilizada para el ajuste de las tasas de interés de operaciones pactadas a tasa variable

* Promedios ponderados por monto. Tasas efectivas, incluyen los cargos financieros gue la entidad cobra al prestatano

Fuente : Reporfes de fas Entidades Financieras / Elaboracion: Gerenoa de Entidades Financieras - BOB
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Anexo 6: Formulario Control de Homénima

EEGISTRO DE COMERCIO DE BOLIVIA

FORMULARID 031613
SOLKCITUD DE CONTROL DE HOMOMHIMIA
D CONSULTA DE NOMSRE

- TSNS O LA SOTITTRS TOETEETIAL 71 TR S R ST T IR IR T RTRATILS TSN TSR D TR ML B BT
Gergires Banes S

F

I WA |

wE )]

v | |

L_______ || = |
L__ ) fmto.
'-[—]—J S
O el
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Anexo 7: Formulario Solicitud de Matricula de Comercio

CETT

2. TPZDE maﬂm

[ Ssee ..un..ij"'.."'.""" [t [] semstad n comsncin

I DATOS OF LA ENFREEA UNPERSORAL O 805 EDAD COMERCLAL

| | S S
C_ R |
C C [—

dncn Fax ey vy

l I ] |

Do
Cale s Axeeida Lol

B
Eap= B
LA AL Sl AL (s -
[
e
" o INFORMAGICEN OE FECHA DI CIERNE OF OESTANFIGoAL | | 7-INFORMASHSH DE LA PUSLISASICN
eduabad Bapera e Sapnin, BOLICITO PRESEHTAR LA H.II.I{.‘-'.I.I:I&I EM FORMA
) Comenieion g 9undles b L5 FOSTERIR ALA FEVIZISA Y ACEPTACION DEL TESTWOMD
gt i | PR B2 RZQIETRS DE SORERLS,
Actated Iriurdal g el A du s 10. ESPACIT RESERVALT FARA UST [E FUMDEMZREIA
Fchwuied Lioman, e i Coniral du decurmantas
El dgrzzm Jarmedera o T — [
Sehwied B e e g
HOVEFE UrRLE
DOCINERTOR [

Flbhid

SR | | w facmuns

| ]

% INFORMACISN DEL REPRESENTANTE LESAL O PFH:I"IEI'.MH:I1 PR D MD Hmm D]
|

l

|

]‘

R
ﬂﬁ.ﬂgl
= |
[T ]
M‘TH&
HUMWERS [ CEDULA D DERTION: EXPECILA 1. FURCIDRA)
| I FECHA [E |
REINGRESD
J
Tosda i informariéa ur i i b ract deCucirasin I sda He ae bt banane o mmedin
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FORMULARIC D020
| SCLICITUD DE MATRICULA DE COMERCIKD

" 5 INFCRMACHSh GoMERSIAL )
Prariorra s riniviaciic Tuiddasnr ! Caar Tl sy ol oo Lo B0 it 0 sy ey i vl
Fiarunlim srurdouha o o

.i

CROQUE CE UBICACION

IKSTRUCTIG PARA EL LLEMADC DEL FORMULARIS.

1. EnARD DEREZETRD. Estrita o afc mn o ol proceds 3 i3 creszniackn sl rdmie
| Er TIED DF SRGAMIZANIGKN JUSIDICA dentques res uns 8 &l Hps de smprssza o cocledsd que Inesrlas.
x Efl DATSE DE LA EMPSESA UNIFEASBDRAL © EBOCIEDAD COHMERCIAL, CORIIOERE 10 SiJUEne.

En Momone, Rasdn Soclalo Denomnacias identficy & nombes gue fendrd ia sodedsdiempress unipsrsonsl. Complaiar &
dirockdn Colleo Asmekia MY Zona LUV (UnEad Veoinal b, Manzara Nosbee 42 EdRcio, Prso. OACne. Municioo. Provincls
DRpararams.
GUMPIZTE K25 0510 PERIENIES & RSRETONG, TAN, CAINE (EEGE y CONS0 SS0N0NIs 05 CuntaCis.
4 EnQERIETODE LA EWPREEA, sefinial i acbwicad o achvidades b ias que 3= O=3CE @ BMpesa s fommaprecisa ¥ oeEnminada.
£ En BFOALADON FIANCSERE considear o gousmns:
Clepial. Aoarie delos seckoa o propletaric con que coertala emcresa
GADEal SEIgRalo. =0 = Cas( O0f SMpress COnsAtude &n &) SENSNpend, COMLar € CADRal asipnadc.
& EnIWORMAZION DE FECHADE CIERRE DE GESTION FIZCAL, mamar oo wra X |2 actividad de o socedad © emoresa
wuiety al tlere de pesion fiscal
Er IS OELL TS DE LA PUBLESASIOM, marsar zzn vna M, cusnids oo regulers preceniar @ pobloaddn despuls e kaser sdo
BLADIOC & ISEITNENG PO &1 FEJISG 08 COMESTOg 18 RO,
8 EnINWNFORMACON COMERGIAL, eentdficar [y Dersana die cortso, & sormern de su ieiefnaiosuiar, = = de a=noon
al chevie k3 ines BD0 v =lcomen slacininion ool rea comarialo ol e Asiebren, e ios ornoiralss producios 4 senvicos
guz OffECS 3 CMPS3E.
5 ENINFCRMAGOR DEL RESRESEMTANTE LESAL NOICET S RONDIE COMeD S5 IBpEESenlants i) b popeans I &
smpresaunpasomnl, @ cscula de Herddad ¢ la fiees ol milsmo.
18 Mo lsnared sepacks BESERYATD PADA USD OF FUMDELISSIENA

Fam cuanuisr consuls. pclvrackde o 5l deses obéansr masor Inforeaclde, cusds comunican: 3 13 lnss BI:II 107880 arerionarse a
Informaciones, Ventanllla de Atencidn al Cllemb: 5 cosectarse @l portsl Webs

HOTA: Mo se permiten cambles nl deroleckin ge frotera, por favor detallar y verlflcar sve 42206 para 3 enlebn
somrecia de la mema.

HOMARE: .

HT.....
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Anexo 8: Cuadro de Depreciaciones

Emitido bajo el D.S. N224051 del 29 de junio de 1995 que establece que las
depreciaciones del activo Fijo se computaran sobre los siguientes parametros

Bienes de Uso Anos de vida Uil | Coeficiente
Edificaciones 40 2.50%
Muebles y Enserss de Cficina 1] 10%:
Maquinas en General ) 12.60%
Equipos & Instalaciones | 12.60%
Barcos y Lanchas en general 1] 10%
Vehiculos Automotores 5 20%
Avicnes 5 0%
Magquinas para la Construccion 5 20%
Magquinaria Agricola 4 25%
Animales de Trabajo 4 25%
Hermamientas en General 2 25%
Equipos de Computacion 2 25%
Reproductoras o Hembras de pedign o puros con cruza ] 12.60%
Canales de regadio y Pozos 20 5%
Estanquas, banaderos y abrevaderos [1] 10%
Alambrados, franqueras y vallas [1] 10%
Vivienda para el personal ] 5%
Muebles y enseres en |3 vivienda del Personal 1] 10%
Sitios, almacenes v Galpones 20 5%
Tinglados y Cobertizos de Madera 5 20%
Tinglados y Cobertizos de metal 1] 10%
nstalaciones de Electrificacion y telefonia Fural 10 10%
Caminos Intenores 1] 10%
Canas de Azucar 5 5%
Vides 3 B9%
Frutales [1] 10%
Oiras plantaciones s'g experiencia del contribuyente

Pozos petrolenos 5 5%
Lineas de recoleccion de |a mdustria Petrolera 5 5%
Equipos de Campo de la Industria Petrolera | B%
Plantas de Procesamiento de la industria Petrolera i B%
Ductos de la Industria Petrolera 1] 10%
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Anexo 9: Tabla de duracién de productos

Dado que= las fechas de los produscios o constitmyen nna goia pema & uso segoro de dichos prodoctos,
consulis estn tabhls v sigs los sipuienies conssjos. Esios lirniles de tiempo breves pero sepuros syodaren a

manirner los alimenios refrigemados a 40° F (4% C), para que no s= echen a perder il sean peligrosos.

Cam'xﬂ: &l producte anies de la fecha “vender antes del™ o la fecha de vencmienio.

Siga recomendacioness de manipulaciim inchaidas en & proadoctio.

Moy la carnie de rea y €l pollo &n el envase hasis & momente de v ls
Ew;rmdrrﬂyr! o en el envass origins] durante mis de 2 meses, cibralos com un papel
ahrmnimio hermitico resistente, srmmlioris plisten o con papel para congelador, o ben eoloque & evase
dentro de una bolsa de plastico,

Dado g congieler altmentos a una iemperabara de 0F F [-18% C) lea mambens sefurs por Hempo ndefnide,
loa sigaientes tiempos de almacenarmiento recomendados s proporcionan sélo por mottvos de calidad,

Prodwids Eelrigerades  Longeloded PFroducte Refrigerador  Congelador
Huiras Sl T adbie
Frscos mm cescems A& & mmanas Mo cungnlar s wvordd o 2 o e s o
Yoowma v rlans rnadss 2 ad s 1 wha wnarkss e cstim shiresis 5 ud diss T ad e
[ | sonara Mo m mngedas ban
H:"“""":L:";“'I"‘"""""‘ Tetina | auit s
T — T T il | o
'I}-MI ?.id“ :I“ﬂ g Lar Salrdutems, rarm oruds de
. - —_— — arda, e mals o s iaddms ] &3 o=
aly head e aluiimades mar
Conic ki HSLEs
ﬁﬂww chompomn, bambar g T i 1 w2 e
b ki los 3wl
IlnuLdu:-dnh.Lupd.L
g ermim Caras g e Lrescd (CArad do . Larsars, eovtiesn ¥ tarte)
|2 e il hngmry N 5ol Ko w cngelas barn rn :";d"“ Cm LY s
Chiies de mwda p de awdora ik e b dia daC
o Carme pars asar 5 aldms i = I} nwes
rlmae 1 ederoen 1 &a Mo & mngdes harn I"""-‘"“'n"\l“" ]
Coornckas i ks m jec e Inigade, roreaza immas) 0wl s Ha o
in & 1eaala Jaddas Mo & mngdes ban
Cisrmrkes imvasadae Sebdnkdl O Shrsd O CE
&l var de merss Carms de ms roocds 7 ples 5 ud diss Tad e
roamrrm b o wclla e e e
ded LEDh, mrredas LT Mo & mngdes harn Salea p sbda da carm 1 w? dima 2a ) =
Hamborgesas, chrss Sotlds | Srss pars geiss trulss Curas S0 pons Doestn
[T ——— T Fulk b paa . anens I udde=s 1
- 1 m ¥ % il — Tulic ¢ pav, presss 1 w2 s 0 mmis
[ i — Moo iadem 1 w2 3w A m—
¥ mrdern nududos | addus I ud mwes — —
de pans
Dl Pk G8 Sl Bl Bk Pl fran % il dims 4 s
Carme de rum om cotee-res G T ke Facwrrida, 1| num Macs da gl ceade: 3w dims 4 & G s
e b ke on wmcathun o Ex tnous, en aushenics 3w s 4 mimis
e o lEts non ooy Trums mbsercs mn
“Masine ningenadc” iy Al [ wami s
[Kmp Hetinge-ra .l Tromis de illa
raermadn [HERE R Mo g lar by s de pale 5wl dms IR
AtRCRL N 5ol 1w e
dmmon ban coode, meom T dian 1w s Fabtilod ¥ RASSE
dmmon ban coode. nasd a5 ol 1w s E‘Hﬁdur-.u- gl.::hu E—;u
i b cwcide, nharssdas s 4 das Tu® Doaedis grums & d dss = 1
— - e S o mecada 3 m A 4 s e
Saichicas 7 Bumbes - Fcmcead o whismade: 14 dima 2 mumim
amvudang = 1
Ol leduick vrs g ladord N s e 1 w2 s 3w
'I I 1 - 1 a w— sl e crlasdas dapoi G o s a1 e L Lo
P FaAT A 2 s s 152 s fradunim e daacnes,
5 3 m A 2 mumim
[ 3 abdus 152 s
[FIE S Y 2 s 1 a2 s
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Anexo 10: Tabla de almacenamiento de alimentos friso

Huevos frescos 335 \mmanas Mo congelar
Huevo s duros 1 smana MO congelar
Mayonesa 2 MAses Mo congelar
comidas listas congaladas | ——--- 33 4 masas
Pmductosde fiambrera y envasado alvacio | 3 a5 dias Mo congalar
Salchichas [envase abierto) 1 %mana 13z mess
Salchichas femas cerada) 2 SMAnas 1a 2 mesas
Tocing 7 dias 1 mas
horizos ahumadas 7 dias 1a2mess
Jamidn cocido [ervasado alvacio con fecha) E;llh;ﬁt;mm B fecha el 1a2mess
Jamin cocido (rodajas) 3a4das 1a2mess
Hamburguesas y carne pam guisos 1azdas 3a 4mews
carne molida 1azdas 33 4 meses
carme de ternera (fikte, asado, etc ) 3 a5 das 6312 masas
carme de cerdo [chuktas) 3acdas 436 mewms
carme de polo o pavo 1az2das 1ano
Folio frito 3 a4 das 4 me s
Came oocida y guisas de avescacidos 33 4das 233 mess
Ealssyn:ak:ln::sae carne 1azdias 233 mesas
Sopas y guisos de verduraso con carne 3 a4dis 233 mess
Pizza cocida 3 a4dias 132 mess
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Anexo 11: Layout Empresa ServiCat
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Anexo 12. Cronograma Plan de Negocios

Ao 2017

Ao 2018

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Enero | Febrero | Marzo

Constitucion de la
empresa

Plan de Mercado

Plan Estratégico

Producto y/o Servicio

Abril

Mayo

Junio

Julio

Plan de Marketing

Plan de Recursos
Humanos

Plan Operativo

Plan legal

Plan de accion y
riesgo

Plan de
Financiamiento




