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1. INTRODUCCION
El presente proyecto refleja el desarrollo de un plan de negocio para la creacion de un
catering de comida y bebidas saludables para eventos infantiles en la provincia Cercado,
dentro de estos eventos esta presente el tema de los servicios alimenticios actualmente
[lamados catering ya sean alimentos sélidos o con bebidas, los cuales siempre tendran un
papel protagonico. La investigacion estara dirigida a padres de familia que tengan hijos
entre 0 a 12 afios que se encuentran en la provincia Cercado y que decidan realizar la fiesta

de cumplearios, bautizo, Baby shower, o cualquier otro evento para su hijo/a en su hogar.

Asi mismo, se considera los puntos como el planteamiento, la formulacion del problema,
un plan de marketing, recursos humanos, un plan operativo y financiero ya que nos
ayudaran en la realizacion de este proyecto, y finalmente se presentaran las conclusiones

para verificar la viabilidad del proyecto.

1.1. ANTECEDENTES
Segun Lerma, el plan de negocio es el mapa del camino que una organizacion debe seguir

para lograr el éxito.

La importancia de los planes de negocio para las organizaciones ha crecido tanto en los
ultimos afos, sobre todo con la apertura de un, mercado global que exige que las empresas
sean competitivas, es decir: tener un buen precio, calidad en los productos, entregas a

tiempo y con cumplir con las especificaciones que el cliente le solicite. M. Porter (2017).

El plan de negocios se constituye en la guia que nos permitirad a establecer metas, detallar la
estructura de la organizacion, su forma de operar, y hacer un presupuesto de apertura,

operacion y publicidad, entre otros aspectos.
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Este documento es la carta de presentacion de todo negocio, en él, ademas de los puntos
mencionados, se detallard la mision, vision y objetivos de la empresa, asi como sus
alcances. Los expertos advierten que contar con un plan de negocios puede ser la diferencia
entre tener éxito o fracasar en un emprendimiento, esto se lo realiza ya sea para Macro,
Micro y pequefias empresas, en diferentes rubros o industrias que se puedan llegar a

producir.

El origen del catering se remonta al cuarto milenio a.c. en China. Consistia en proveer de
alimentos de forma gratuita.

En Roma, este servicio se utilizo para abastecer a los soldados y més tarde a los viajeros a
lo largo de las rutas comerciales. En la Edad Media los monasterios ofrecen servicios de
catering a los cristianos en sus peregrinaciones. Esto condujo a una expansion de la

restauracion en todo el continente europeo.

Este servicio también fue comin en Asia a lo largo del recorrido de la Ruta de la Seda y las
Especias. Mas tarde, estos servicios comenzaron a cobrar por sus servicios y no solo
consistia en proveer de alimentos, sino también en presentarlos con gran estilo. Los griegos
fueron los primeros en ofrecer servicios de hospitalidad a gran escala como una empresa

comercial.

En el siglo XV este servicio se hizo tan popular en Alemania que entraron en vigor
regulaban la calidad de los alimentos y la cerveza en los albergues y posadas. En el siglo

Los buques mercantes fueron los primeros barcos en emplear catering oficiales. Mas tarde
en el mundo de la aviacion se generaliz6 el término inglés con el que se conoce este

servicio.


https://boliviaemprende.com/area/emprendimiento
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El servicio de catering es ya desde hace varios afios una de las salidas laborales mas
utilizadas por hombres y mujeres con algun conocimiento de cocina y administracion que

deciden profesionalizar su trabajo en el mundo gastronémico.

El sector del catering adquiere mas protagonismo dentro del mundo de la hosteleria y la
restauracion. Su ambito de negocio no solo se limita a dar servicio en bodas, bautizos y
comuniones, sino también a una amplia cartera de eventos diversos y a otras colectividades,
como guarderias, colegios, institutos, universidades, hospitales, administraciones publicas o

empresas privadas.

1.2. JUSTIFICACION

1.2.1. Justificacion Economica
La presente investigacion, busca contribuir a mejorar la economia regional mediante el
aporte al PIB, la generacién de nuevas fuentes de empleo y de un nuevo servicio disponible

para el consumo en el mercado local

1.2.1. Justificacion Social
En el momento en que el proyecto se ponga en marcha, podra contribuir en la creacién de
nuevas fuentes de trabajo, por ejemplo, para el desarrollo de nuevas empresas similares y
otras ligadas a la elaboracion de comidas saludables, que aun en pequefia escala es

significativa para el desarrollo de Tarija.

1.2.3. Justificacion Practica
Se fundamenta en el hecho de que ponemos en practica los conocimientos y tematicas

relacionadas como en Recursos Humanos, Marketing, Métodos de Investigacion,
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Operaciones y Finanzas, y al tratarse de un proyecto que actualmente se elabora sin que
exista un estudio técnico que muestre su viabilidad, se forja un estimulo para trazar

lineamientos que ayuden al éxito de este emprendimiento.

1.3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.3.1. Identificacion de la oportunidad
Por medio de la observacion directa y sondeo de opinion que se realiz6 a 10 padres de
familia de la Provincia Cercado, si bien se tiene el conocimiento de que una alimentacion
saludable haria que sus nifios estén con defensas y menor riesgo de contraer alguna
enfermedad, la gran parte de las familias no tiene en cuenta la alimentacion saludable con

los nifios y asi como de ellos mismos.

Las familias de la provincia Cercado, indicaron que el 80% cuentan con nifios de 0 a 12
afios, también aceptaron que el 55.6%que en los eventos infantiles no se sirven comidas
saludables, asi mismo se comprobd que el 55.6% de las familias de la provincia cercado Sl
estarian dispuestas a adquirir un servicio de catering para eventos infantiles que ofrezcan

comidas y bebidas saludables y un 44.4% argumento que tal vez si lo contrataria.

Por lo tanto, se percibe una demanda de la poblacion de la provincia cercado, y que la
oferta gque se tiene en este sector es muy escasa, por el hecho de que no existe una empresa
de catering especificamente para eventos infantiles que puedan brindar el servicio de

comidas y bebidas saludables.

Viendo la oportunidad de negocio nace la idea de crear un catering de comida y bebidas

saludables para eventos infantiles, que busca cubrir una necesidad en la poblacion Tarijefia.



CAPITULO I: INTRODUCCION

1.4. FORMULACION DEL PROBLEMA
¢Existira la aceptacion de la poblacion para contratar un catering de comida y bebidas

saludables para eventos infantiles?

1.4.1. Objetivo de estudio
Este plan de negocio sera elaborado con el fin de brindar un servicio de catering de comida
y bebidas saludables para eventos infantiles en la provincia cercado, se pudo observar que
en la actualidad los padres de familia al momento de contratar un servicio para un evento
infantil se basan mas en lo tradicional y no se fijan en el grado de nutricion que contiene

cada alimento siendo estas frituras, dulces, masas y otros.

1.4.2. Campo de accion

El presente Proyecto se lo realizara en el departamento de Tarija provincia Cercado.

1.5. OBJETIVOS

1.5.1. Objetivo general
Disefiar un plan de negocios que permita implementar un catering de comida y bebidas
saludables para eventos infantiles en la provincia Cercado, estableciendo la viabilidad

comercial, técnica, administrativa, econémica y financiera.

1.5.2. Objetivos especificos
v Analizar el contexto a través del analisis del PESTA y las 5 fuerzas de Porter.
v Identificar los factores que inciden en los habitos alimenticios de la poblacion

infantil tarijefia a través de una investigacion de mercado.
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v’ Establecer un plan de marketing que permita influir en la decision de compra y
preferencia de la contratacion de un catering de comida y bebidas saludables
para eventos infantiles en la provincia Cercado.

v’ Establecer los criterios técnicos para el emprendimiento, relacionados a la
capacidad productiva, organizacion, inocuidad alimentaria, costos Yy
determinacion del precio de venta.

v/ Evaluar la sostenibilidad del emprendimiento considerando los aspectos

econémicos Y financieros.

1.6. DISENO METODOLOGICO

1.6.1. Tipo de investigacion

1.6.1.1. Investigacion exploratoria
Para definir el planteamiento del problema se utilizd la investigacién exploratoria,
analizando el contexto ambiental donde se implementara el emprendimiento, este es
fundamentado a través de fuentes primarias (encuestas, observacion directa, documentos
originales, fotografias) y secundarias (informacién de instituciones publicas, referencias
bibliogréficas, revistas e internet, comentarios), Se realiz6 una encuesta piloto para
determinar el éxito o fracaso de la idea del emprendimiento. Esta investigacion permitio
aumentar el grado de conocimiento para entender y analizar la problematica de
implementar un catering de comida y bebidas saludables para eventos infantiles en la

provincia cercado. (Ver anexo C)
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1.6.1.2. Investigacion descriptiva
En esta etapa se investigd las caracteristicas del mercado bajo el cual funcionara el
emprendimiento, en una primera instancia, los datos obtenidos de los encuestados fueron
tabulados Google drive para su posterior andlisis y obtencion de resultados, ademas se
generaron los graficos en la misma aplicacion, la investigacion de mercado sera realizada

bajo el estudio transversal, tnico en el tiempo.

El andlisis del contexto y los factores del micro y macro entorno que influyen en el
emprendimiento del servicio de catering se analizaron y se interpretaron para conocer la
coyuntura actual de la provincia Cercado y los factores positivos y negativos del entorno

que incidiran en el emprendimiento.

1.6.2. Fuentes de informacion

1.6.2.1. Fuentes primarias
En la fase exploratoria las fuentes de informacion primaria se obtuvieron a través de una

encuesta piloto y entrevistas a expertos sobre el tema de investigacion.

En la fase concluyente para proceder con la investigacion se recabd informacion primaria a
través de un cuestionario definitivo dirigido a los habitantes de la provincia Cercado, esta
informacién fue realizada para emplear acciones que propongan soluciones a la

investigacion.

1.6.2.2. Fuentes secundarias.
Para la obtencion de datos secundarios se revisé informacion de instituciones publicas

como el INE (instituto nacional de estadistica), EDSA (encuesta de demografia y salud ),
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SEDES (servicio departamental de salud ), se reviso el suplemento cifras del periddico el
Pais, referencias bibliograficas, revistas relacionadas con la investigacién, como también
paginas de internet de instituciones del Estado que proporcionaron informacion para

definir el problema y analizar el contexto bajo el cual operara el emprendimiento.
1.6.3. Poblacion y muestra

1.6.3.1. Poblacion
Familias con ingresos medios y altos que puedan pagar por los servicios de un catering de

comida y bebidas saludables para eventos infantiles en la provincia Cercado. (Ver anexo B)

1.6.3.2. Muestra

Segun Rufino, (2004) y Victor, (2015), se aplicara el método de muestreo aleatorio simple.

N: Poblacién de estudio.
P: Probabilidad de éxito.
Q: Probabilidad de fracaso.

e: El margen de error.

Z>NPQ
~ e2(N—-1) + z2PQ

Datos:

N: 224000
P: 0, 50
Q: 0,50
Z:0,95

e: 0,05

B (0.95)?% x 224000 * 0,50 * 0.50
~ (0.05)2%(224000 — 1) + (0,95)20.50 * 0.50

n n =90
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1.6.4. Técnicas e Instrumentos para la Recoleccion de Datos

1.6.4.1. Técnicas y procedimiento

Estadisticas

Las técnicas estadisticas utilizadas fueron los métodos no probabilisticos y métodos

probabilisticos para el desarrollo de la investigacion.
Encuestas

Se disefi6 un cuestionario de preguntas cualitativas (dicotémicas, nominales, y\u ordinales)
con la finalidad de obtener informacion del grado de interés, gustos y preferencias,
necesidades y expectativas, mejoras del producto y otras opciones de las familias para

analizar y llegar a conclusiones para la toma de decisiones.
Observacion directa

Se realizara una observacion directa que permitira conocer el comportamiento del

consumidor de forma mas detallada a la hora de adquirir un el servicio.

1.6.4.2. Instrumentos de Recoleccion de Datos
Estructura de la Encuesta, se realizé una encuesta piloto en la fase exploratoria, se aplicé un
cuestionario dirigido a los padres de familia con nifios de 0-12 afios en la provincia Cercado

en la fase concluyente
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1.7. ALCANCE ESPACIAL Y TEMPORAL

1.7.1. Delimitacién geografica
Investigacion para el plan de negocios se la realizara en el departamento de Tarija,

provincia Cercado.

1.7.2. Delimitacion tedrica
Se investigara y averiguaran varias teoricas para poder llevar adelante el presente proyecto,
teorias como ser administracion aplicada, recursos humanos, finanzas, operaciones,
marketing, metodologia de la investigacion, entre otras que se requieran para realizar la

investigacion.

1.7.3. Delimitacién temporal
Para conocer la informacion necesaria y los datos precisos para este proyecto se puso una
delimitacién temporal de hace 5 afios atras, es decir toda la informacion necesaria a partir
del afio 2014 nos servira para realizar el plan de negocios, informacion la cual sera
procesada en el mes de septiembre. Excepto los libros clasicos o teorias necesarias para la

redaccion de la investigacion.

El plan de negocios se realizara y redactara en el segundo semestre del afio 2019 y se

proyectara para el afio 2020-2024.

10
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2. ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO (PESTA)
En el anélisis del macro entorno se desenvolvera el proyecto en el que intervienen factores
externos, que se describen como analisis PESTA. En este analisis se distinguen cinco
factores externos que son: Politicos- Legal, Economicos, Sociales, Tecnoldgicos y

Ambiental.

2.1. FACTOR POLITICO-LEGAL

En el entorno politico-legal se pueden presentar amenazas y oportunidades, ya que es muy
importante en el desarrollo econémico, es por esta razén que a continuacion se analizara
algunas leyes que influyen en este tipo de emprendimiento, como ser la ley de inversiones,
ley tributaria, ley general del trabajo, la ley municipal N.° 168 “de las Mi pymes”, ley de

promocidn de alimentacion saludable.

LEGAL
La actual Ley de promocién de inversiones N°516 del 04 de abril de 2014 tiene como
objeto establecer el marco juridico e institucional general para la promocion de las
inversiones en el Estado Plurinacional de Bolivia, a fin de contribuir al crecimiento y
desarrollo econémico y social del pais, para el Vivir Bien. (Ley de promocion de

inversiones, 2014, pag. 1).

Cadigo tributario boliviano tiene como objetivo las obligaciones en dinero que el Estado,
en ejercicio de su poder de imperio, impone con el objeto de obtener recursos para el
cumplimiento de sus fines. Los tributos se clasifican en: impuestos, tasas, contribuciones
especiales; Las Patentes Municipales establecidas conforme a lo previsto por la

Constitucion Politica del Estado, cuyo hecho generador es el uso o aprovechamiento de

12
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bienes de dominio publico, asi como la obtencidn de autorizaciones para la realizacion de

actividades economicas. (Ley Tributaria, 2003).

Ley General del Trabajo Del 8 de diciembre de 1942, determina con caracter general los
derechos y obligaciones emergentes del trabajo, con excepcidn del agricola, que sera objeto
de disposicion especial. Se aplica también a las explotaciones del Estado y cualquiera
asociacion publica o privada, aunque no persiga fines de lucro, salvo las excepciones que se

determinan. (Ley general del Trabajo, 1942)

La Ley municipal N. ° 168 “de las micro, pequefias y medianas empresas (Mi pymes) con
el objetivo de que estas sigan siendo uno de los principales motores el desarrollo
econdémico de la capital tarijefia, generando fuentes de empleos y aportando al crecimiento

del producto Interno Bruto (PIB).

La Ley de Promocion de Alimentacion Saludable tiene por objeto establecer
lineamientos y mecanismos para promover habitos alimentarios saludables en la poblacion
boliviana, a fin de prevenir las enfermedades cronicas relacionadas con la dieta. La Ley
tiene la finalidad de contribuir al ejercicio del derecho humano a la salud y a la
alimentacion sana, adecuada y suficiente para Vivir Bien. Promociona habitos alimentarios
saludables y fomento de la actividad fisica, regula la publicidad de alimentos y bebidas no
alcohdlicas y el etiquetado de alimentos y bebidas no alcoholicas. Las disposiciones son de
aplicacion a todas las personas naturales y juridicas, publicas y privadas, establecidas en
todo el territorio nacional. ElI Ministerio de Salud, a través de la Direccion General de
Promocion de Salud, es la Autoridad Competente Nacional para la implementacion de la

Ley.

13
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Por otro lado, para crear legalmente una empresa en Bolivia, debe ser reconocida por las
siguientes instituciones: FUNDAEMPRESA, Servicio Nacional de Impuestos Nacionales,
Licencia de Funcionamiento, Pro Bolivia, Caja Nacional de Salud, Administradoras de
Fondos de Pensiones, Ministerio de Trabajo, FADES.
POLITICO

El estado plurinacional de Bolivia de acuerdo a su Constitucion Politica Del Estado (CPE)
en el articulo 56, garantiza que, toda persona tiene derecho a la propiedad privada
individual o colectiva, siempre que ésta cumpla una funcién social. Como también
garantiza la propiedad privada siempre que el uso que se haga de ella no sea perjudicial al

interés colectivo y el derecho a la sucesidn hereditaria.

Asi mismo en el departamento de Tarija, EI gobernador del departamento de Tarija, Adrian
Oliva Junto al asambleista departamental, Wilman Cardozo, a través de un acto realizaron
la presentacion del Decreto Departamental Ni 075/2018 que tiene el propdsito de dar inicio
con el Fondo de Promocion Econémica Departamental de Tarija (Fopedt), mas conocido
como "Fondo Oportunidad” , Dentro de dicho fondo podran ser beneficiarios las micro o
pequefias empresas, pequefios productores, trabajadores gremiales minoristas,
transportistas, artesanos, trabajadores por cuenta propia y pequefias empresas
unipersonales.
Conclusiones del andlisis politico-legal

Actualmente en Bolivia existe una legislacion que es La Ley de Promocion de
Alimentacion Saludable, que promueve al consumo de alimentos saludables, lo cual llega a
ser un factor positivo para la creacion de nuestro negocio.

En este proyecto estas leyes favorecen de manera positiva para dar inicio a este negocio.

14
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También se tiene que el estado boliviano y el departamento de Tarija, tiene leyes que

ayudan a las inversiones de micro empresarios para el crecimiento econoémico del pais.

2.2. FACTOR ECONOMICO

Es importante realizar el analisis economico del pais y del Departamento para conocer
cémo influye este en nuestro emprendimiento, por lo tanto, a continuacién, desarrollaremos
los puntos mas relevantes que pueden afectar el desarrollo del plan de negocio, como ser el

producto interno bruto, inflacion, tipo de cambio.

Producto Interno Bruto (PIB) es el valor monetario de los bienes y servicios finales
producidos por una economia en un periodo determinado. EI PIB en Gltimos afios creci6
notablemente, en comparacion a los dos ultimos afios, segin los indicadores en el 2017 fue
de $us 37.782 millones frente a $us 40.800 millones del afio 2018 y se espera superar los
44.000 millones en 2019, informé el viceministro de Presupuesto y Contabilidad Fiscal,

Jaime Duran.

Eso quiere decir que la situacion econdmica de cada boliviano ha mejorado en 2018, en

relacion al 2017.

A continuacién, se muestra un cuadro del PIB de los afios 2000-2019.

15
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CRECIMIENTO PIB
(en porcentaje)

£.00%

700% 6,83%

6,15%
o 5,50%
5,10%5,20% =
4,85%
“”‘ 4, a2% 4,56%
4,17% " 4,13% 4:30%4,2096
2 3,36%
- 251%  2,49%2 71%
I 1,68% I I
2001

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014(p) 2015(p) 2016(p) 2017 2018(*) 2019

§

Fueme: INE y Memoria de s Eco
(p) prelimina (*) 2018 Dute
Crecirmento PFB ndustrial 2

a Boliviana 2016 del Mimisteria de Eccaoeia y Finanzas Pibbcas
MEFP pars 2018
(**) Estimacion Aceerdo BCB-MEFP 2019,

Crecimiento del PIB. Fuente: CEPAL

Inflacion es una medida econdmica que indica el crecimiento generalizado de los precios
de bienes, servicios y factores productivos dentro de una economia en un periodo
determinado. Para su cuantificacion se usa el Indice de Precios al Consumo” (IPC). Bolivia
cerré el afio 2018 con una inflacion de 1,5%, una de las més bajas registradas en la ultima
década.

Tipo de cambio. Es la cantidad de moneda nacional que se cambia por cada unidad de
moneda extranjera, Cuando se pierde la estabilidad, ya sea a través de devaluaciones: mini,
pequefias o grandes, de pronto ese precio de referencia del dolar desestabiliza a las
empresas.

Actualmente la tasa de cambio ha permanecido fija en lo que respecta el afio. El presidente
del Banco Central de Bolivia, Pablo Ramos Sanchez, emitié una Nota de Prensa el 28 de
febrero de 2019 asegurando “la estabilidad del tipo de cambio del boliviano (Bs) con
relacion al Dolar Estadounidense (USD) estd garantizada para el presente afio y

respaldada por el nivel de las Reservas Internacionales Netas (RIN)”

16
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En cuanto a la situacién economica de Tarija en los ultimos afios mostré un desempefio
negativo, que se refleja en el deterioro de sus principales indicadores. Segun el ultimo dato
disponible del Producto Interno Bruto (PIB) para el departamento de Tarija, su tasa de
variacion fue de -3.7 por ciento en 2017 respecto a 2016, una contraccion por tercer afio

consecutivo, y su PIB anual fue de 2018 fue de -4,37%.

Tamafio de la Economia del De partamento de
Tarija (PIB)
Riqueza promedio por cada habitante (PIB per

Capita)
PIB PIB- ':_)er Crecimient
Cdpita o del
(en (en dep::'tE;me
Ddélares) Délare s) ntal
US§ 2.912
2011 millones USS$ 5.886 + 6.32 %
USS 3.687 &
2012 millones Us$7.323 |+ 9.64 %
uUss$4.413 |&
2013 millones Uss8.595 |+ 11.15%
uUs$4.549 |
2014 millones USS 8.691 + 4.98 %
US§ 3.581
2015 millones usse6.714 |-2.73 %
USS 2.744
2016 millones Uss5.051 [|-6.15%
Uss3.030 &
2017 millones usss5.477 |-3.66%
Uss$3.204 &
2018 millones UsSS5.689 [|-4.37%
2019

FUENTE. Instituto Nacional de Estadistica de Bolivia INE

De las principales actividades economicas ha sido el sector de transporte, almacenamiento
y comunicaciones el de mayor dinamismo con un 5,5 por ciento de crecimiento; le siguen
en importancia los establecimientos financieros con 5,1 por ciento y los servicios
comunales con 4,8 por ciento (ver grafico 1). Si bien nueve de las once actividades
observadas registraron un aumento en su valor, no alcanzaron para compensar la caida de la
construccidn de -1,7 por ciento y, principalmente, de la actividad hidrocarburifera (petréleo

crudo y gas natural) de -11.4 por ciento. Esta Gltima, al igual que el PIB total tarijefio, se
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contrajo por tercer afio consecutivo, aunque a tasas crecientes: en 2015 -1.6 por ciento, en
2016 -8.7 por ciento y en 2017 -11.4 por ciento; lo mas probable es que la gestién 2018

haya cerrado igualmente con una cifra negativa.

GRAFICO 1
VARIACION DEL PIB TARIJENO POR SECTOR ECONOMICO
ANO 2017

Transporte, almacenamiento y comunicaciones 55
Establecimientos financieros 5.1
Servicios comunales 48
Restaurantes y hoteles 4.6
Comercio 44
Industrias manufactureras 39
Agricultura, silvicultura, caza y pesca 35
Electricidad, gas y agua 28
Servicios de la administracién publica 2.3
Construccion -1.7

PIB 371N

Petréleo crudo y gas natural  -11.4

-15 -10 5 0 5 10

PORCENTAJE
FUENTE: elaboracién propia en base a datos de INE,

FUENTE. Elaboracion propia en base a datos del INE
Conclusiones del analisis econdmico.

Estos datos a nivel nacional nos sefialan que la economia en nuestro pais va creciendo
continuamente, lo cual indica que seria bueno invertir en este emprendimiento, en cuanto al

departamento de Tarija los indicadores econdmicos como el PIB por el sector de
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restaurantes y hoteles es de 4,6 %, lo que indican gque en este sector esta en un nivel bueno

para empezar a invertir.

2.3. FACTOR SOCIAL

Hoy en dia el habito alimenticio es muy importante ya que, consumir alimentos saludables
nos ayuda a prevenir muchas enfermedades tales como el sobrepeso, la obesidad, diabetes,
gastritis y muchas otras enfermedades.

Una alimentacion correcta durante la infancia, es importante, porque el organismo del nifio
se encuentra en crecimiento y formacion, razones por lo que es méas vulnerable ante
cualquier problema nutricional.

En Bolivia las proyecciones de poblacion infantil son de aproximadamente 2.728.358
habitantes, en el departamento de Tarija cuenta con poblacion infantil de 122.292 nifios y
particularmente en la zona urbana de la provincia cercado existe 41.328 nifios de 0 a 12
afios segun el INE, de las cuales uno de cada 10 nifios menores a cinco afios de edad tiene
sobrepeso u obesidad. La informacion proviene de la encuesta de demografia y salud de

2016, en la que ademas se evidencia que este problema esta en franco aumento.
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[ Edad QuinquenalX Sexo ]
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FUENTE. Instituto Nacional de Estadistica. Revision 2012

Tarija es el departamento con mas poblacion infantil, nifios menores de cinco afos,
que padece de obesidad o sobrepeso. Esta situacién mantiene alerta al Servicio
Departamental de Salud (Sedes) y al Ministerio del area. Sucede que se supera el

doble de la media nacional de Bolivia.
Segun los periodos de medicion, 2008 y 2016, de la Encuesta de Demografia y Salud (Esa),

la poblacion infantil con obesidad o sobrepeso subié de 11,4 a 20, respectivamente. La

media nacional es 10,1.
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Es asi que Tarija ocupa el primer lugar, sequido de Santa Cruz con 13,2; Chuquisaca con
11,5; Beni con 9,7; y en menor proporcion en las demas jurisdicciones del pais.
Organizaciones internacionales encontraron que de cada diez nifios con obesidad ocho
siguen con ese problema cuando crecen, solo dos se rehabilitan a lo largo de su vida.
Conclusiones del analisis social.

Segun la cultura que se tiene en la region y los datos que van en aumento de la poblacién y
asi mismo el aumento de la poblacion infantil que sufre de sobre peso y/o obesidad es
alarmante ya que cada afio van aumentando los casos de nifios con este tipo de enfermedad, por lo
tanto se ve una oportunidad potencial para este sector de la poblacién ya que no existen
competidores directos, asi también la aceptacion de los padres de familias que quisieran

cuidar la salud de sus hijos y poder prevenir cualquier tipo de enfermedad.

2.4. FACTOR TECNOLOGICO.

Bolivia es un pais en desarrollo y si bien estd atrasado en muchos aspectos, en el tema
tecnoldgico esta teniendo buenos avances. Al parecer, Internet y las redes sociales esta
cambiando la vida de muchos y la llegada de los teléfonos mdviles inteligentes facilitd la
conexion a la red en muchas personas que antes no tenian ese servicio y en lugares que

antes era imposible llegar.

“De acuerdo a la Autoridad de Regulacion y Fiscalizacion de Telecomunicaciones y
Transportes (ATT), hasta el primer trimestre de este 2018 las conexiones a Internet en el

pais llegaron a 9.3 millones.”

Hoy dia, el entorno tecnologico es cada vez mas importante para la empresa. Las nuevas

tecnologias aportan nuevas oportunidades de las empresas para crear, vender y promocionar
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sus productos/servicios. Internet, por ejemplo, facilita a las empresas, comparar facilmente
los precios actuales de un producto o servicio con el precio de los competidores, asi como
comercializar y promocionar los suyos propios a traves de incluso las redes sociales como

Facebook.

Conclusiones del analisis tecnoldgico

Hoy en dia existe un avance tecnoldgico y esto ayuda a que nuestro proyecto tenga
oportunidades de poder dar a conocer y promocionar nuestro servicio, a través de las redes

sociales como ser, Facebook, WhatsApp, Instagram.

2.5. FACTOR AMBIENTAL

La Responsabilidad Social Empresarial (RSE), es el resultado del compromiso por parte de
las empresas para respetar el medio ambiente y fomentar practicas de desarrollo sostenible.
Gracias a este compromiso, las pequefias y grandes empresas se comprometen a preservar
las condiciones medioambientales y a llevar a cabo su actividad de forma responsable y
sostenida. Un factor decisivo para la toma de iniciativas por parte de las compafiias es la
presidn social, cada vez mas concienciada con el impacto medioambiental. La sociedad

valora positivamente acciones reconociéndolo con el consumo de sus productos.

Por un lado, sirven de “efecto llamada” para que otras empresas adopten el mismo
compromiso. Por otro lado, al intentar mejorar su reputacién, el cliente premia el esfuerzo
por su compromiso medioambiental. La RSE es un instrumento perfecto para impulsar el

avance social, por el que las empresas que quieran realmente ser competitivas, deberan
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adoptar la excelencia tanto en lo que respecta a sus empleados como en lo concerniente al

medio ambiente y al entorno.

El compromiso medioambiental es un elemento imprescindible para que las empresas
innoven y se modernicen para conseguir una economia mas competitiva y global, ademas
de ser un vehiculo social para el fomento de la dignidad en el trabajo y el desarrollo
sostenible. Todos somos conscientes de que, para crear un modelo de sociedad sostenible,
hay que incluir en ella a las empresas como agentes con capacidad para dar respuesta a las
necesidades de la humanidad y avanzar en los proyectos sociales. Hoy en dia las empresas
son los principales impulsores de la economia, los elementos que alimentan al mercado y
regulan el equilibrio entre la oferta y la demanda. Sin embargo, las empresas son mucho
mas que eso, no hay que olvidar que ademas del descomunal impacto social, laboral y
econdémico que causan en la sociedad, también lo producen a nivel medioambiental. Por

ello, es indispensable trazar una linea de actuaciones para la sostenibilidad del planeta.

Conclusiones del anélisis ambiental.

La Responsabilidad Social Empresarial (RSE) que promueve a todo tipo de empresa al
cuidado del medio ambiente, en este proyecto ademas de utilizar los productos ecolégicos y

de comercio justo generaremos empleo a personas con gran necesidad de trabajar.
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2.6. MATRIZ MACROECONOMICO

INFLUENCIA

FACTORES MODERADO

1. Politicos

2. Econdmico

3. Social

4. Tecnoldgico

5. Ambiental

FUENTE: elaboracién propia

Los grados de influencia que afectan a este proyecto, es el politico-legal que es
moderado ya que existen leyes ya definidas Yy establecidas para el desarrollo del
proyecto, en lo econémico es moderado ya que se tiene una estabilidad es estos
momentos tanto en Bolivia como en Tarija en el sector comercial, en lo social se tiene
una alta influencia ya que en Bolivia y el departamento de Tarija el problema de la
obesidad y sobrepeso infantil es alarmante, y esto llega a ser una gran oportunidad para
el negocio ya que este servicio aln no existe, en cuanto a lo tecnolégico seréd de baja
influencia ya que en nuestro negocio se utilizaran las redes sociales y plataformas para
dar a conocer el negocio y en lo ambiental se tiene una influencia moderada ya que se
tiene un reglamento de Responsabilidad Social Empresarial que controla a todas las

pequefias, micro y macro empresas.
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3. ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO (LAS 5 FUERZAS DE PORTER)
El Micro entorno influye directamente en la empresa. Estd compuesto por los proveedores,
intermediarios, clientes y competidores. A través del estudio de las cinco fuerzas de Porter
un modelo comunmente utilizado y de conocimiento general, se analizara los factores mas
determinantes que van a afectar a la empresa. Cada una de estas fuerzas afecta a la

capacidad de una empresa para competir en un mercado concreto.

Estos factores se pueden resumir en: amenaza de nuevos competidores, capacidad
negociadora de los proveedores, capacidad negociadora de los clientes, amenaza de

sustitutos y rivalidad entre empresas.

AMENAZAS DE
NUEVOS
COMPETIDORES

QTRANTES

PODER DE RIVALIDAD
NEGOCIACION ENTRE

Q}S CLIENTES , COMPETIDORES Qv EEDORES

AMENAZAS DE
PRODUCTOS

QSTITUTD S

FUENTE: elaboracion propia
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3.1. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Actualmente si existen posibilidades de que se introduzcan nuevos competidores al

mercado ya que hay tendencia de obesidad infantil y las necesidades de coadyuvar a la

nifiez son muchas.

Barreras de entradas

Requerimientos de Capital: Si bien el capital necesario para producir no es muy alto
para este tipo de emprendimiento, los locales o ubicaciones establecidos que se
necesita ademas de espacio fisico como también en sus hogares o en locales que
alquilan para eventos donde seran entregados los productos para los eventos
infantiles, pese a esto el capital no debiesen ser de una gran envergadura para este

emprendimiento.

Diferenciacion de Productos: existen empresas que realizan algo similar a nuestro
emprendimiento su nicho de mercado de estos se basa en las familias completas y
no solo en los mas pequefios de la casa ya que ellos requieren de una alimentacion

adecuada.

Acceso a Canales de Distribucion: una empresa que desea entrar en una industria
como la de alimentos, debera realizar mayores gastos en promociones, descuentos e
intensidad en los esfuerzos por ganar un espacio para vender su producto y darse a

conocer en el mercado.

Canal directo: La empresa de catering de comida y bebida saludable para eventos

infantiles ofrece varios productos en el cual el consumir debe acudir a nuestras
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oficinas para realizar su pedido luego pasa a cancelar el 50% del monto total para
garantia de que este va a entregar a tiempo, a la hora de la entrega se debe cancelar
el otro 50% restante y en caso de haber producto en mal estado la empresa se hace

cargo de entregar otro producto o remunerar en dinero.

e Canal indirecto: como intermediarios tendremos a la empresa que nos proveeran las

maquinarias cocinas, heladeras, licuadora, batidora.

Intermediarios de distribuidor para obtener nuestros productos: harina agua frutas,
tendremos un contrato con la empresa cascada que nos brindara agua villa santa
para la elaboracion de nuestros alimentos, también con la panaderia Viena que nos

proveeran los panes para la elaboracion de sandwich

3.2. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

En principio, para el sector de alimentacion en general el poder de los proveedores es bajo,
dado la gran cantidad de oferentes que existen de los insumos de tipo alimenticio que
utiliza la industria, tales como fruta fresca, carne, verduras frescas, pescado, etc. Sin
embargo, para ciertas empresas como la nuestra, por ejemplo, en donde un insumo
importante por el factor diferenciador que entrega son los envases plasticos en donde se
entrega la orden solicitada, ya que estos cuentan con caracteristicas especiales por su forma,

disefio y utilidad.

Dado que son pocos los proveedores, y a que esa industria estd mas concentrada en
alimentacion, sumado a que entrega un producto diferenciado, podemos aseverar que, en

este sentido, los proveedores tienen un poder mayor de negociacion.
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3.3. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Nuestros clientes seran padres de familia, que requieran celebrar un evento infantil para sus
hijos y nos contrata como proveedores para el evento a realizar. Tenemos una propuesta
diferente a la que comunmente tienen las otras empresas organizadoras de eventos

refiriéndonos netamente ala parte de la alimentacion (comida).

Buscando alternativas de productos, calidad de servicio, precio a pagar y lugares donde
realizar el evento. La decision de compra la toman los padres los cuales son responsables de

organizar el evento.

Podemos decir que la fuerza de negociacion de los clientes es baja, debido al ser un servicio
nuevo en el mercado el costo no es muy alto, implementando estrategias que nos lleve al

posicionamiento del mercado.

3.4. AMENAZAS DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Nuestra empresa, esta en la industria de los servicios de alimentos nutritivos, lo que
significa que la industria no esta reservada a solo las empresas sustitutas directas de nuestra
propuesta, sino que también a todas aquellas que brinden alimentos. El sector abarca una
amplia gama de negocios, por lo tanto, se puede considerar que cualquier alimento nutritivo
0 no nutritivo puede considerarse como un sustituto directo o indirecto a los productos que
ofrecemos. Hay costes de cambio relativamente bajo en este sector, ya que un consumidor
medio tiene poco dinero invertido y la lealtad en las marcas existentes es baja y pueden
pasar facilmente a diferentes productos sin ningun tipo de repercusion econémica. Esto
puede ser visto como una oportunidad y una amenaza, porgque ya que hay consumidores que

pueden estar mas dispuestos a comprar un nuevo producto en el mercado y puede ser una
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amenaza porgue los consumidores tienen muchas alternativas a los productos especificos de

nuestra elaboracion.

Productos que pueden llegar a sustituirlos son:

v" Las empresas fast food (crocan pollo, jurassicwings, tiburgert)
v" Los snacks (empanadas, sandwiches, pizzas)

v" Platos criollos (costillitas, Saice, Ranga)

Si bien estos alimentos son poco nutritivos para los nifios en la etapa de crecimiento aun asi

es consumida por una gran parte de la poblacion tarijefia.

3.5. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

existen varios factores a tomar en cuenta para determinar el grado de rivalidad en esta
industria: en primer lugar, no existan tantas empresas que hagan un servicio de catering
como el que se pretende en este proyecto, ya hemos vistos que los distintos comercios
establecidos también forman parte del mercado competitivo, En segundo lugar cuando
existe un producto o servicio que goza de poca diferenciacién, entonces la rivalidad
aumenta, lo cual se puede apreciar por ejemplo en la alta rivalidad que existe entre las
empresas de comida rapida, donde por muchos afios se han dedicado a entregar productos

de buena calidad.

La Hojarasca Catering & Nutricion Calle Batallon Colorados entre
Ibibobo y Av. Jaime Paz Zamora

Catering Fanny Calle sucre entre Alejandro del

capio y virginio lema

FUENTE: elaboracién propia
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3.6. MATRIZ DEL MICRO ENTORNO

Cinco fueras de Porter Bajo Moderado alto

amenaza de nuevos X

competidores

capacidad negociadora X

de los proveedores

capacidad negociadora X
de los clientes

amenaza de sustitutos X

Rivalidad X

FUENTE: elaboracion propia

El sector de alimentacion en la ciudad de Tarija es muy competitivo, con bastantes
opciones de sustitutos, sin embargo tras el andlisis realizado a las cinco fuerzas
vemos que efectivamente existe una oportunidad latente, dificil de capturar por lo
que significa entrar en este mercado y darse a conocer, pero gracias a la idea de
ofrecer un servicio distinto, y con la correcta segmentacion, vemos que el poder de
los compradores no significara un gran problema, y que las ventajas sobre las otras

fuerzas nos dan una buena oportunidad de éxito.
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4. EL PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

4.1. VISION
“Ser la empresa lider en el mercado de suministro de alimentos saludables para eventos
infantiles dentro del departamento de Tarija, tanto por la excelencia de nuestros productos

como por el servicio brindado a nuestros clientes.

4.2. MISION
“Somos una empresa de catering que brinda servicios de alimentos saludables a fiestas
infantiles. Buscamos proveedores que nos garanticen productos frescos y de buena calidad

para asi convertirnos en la primera alternativa de eleccién para nuestros clientes”

4.3. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

v’ Posesionar la empresa en los préximos cinco afios, como la mejor empresa de
catering de comida y bebidas saludables para eventos infantiles, por la calidad de
SuS Servicios.

v Obtener un 18% de rentabilidad anual neta durante los proximos cinco afos.

v Mejorar la nutricion de nifios en edad de crecimiento con comida saludable

v Contar con un servicio de calidad que ninguna otra empresa de catering tenga en la
ciudad de Tarija.

v Realizar alianzas con 3 salones de eventos infantiles por los proximos cinco afos.

4.4. ESTRATEGIA DEL NEGOCIO
Para establecer nuestra estrategia a nivel de empresa vamos a tomar en cuenta dos
estrategias generales segin M. Porter, la estrategia de Diferenciacion y de Enfoque,

haciendo una combinacion de ambas podremos tomar la directriz adecuada para nuestro
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negocio. Se plantea la estrategia de enfoque, puesto que nos centraremos en atender al
nicho de mercado compuesto por clientes finales y servicios de catering como empresas y
publico en general, haciéndoles llegar nuestra oferta de valor disefiado exclusivamente
como un producto saludable. Otro factor que se ha tomado en cuenta para la eleccion de la
estrategia de enfoque es el crecimiento de los catering, donde el nivel de preferencia por
parte del consumidor final es significativo (Maximixe, 2016, pag. 12).

En cuanto a la estrategia de Enfoque, nuestro servicio va dirigido hacia el padre decisor
con nifios de 0 a 12 afos de nivel socioeconémico medio y alto en la provincia Cercado,
debido a que estos segmentos son los que tienen una inclinacion hacia una diversion con
alimentacion sana y divertida, ademas de un publico exigente en cuantos su cuidado
personal y el balance de sus alimentos.

Hacemos esta segmentacion ya que sabemos que en estos sectores de la sociedad pueden
requerir nuestros servicios tanto por su estilo de vida y su poder adquisitivo.

La estrategia de diferenciacion para nuestro proyecto se centra en la incursion de la
alimentacion saludable para los nifios durante el entretenimiento de una reunion social a
diferencia de la mayoria de los catering que ofrece en su staff de productos alimentos
insanos. Al entrar al mercado con esta idea tomaremos distancia de nuestros competidores
llevandola diversién infantil hacia un nivel mas salubre y con la misma dinamica y alegria
que se necesitan en estos tipos de eventos. Es importante establecer el concepto de
benchmarking en este punto ya que debemos tomar referencias de las empresas lideres del

rubro del catering y mejorar practicas y procesos.
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45. UBICACION Y TAMANO

4.5.1. Ubicacion
La ubicacién de la produccion de los productos del catering que se llegaran a ofrecer en el
catering, estara ubicada en el barrio Lourdes entre las calles santa Maria y pasajel. Santa
Maria, Provincia Cercado, del Departamento de Tarija, este simplemente seré el lugar para
el proceso productivo.

Croquis del ambiente de produccién

e
FUENTE: google maps.
la oficina en donde se arreglaran contratos y promocion de ventas, estara ubicada en el
centro de la ciudad de Tarija sobre la calle daniel campos, entre las calles la Madrid y 15 de
abril.

Croquis de la oficina
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FUENTE: Google maps.

4.5.2. Tamano
Segun su magnitud de capital, la empresa sera pequefia debido al aporte que se realizara, en
este caso no se requerira grandes cantidades de recursos econdmicos ya que no se requerira
en su totalidad maquinarias industrializadas.
Y de acuerdo a la magnitud del personal la organizacion estara compuesta por 4
trabajadores fijos y 2 eventuales, lo cual es catalogada como micro empresa, segun el
reglamento de Registro Y Acreditacion de Unidades Productivas, en su Resolucion

Ministerial MDPyEP/200/2009

4.6. VALORES
» Honestidad orientada tanto para los miembros de la empresa entre si,
como con los clientes. Se promueve la verdad como una herramienta
elemental para generar confianza y la credibilidad de la empresa.
» Innovacién. Busqueda permanente de mejores productos y servicios para
los clientes, asi como mejores oportunidades de crecimiento para la

empresa.

36



CAPITULO IV: PLAN ESTRATEGICO

» Servicio. Superar las expectativas de los clientes, en calidad y
puntualidad, anticipandonos a sus necesidades y creando en ellos un
clima de confianza y fidelidad de la empresa.

» Trabajo en equipo. Apoyamos la labor en conjunto, desarrollando
nuestras tareas confiando en la labor de los demas miembros de la
empresa.

» Puntualidad por parte de la empresa a la hora de realizar la entrega del
producto-servicio.

» Comunicacion es un valor fundamental, que busca que las relaciones y
conexiones de la empresa con los clientes sea fluida y sincera.

4.7. POLITICAS

» Brindar trato justo y esmerado a todos los clientes, en sus solicitudes y
reclamos.

» Brindar un servicio que cumpla las exigencias de calidad para el cliente.

» Todos los integrantes de la empresa deben mantener un comportamiento
ético.

» Realizar nuestro trabajo con el mayor respeto y ética posibles.

» Lograr satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes en la
calidad y entrega de nuestro servicio.

» Establecer métodos de trabajo para motivar a todo el personal en la

mejora continua de la calidad.
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5. PLAN DE MARKETING
En este capitulo se establecera el segmento de mercado, el publico objetivo al que se
pretende llegar, el posicionamiento que la empresa quiere lograr y las estrategias de

marketing tanto de producto, precio, plaza y promocion.

5.1. OBJETIVOS DE MARKETING
v"Introducir nuestro servicio al mercado y darlo a conocer.
v" Lograr ser reconocidos tanto por los clientes y proveedores, creando una reputacion
favorable y de esa manera crecer y abarcar mas en el mercado.
v Mejorar el servicio dia a dia manteniendo un contacto permanente con los clientes.

v" Buscar la satisfaccion de las necesidades de sus clientes.

5.2. MEZCLA DE MARKETING

5.2.1. DESCRIPCION DEL SERVICIO
Nuestro servicio de catering saludable estd orientado a la inclusion de una alimentacién
saludable dentro de la diversion de los nifios durante un evento social.
Las frutas utilizadas en la preparacién de nuestros productos seran las que se producen o
abastecen al mercado el afio redondo, por ello el portafolio mostrara productos con frutos
de produccion estable, de esta manera se elaborard un portafolio correcto para nuestros
clientes y a la vez servird para obtener un eficiente control de costos respecto a su

adquisicion, este punto se tocara cuando veamos los costos de produccion.
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5.2.2. PRODUCTO.
Prepararemos y comercializaremos batidos, pinglinos de aceituna, barquillos de frutas,
jugos, gelatinas a base de cascara de naranja, sdndwich, helados, brochetas de frutas y
pastel con productos saludables y nutritivos para los eventos infantiles.
Todos nuestros portafolios de productos estaran basados principalmente en frutas y
verduras.
a) MARCA
FRUTI FEST, es el nombre comercial con el cual se vendera nuestro servicio, con esta
denominacion se pretende lograr el reconocimiento y fidelidad de los consumidores, de
esta manera llegar al cliente con nuevas ideas, combinaciones y presentacion de nuestro
servicio y asi tener mucha mas aceptacion por el consumidor.

b) LOGO
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FUENTE: elaboracién propia
El logo FRUTI FEST esta disefiada en el inglés lo que en el espafiol llegaria a ser
fiesta de frutas. Se escogié este logo ya que la empresa es un catering de comidas y
bebidas saludables para eventos infantiles, y los productos a elaborar son
principalmente de frutas y verduras.
En el logo de igual manera se puede apreciar nifios alegres vestidos de frutas y
alrededor frutas como ser: limon, frutilla, platano, quiwi, manzana.
En cuanto a los colores en las letras fueron el amarillo, verde y con un fondo
blanco.
Amarillo. Expresa, diversion, dinamismo, felicidad e iluminacion.
Verde. Expresa, la naturaleza, pureza, estar al aire libre y seguridad.
Blanco. Expresa, la tranquilidad, paz, inocencia, gentileza, sinceridad e higiene.
PRESENTACIONES
Los productos elaborados por el catering de comida y bebida saludable FRUTI
FEST, seran entregados al cliente en las siguientes presentaciones, los cuales seran
adquiridos de la empresa FORMAS PLASTICAS que esta ubicada en la ciudad de
Tarija, zona el portillo.
PARA LOS BATIDOS

» Se utilizarén copas plasticas de 500cc, estas copas seran decoradas segun a

la temética que sugiera el cliente.
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PARA LOS JUGOS
» Se utilizaradn botellas plasticas de 300 CC. estas botellas serdn decoradas

segun a la temética que sugiera el cliente.

PARA LAS BROCHETAS DE FRUTAS

» Se utilizarén palillos de 10 cm, para insertarlas frutas.
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PARA LOS PINGUINOS DE ACEITUNA

» Se utilizardn mondadientes de 6 cm, para la formacion del pingtino.

y

/. y
/

Wy

1"117;’2/’/,///' -

PARA LOS HELADOS
» Se utilizara copitas de plasticos de 300cc, estas botellas seran decoradas

segun a la tematica que sugiera el cliente.

PARA LOS PASTELES

> Se utilizaran blondas redondas de 20 cm.de radio.
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d) SLOGAN
La funcion principal del slogan ser4 promover la compra del producto y motivar a los

clientes potenciales a que se animen a adquirir el servicio.

— / N

“PRESENTE EN TUS MEJORES
MOMENTOS”

__ __ )

Se disefio este slogan, por motivo que cuando los padres de familia realizan los diferentes
eventos para sus nifios, siempre recordaran los mejores momentos vividos.
De esta manera la empresa pretende estar presente en los eventos infantiles de la ciudad de

Tarija y del cual ser participes y recordado como uno de los mejores momentos.

5.2.3. PRECIO
Para establecer el precio de los productos que se ofreceran en el servicio de catering, se
tomo en cuenta los costos desde el proceso de la elaboracion hasta la contratacion de

nuestro servicio.

44



CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

Se realizd un andlisis de los costos incurridos en el proceso de produccién tales como
materia prima, mano de obra directa, costos indirectos de elaboracién y los gastos
administrativos, de ventas y finanzas, es decir que realizamos un analisis de todo lo que se
requerird para la elaboracion del producto que se ofrecera en el servicio de catering de
comida y bebida saludable para eventos infantiles.

Los productos a ofrecer en el servicio seran presentados por paquetes.

1 pastel
20 sandwiches
Paquete intermedio 20 jugos
20 postres
4 arreglos de bocaditos
20 brochetas de fruta
1 pastel
20 sandwiches
Paquete Premium 20 jugos
20 postres
6 arreglos de bocaditos
20 brochetas de fruta
20 platos del menu a eleccion
20 helados
60 Gelatina en cascara de naranja

Precio costo promedio por paquetes, tomando en cuenta 20 invitados por paquete.

PRECIO COSTO PROMEDIO

N DETALLE COSTO VARIB  COSTO TOTAL PRECIO
1 PAQUETE BASICO 206,20 211,35 274,76
2 PAQUETE INTERMEDIO 293,70 306,43 398,35
3 PAQUETE PREMIUM 426,00 432,88 562,75

PROMEDIO 308,63 316,89 411,95

FUENTE: elaboracion propia
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5.2.4. PLAZA
El producto sera distribuido de forma directa a nuestros clientes, ya que se realizaran a
través de contratos directos.
Nos centraremos en las distintas ferias de la ciudad de Tarija, donde ofreceremos
gratuitamente bocaditos y jugos por el periodo de un mes a los padres que desean de
nuestros servicios.

Ferias a las que se asistird para poder dar a conocer nuestro servicio.

DIA FERIA
Martes Barrio Senac
Miércoles Barrio Villa Avaroa
Jueves Barrio San Bernardo
Viernes Barrio Lourdes
Sabado Barrio Villa Fatima
Domingo Barrio la Gamoneda

FUENTE: elaboracién propia.

5.2.5. PROMOCION.
Para dar a conocer a FRUTI FEST se realizara una publicidad de contrato de manera
continua, resaltando las caracteristicas de nuestro servicio. Lo que se busca es crear una
imagen empresarial “ser una empresa de servicio de catering de comida y bebidas
saludables para eventos infantiles”.
PUBLICIDAD

e Redes sociales
En la actualidad el uso de las redes sociales se volvid uno de los medios de comunicacion
mas utilizados, entre estas tenemos al Facebook y WhatsApp, las cuales sirven como una

herramienta de publicidad para dar a conocer e incentivar la contratacion del nuevo
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servicio. Este medio ofrece posibilidades de interaccion y por otra parte implica bajo costo.
Por esta razon se creara una cuenta de Facebook con el nombre de la marca.

e Television
Este es otro de los medios de comunicacién mas utilizados por las personas, segun las

encuestas realizadas, el canal que se utilizara para dar a conocer el producto es la red

UNITEL.
N.2 Descripcion Unidad de Cantidad Costo Costo Total
Medida Unitario
[Bs]
1 publicidad por televisién mes 4 1.400,00 5600
2 publicidad por radio mes 5 500,00 2500
7 impresion de facturas pza 8 30,00 240
8 Volantes anual 3000 0,25 750
9 Afiches anual 1000 1,1 1100
10 Internet mes 12 180 2160
11 Likes mes 4 140 560

FUENTE: elaboracion propia

6. INVESTIGACION DE MERCADO
El presente proyecto de investigacion de mercados tiene como fin proporcionar
informacidn objetiva acerca de la situacion del sector, analizar e identificar cuales son los
principales factores que influyen no solo en la compra sino también en la percepcion de los
consumidores respecto a la imagen que tienen de las empresas de catering establecidas en el

mercado Tarijefio.
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6.1. Objetivos de la investigacion de mercado

6.1.1. Objetivo general
Determinar los gustos y preferencias de los padres de familia o tutor y el precio que estaria
dispuesto a pagar por un servicio de catering de comida y bebidas saludables, para asi poder

analizar los datos para un plan de marketing.

6.1.2. Objetivos especificos
» ldentificarlos eventos que los padres de familias o tutores realizan para sus hijos que
estén entre 0 a 12 afos.
» ldentificar el nivel y el grado de preferencia que tienen los padres de familia o tutor
hacia el servicio de un catering.
» Determinarla importancia de los atributos que prefieren los padres de familias o

tutores a la hora de contratar un servicio de catering de comida y bebida saludable.

6.2. Métodos y técnicas de investigacion de mercados
Para realizar la presente investigacion de mercados se utilizan los métodos de investigacion

exploratoria y descriptiva.

6.2.1. Investigacion exploratoria
Permite identificar y conocer cuéles son las actitudes de las personas frente al nuevo

servicio, analiza la demanda del cliente para introducir un nuevo servicio.

48



CAPITULO V: PLAN DE MARKETING
Se recolectara la informacién mediante

e Datos secundarios, se recurrira a instituciones publica para recabaran informacion
de fuentes confiables como ser el Servicio Departamental de Salud (SEDES) vy la

encuesta demografica y salud (EDSA).

6.2.2. La investigacion descriptiva
Describe las caracteristicas del mercado, ya que nos servira para conocer la preferencia e
intencion de contratacion de nuevos servicios en el mercado, también ayudara con las

actitudes o comportamientos que pueden tener los posibles clientes hacia el servicio.

Las Técnicas que se aplicara para recoleccion de datos son:

e La encuesta, se utilizara para obtener informacién primaria acerca de la poblacion
mediante el uso del cuestionario para una muestra representativa a través de una
técnica de muestreo.

e Observacion, se realizara una observacion directa que permitird conocer el
comportamiento del consumidor de forma mas detallada a la hora de adquirir un

producto.

6.2.3. Determinacion de la poblacién
El segmento de la poblacién el cual se aplicara la encuesta son padres de familias que
tienen nifios de 0 a 12 afios. Actualmente el total de las familias en el departamento de

Tarija, provincia Cercado es de 194. 888 familias.
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6.2.4. Determinacion de la muestra
Se aplicara el Muestreo Aleatorio Simple (MAS) ya que es el méas adecuado para realizar el
estudio. Con un Nivel de confianza de 95% y un grado de error de 0,5 % en la formula de

la muestra.

Seleccién de la muestra

N: Poblacién de estudio.
P: Probabilidad de éxito.
Q: Probabilidad de fracaso

e: El margen de error

B Z’NPQ
~ e2(N—-1) + z2PQ

n

Datos:

N: 224000
P: 0,50
Q:0,50
Z:0,95
e: 0,05
(0.95)% « 194888 « 0,50 = 0.50

~ (0.05)2°(194888 — 1) + (0,95)20.50 * 0. 50

n

n =90 padres de familias con niiios de 0-12 aiios

6.3. INSTRUMENTO

Se elabord una encuesta con el fin de recabar informacion sobre los habitos de consumo
relacionados con el servicio-producto, este tipo de sondeo nos permitira saber cudl es la
demanda sobre el servicio o las caracteristicas que los padres de familias esperan del

mismao.
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La encuesta fue elaborada a través de formulario Google, y la misma fue llenada por 90

padres de familia con nifios de 0-12 afos.

6.3.1. RESULTADOS OBTENIDOS

1. Ud. Es:

90 respuestas

@ Fadre
& Madre
@ Tutor

Pregunta 1: Las encuestas fueron aplicadas a una muestra de 90 personas siendo

el 70% madres, el 25,6% padre y siendo minoria os tutores con el 4,4%.

2. Edad:

90 respuestas

@ 2530
@ 30-35
@ 3540
@ 2045
@ Nas de 45
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Pregunta 2: En su mayoria las personas encuestadas se encuentran en un rango
de edad de 25 a 30 afios, siendo este el 33,3% Y las personas mayores de 45 afios

son la minoria del 6,7%.

3.;En su familia con cuantos hijos pequefios cuenta?(En caso de que su respuesta sea NO,
concluye la encuesta).

90 respuestas

91
92
3
® Vasde 3
@ MO tengo hijos pequehfios
@ MO tengo hijos

Pregunta 3: Entre las 90 familias encuestadas el 36,7% tienen 2 nifios en su
hogar siendo beneficioso para la aceptacion de nuestro servicio; el 34,4% tiene 1
nifio, el 8,9% tiene 3 hijos y una minoria de las familias tienen més de 3 hijos
integrando su hogar siendo estas del 2,2% el 10% de os encuestados respondio

que sus hijos son mayores de 12 afios y el 7,8% afirma no tenerlos.
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4. ;Ud. en su familia tiene nifios en el rango de edad de.......... ?

74 respuestas

0-3 afios 40 (54.1 %)

4-6 afios 30 (40.5 %)

7-9 afios

10-12 afios

Pregunta 4: El mayor rango de edad que tienen los hijos de las familias
encuestadas es de 0 a 3 afios con un 54,1%, siguiéndole con el 40,5% los que
tienen de 4 a 6 afos, el 27% de los nifios se encuentra entre los 10 y 12 afios y el

23% de los nifios son de 7 a 9 afios.

5. ;Ud. acostumbra realizar algun evento (Cumpleanos, Bautizo, Baby Shower, o algun otro
evento) para su hijo/a?

74 respuestas

® si
® No
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Pregunta 5: se pudo comprobar con las encuestas que en la actualidad se

acostumbra realizar eventos para los nifios, afirmando esto el 87,8 % yel 12,2%

no realiza estos eventos.

6. ; En gque ocasiones celebra u organiza eventos para sus hijos menores?

70 respuesias

Cumplefios

65 (92.9 %)
Bautizos 35 (50 %)
Baby Shower 8(11.4%)
Dia del Nifio
Primera Comunion 14 (20 %)
0 20 40 G0 20

Pregunta 6: Principalmente se contrata estos servicios de catering para la
organizacion de cumpleafios en un 92,9 %, bautizos 50%, primera comunion
20%, los baby showers se realizan con menos frecuencia al igual que los eventos

del dia del nifio siendo del 11,4 % y 2,9% respectivamente.
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7. ;Ha contratado alguna vez un Servicio de Catering para su evento?

72 respuestas

® s
® NO

Pregunta 7: las contrataciones a catering no son tan populares como se creeria ya

que el 75 % no contrata estos servicios y el 25% si lo hacen.

8. ;Ud. estaria dispuesto a contratar un Servicio de Catering de Comida y Bebidas Saludables
para Eventos Infantiles? Que le ofrece los siguientes atributos.

71 respuestas

@ Mesa dulce
® Mesa salada
© Mesa mixta

Pregunta 8: se afirma la aceptacion de las mesas mixtas en un 74,6% siendo de
mayor preferencia para los padres encuestados, siguiendo la mesa salada con un

14,1% y mesa dulce con un 11,3% siendo la menos preferida
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9. ;A la hora de contratar un servicio de catering de comida y bebida saludable para eventos

infantiles que factores cree Ud. que intervienen?

72 respuestas

Frecio 55 (V6.4 %)

Calidad 4% (86.7 %)

Textura

Grado nutritive 31 (431 %)
Creatividad
Tiempo de entrega
Sabor 36 (50 %)

Presentacion

Pregunta 9: los factores que méas pesan al momento de decidir sobre la contratacion
de un servicio d catering son principalmente tres, siendo el méas relevante el factor
precio conun  76,4%, la calidad es igual de importante con un 66,7% y el sabor es
un factor que se prioriza en este tipo de contrataciones validado el 50%.

10. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete para 20 invitados?

72 respuestas

@ Faguete Basico
@ Paguete Intermedio
& Paguete Premium

Pregunta 10: la mayoria de los encuestados prefiere el pagquete intermedio en un
51,4%, el que le sigue es el paquete Premium siendo en un 27,8% elegido y el

menos seleccionado es el paquete basico de 20,8 %.
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11. ;A traves de que medio se entera de los Servicios de Catering?

70 respuestas

Television 43 (61.4 %)
Radio
Peridgdico
Redes Sociales

| tiendas

Pregunta 11: los medios de difusién de mayor preferencia segun las encuestas
son las redes sociales con un 91,4% vy la television con un 61,4%. El medio de

menor uso son las tiendas con 1,4%.

12. ;Barrio en el que vive?

67 respuestas

3 [4!5 %) 3 [4.’5 %) ] [4.’5 %) 3 [3!35354!5}%)
A03%) 203%) 203%) 2(3%) M2(3%) 2(3%)

(LA S (G CACE L (A GAEA L (AL (AEA L (A S (A S G G GGG GG (A (A (A5, B ) R (AC(ACEA A (%5,
1

0
1 de mayo Barrio lourdes Juan XX Miraflores San Roque Tabladita

Aeropuerio Fabril Las panosas Moto mendez San roque Villa Fatima
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Pregunta 12: Los barrios principales en donde se realizd la encuesta son en el
barrio Fabril con 20% y el barrio Florida con 20% las demas personas

encuestadas viven en distintos barrios de la ciudad de Tarija.

13. ;En promedio cuanto es su ingreso mensual?

72 respuestas

@ 2220-3500
@ 2500-6000
@ Mayor a 6000

Pregunta 13: El ingreso que la mayoria de los encuestados percibe de manera
mensual esta entre 3500 bs y 6000 bs en un 50% y le siguen los 2220 bs y 3500
bs siendo el 40,3% de los encuestados y los que ganan arriba de 6000 bs son solo

el 9,7 %.

6.3.2. CONCLUSIONES.
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Después de realizar el analisis e interpretacion de los datos se llegaron a las siguientes

conclusiones.

v Segun el estudio realizado a las familias que cuentan con nifios de 0 a 12 afios, se
pudo evidenciar que el 36,7% de las familias en su mayoria cuentan con 2 hijos
entre 0 a 3 afos, de las cuales el 87,8% de ellas si acostumbran realizar algin evento
a para sus hijos, sefialando que el 92,9% festejan con frecuencia los cumpleafios y
bautizos. Este dato nos es favorable para poder marchar con este emprendimiento.

v Los atributos que méas se consideran importantes a la hora de contratar un servicio
de catering son el precio y la calidad de los productos que se ofreceran. Ya que
estos son los que influyen en el momento de la contratacién de nuestros servicios,
asi mismo se tiene a la a la eleccion con un 74,6% una mesa mixta.

v' En cuanto a los medios de comunicacion mas utilizados, actualmente de la
poblacién que ve medios televisivos el 61,4% prefiere en canal de Unitel, y de las
personas que utilizan redes sociales, el 91,4% utilizan el Facebook. Entonces
realizando un analisis, el Facebook y la red Unitel, son los potenciales medios de
comunicacion para realizar el posicionamiento del servicio.

El 50 % de las familias con nifios de 0 a 12 afios sujetas a estudio tienen un ingreso
mensual entre 2220 — 3500 Bs, lo cual quiere decir que las personas estan en comprar el

servicio.
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7. AREA DE PRODUCCION

CAPITULO VI: PLAN DE PRODUCCION

7.1. OBJETIVOS DE OPERACION

» Elaborar producto de Calidad, utilizando maquinaria, recursos humanos

calificados que permita a las personas contar con productos saludables de

acuerdo a sus necesidades.

» Asegurar la calidad en todo el proceso para que el bien final llegue al cliente

en condiciones 6ptimas.

7.2. CARACTERISTICAS DE LA TECNOLOGIA

En el siguiente cuadro se desglosa la maquinaria y equipos q

cabo un eficiente proceso de produccion, siendo estos los fa

empresa.

7.2.1. EQUIPO E INSTALACIONES

Para el funcionamiento de la empresa es importante contar con muebles y otros, sus costos

se describen a continuacion.

Unidades | Requerimiento de oficina p/u total
1 alquiler de la oficina 2000 2000
1 escritorio grande de madera 1500 1500
1 silla ejecutiva 1200 1200
1 aire acondicionado 2180 2180
1 juego de living 4800 4800
1 Florero 100 100
3 Cuadros 150 450
1 E stand 500 500
1 equipo de computacién 3900 3900
2 sillas metalicas 390 780
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1 heladera mostrador electro lux 2800 2800
1 Escoba 20 20
1 haragdan 10 10
1 trapo de piso 5 5
1 detergentes 50 50
1 plumero 15 15
1 letrero luminoso 450 450
1 material de escritorio 100 100
1 botellén de agua completo 120 120
Unidades Requerimiento de fabrica p/u total
2 mesas grandes 890 1780
1 mesa mediana 480 480
6 asientos de plasticos 25 150
2 estantes grandes 700 1400
1 Vitrina 850 850
1 cocina industrial 1500 1500
1 horno industrial 2000 2000
1 plancha de cocina 1000 1000
1 licuadora industrial 2200 2200
1 batidora industrial 690 690
1 juego de ollas 700 700
4 Moldes 100 400
1 bascula o balanza 125 125
2 manga pastelera y boquillas 50 100
1 espatulas de siliconas 80 80
1 juego de cuchillos de cocina 90 90
2 espatulas de madera 10 20
3 cucharones 50 150
1 cucharas 20 20
5 fuentes 30 150
1 escurridor de platos 100 100
1 Raspador 26 26
1 juegos de utensilio 90 90

PLAN DE PRODUCCION
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7.2.2. MATERIA PRIMA

Los ingredientes necesarios para la elaboracion de cada uno de los productos que se

ofrecera a los padres de familias para el evento de sus nifios son varios, sin embargo, los

mas elementales son: las frutas, verduras, aceite de oliva, Stevia y harina integral. Las

frutas y verduras son los méas elementales ya que en todos los productos a ofrecer entran

estas dos propiedades.

También se adicionaran otras especias que no solo aportan al cuidado de la salud de los

nifios, sino que también dan una sensacion de buen gusto y sabor.

7.2.2.1. Necesidades de Materia Prima

Para poder producir los productos que ofreceremos se necesitara las siguientes cantidades

de Materia Prima, las cueles seran adquiridas del mercado campesino.

PRODUCTOS OFERTADOS
BATIDO DE FRESA, PLATANO
.
i
PRECIO
N MEDIDA | CANTIDAD UNITARIO TOTAL
1| FRESAS KILO 1,5 24 36
PLATANOS DOCENA 1 5 5

2 | LECHE SEMIDESLATOSADA LITROS 2 10 20
3| MIEL DE ABEJA KILO 0,2 30
4 | HIELO KILO 0,5 10
5| COPAS PLASTICAS PAQU 20 0,1
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COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 74
COSTO UNITARIO POR PERSONA 3,7
JUGO DE NARANJA MANZANA O PINA
)
PRECIO
MEDIDA | CANTIDAD UNITARIO TOTAL
N
1 | NARANJAS DOCENA 0,5 4 2
MANZANA UNID 3 1 3
PINA UNID 0,5 5 2,5
2 | STEVIA PZA 1 35 35
3| BOTELLAS PLASTICAS 200CC PZA 20 1,2 24
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 66,5
COSTO UNITARIO POR PERSONA 3,325
BARQUILLO DE FRUTAS
PRECIO
MEDIDA | CANTIDAD | .\ — o | TOTAL
N
1 | NARANJAS DOCENA 2 4 8
2 | PLATANOS DOCENA 1 5 5
3 | FRESAS KILO 1 24 24
4| MANZANA UNID 6 1 6
5| BARQUILLOS UNID 20 2 40
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 83
COSTO UNITARIO POR PERSONA 4,15
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BROCHETAS DE PLATANO Y FRESA
78 Ty

PRECIO
' : MEDIDA | CANTIDAD | o o | TOTAL
L)
A (]
} A .-W“ _\\ S " < 1
N 9 u |y -
1| PLATANOS DOCENA 5 5
2 | FRESA KILO 24 24
3| PALILLOS PAQU 0,2 10 2
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 31
COSTO UNITARIO POR PERSONA 1,55
GELATINA EN BASE DE CASCARA DE NARANJA
- PRECIO
MEDIDA | CANTIDAD | o o | TOTAL
1| NARANJAS DOCENA 1,8 5 9
2 | GELATINA DE SABORES SOBRE 1 45| 45
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 13,5
COSTO UNITARIO POR PERSONA 0,675
PINGUINOS DE ACEITUNAS NEGRAS Y QUESO
: ‘ i | i '
3 ‘ |
|
PRECIO
MEDIDA | CANTIDAD | 0 | TOTAL
N
1| ACEITUNAS VANDE) 1 10 10
2 | ZANAHORIA KILO 1 2 2
3 | QUESO KILO 0,25 24 6
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4| MONDADIENTES lcanr | 1] 2 2
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 20
COSTO UNITARIO POR PERSONA 1
TORTA DE ZANAHORIA MANZANA O PLATANO
PRECIO
MEDIDA | CANTIDAD | =" | TOTAL
N
1| ZANAHORIA KILO 0,5 2 1
MANZANA UNID 3 1 3
PLATANOS DOCENA 0,25 5| 1,25
2 | HUEVOS DOCENA 0,5 8 4
3| MIEL KILO 0,2 30 6
4| HARINA INTEGRAL KILO 1,5 8| 12
5 | NUECES KILO 0,3 0] 12
6 | ACEITE DE OLIVA LITROS 0,01 35| 0,35
CREMA DE LECHE LITROS 0,5 28] 14
7| CANELA SOBRE 1 1 1
8 | VAINILLA 100CC UNID 0,1 3] 03
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 54,9
COSTO UNITARIO POR PERSONA 2,745
SANDWICH DE POLLO Y PINA
PRECIO
MEDIDA | CANTIDAD | " | TOTAL
N
1| PECHUGA DE POLLO KILO 1 155 155
2[sAL KILO 0,05 1| 0,05
3| PINA UNID 0,25 5| 1,25
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4 | ESPINACAS MAZO 0,25 2 0,5
5| LIMON UNID 1 1 1
6 | MAYONESA KILO 0,1 35 3,5
7 | LECHUGA PLANTA 1 2 2
8| PAN INTEGRAL PAQUET 1 10 10
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 33,8
COSTO UNITARIO POR PERSONA 1,69
HELADO DE FRESA, NARANJA O DURAZNO
PRECIO

MEDIDA | CANTIDAD UNITARIO TOTAL

N | [
1| FRESAS KILO 0,2 24 4,8
2 | NARANJAS DOCENA 0,5 4 2
3| DURAZNO KILO 0,5 5 2,5
4| STEVIA PZA 1 35 35
5| LECHE LITRO 1 5 5
6 | BARQUILLOS PZA 30 0
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 49,3
COSTO UNITARIO POR PERSONA 2,465

FUENTE: elaboracion propia

Los precios de cada producto requerido fueron obtenidos de precios mundo.

7.3. CAPACIDAD INSTALADA

DEMANDA

% DE
CAPTACION

10%

1849577

184958

CUADRO DE DETERMINACION DE LA DEMANDA POTENCIAL

o | o
POTENCIAL 20 EVENTOS %
2019 184958 20 9248 3,77% 9248
2020 191931 20 9597 3,77% 9597
2021 199166 20 9958 3,77% 9958
2022 206675 20 10334 3,77% 10334
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NOTA: la poblacion se estima que crece en 3,77 %

anual

INGRESOS ANUALES

DEMANDA PRECIO TOTAL, COSTO

ANUAL INGRESO | VARIABLE
2019 9248 | 411,95| 3809690 | 2854205,23
2020 9597 | 411,95| 3953316 | 2961808,77
2021 9958 | 411,95| 4102356 | 3073468,96
2022 10334 | 411,95| 4257015 | 3189338,74

7.4. DISENO, DISTRIBUCION DE PLANTA Y OFICINA

El &rea de proceso donde se encuentra la maquinaria dispuesta en orden de uso y con el
espacio adecuado para su funcionamiento estd distribuida de tal manera que una vez
terminado el proceso de transformacion de materia prima y la oficina central donde se

manejaran todo lo que cierre de contrato, logistica y el manejo de marketing.

Disefio, distribucién de planta y oficina

%
o
I

—
!

AMBIENTE PRODUCTIVO OFICINA

FUENTE: elaboracién propia.
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7.5. PROCESO DE PRODUCCION DEL SERVICIO

Se incluye en los requerimientos del proceso a la mano de obra, la materia prima, los
insumos Yy los servicios. En el flujo grama se contemplan las etapas, equipos y maquinaria
dada la capacidad de produccién de cada equipo. De esta forma se determinenlos procesos
mas lentos.

En el sub proceso de control de calidad materias primas, desde el punto de vista de la
fabricacion suministran el olor, sabor y color del producto a elaborar, componentes
necesarios para obtener un producto final de buena calidad. En la figura siguiente se aprecia

el proceso de produccion del servicio del catering infantil.

7.5.1. FLUJO GRAMA

Decision. Indica un punto en el flujo en que se produce una
bifurcacion del tipo SI-NO.

Indica el inicio o terminacion del flujo del proceso.

Linea del flujo. Proporciona indicacién sobre el sentido de
flujo del proceso.

Actividad. Representa una actividad llevada a cabo en el
proceso.
%
—

FUENTE: smartdraw.com
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7.5.1.1. Descripcion del proceso del servicio

(I;iﬂ 5

R

l

Contactar con el cliente
¥ PIOPONET Una Cifa.

Se |z agradecera vy
en otra oportunidad
se le contactara
nuevamente.

Se acordara fecha vy hora
para la entrevista. Se
define el tipo de evento v

numero de padidos.

.

Se prepara la
proforma

,

El dia de |la entrevista se
vende la proforma, se
mostrara el material de
trabajo y =e afinaran
detalles sagun la
preferencia del clienta.

Se firmara el

Se le agradecera vy se
le reiterara la oferta de
servicio  para  otra

ccmtratc: ¥ 58 oportunidad.
abonara el 50% de lo
pactado.

Se empieza la secuencia de >

actividades para la puesta
en marcha del servicio
solicitado.

CAPITULO VI: PLAN DE PRODUCCION
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b)

d)

f)

CAPITULO VI: PLAN DE PRODUCCION

Dirigirnos a los establecimientos de los proveedores en busca de los insumos
necesarios para la preparacion del pedido que soliciten. Para este proceso tenemos
planeada una duracion de no mas de 3 horas. Estd compuesto por: Hacer la
requisicion de compras; emitir la orden de compra; recojo o envio de mercaderia;
verificar especificaciones estandar; cancelar segun proveedor.

En caso de no encontrar un insumo en algun proveedor, se ird en busca del mismo a
cualquiera de los otros dos proveedores. A este proceso, en caso de tener que
realizarlo le daremos como méaximo 1 hora.

Una vez comprados los insumos, se procederd a la clasificacion (esto implica,
almacenamiento de aquellos insumos que no se utilizaran en ese dia) y distribucion
de los mismos para facilitar la preparacion el pedido. Estimamos para esta tarea
diariamente un promedio de 2 horas y media.

Preparacién del pedido (distintos productos). Para este proceso hemos estimado un
promedio diario de 5 horas y media.

Instalacion del pedido donde se realizaréa el evento.

La distribucién del pedido sera realizada por el personal encargado, él mismo que

sera contratado como personal de medio tiempo.
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7.5.2. Diagrama de Flujo de Produccion

Personal de la Empresa.

Al

Requisicion de
padido

A

Compra de insumos a
los proveedores para
la elaboracion del
producto

i

Mo L1

B

Buscar otro
Proveadaor

H

Distribucion del buffet y
SBIVICIoS

A2
.3
s Emitir orden de Recojo/anvio da
compra pedido
A5 a.a *
Cancelar s2gun erificar
proveedar especif!cacianes
estandar
c E
II'. Bucia / | I,l'
\ Distribucion o] I".
Empaquetadoy |
Y odelos / ! rr"'\.?r_q o !
Vo B etigquetade con |
\  imsumos Preparacicn fecha de exp
I"- para cada del buffiet '.II del producto ,u"
. producto Il.' I".
I'l_ | v i
» |
G F
Embalar el producto ordenar el
&n recipientes | duct 5
conservadores de frig. prieurifcr}ig:rrinlpﬁ

F 3

Clientes y Consumidores Finales

Entrega del servicio al
cliente que lo solicitd.

-

:l

K
Instalacicn del c el
Servicios ':'"5”'?"? &
F— Servicio.
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CAPITULO VII: PLAN DE RECURSOS HUMANOS

8. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

8.1. OBJETIVOS DEL AREA DE LA ORGANIZACION
e Disefar la estructura organizacional de FRUTI FEST, estableciendo las areas, las
relaciones de coordinacion entre las mismas.
e Contar con personal que tenga el perfil mas adecuado al puesto, que genere valor en

la empresa.

8.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
Una estructura organizacional “debe disefiarse para especificar quien realizara las tareas y

quien sera responsable de los resultados”.

Atreves del organigrama, el cual es la representacion sintética de la estructura
organizacional, mostramos en forma diagramatica sus unidades organizacionales sus

relaciones, los canales de autoridad formal y los niveles jerarquicos que la constituirén.

GERENTE GENERAL NIVEL ESTRATEGICO

JEFE DEL DEPARTAMENTO
DE PRODUCCION NIVEL DIRECTIVO

CHEF-NUTRICINISTA ENCARGADO DE VENTAS

NIVEL OPERACIONAL
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8.3.1. NIVEL ESTRATEGICO

4

. P.G.M.F — 0001/2019

ﬁ COD: N.° de Hoja
‘ 1

MANUAL DE FUNCIONES

I. IDENTIFICACION DEL PUESTO O CARGO

Nombre del Puesto: Gerente General

b)

Nombre de la persona que ocupa el cargo:

€)

Numero de plaza: 1

d)

Clave: M.F.P.G. 55001

€)

Ubicacion: 1° nivel toma de decisiones

f)

Tipo de contratacion: Indefinido/ tiempo completo

9)

Ambito de operacion: Toda la organizacion

Il. RELACIONES DE AUTORIDAD

h)

Jefe inmediato: presidente director

i)

Subordinado directo: jefe del departamento de produccion, chefs nutricionista,
encargado de ventas.

)]

Dependencia funcional: Directorio empresa

I11. FUNCIONES

Funcién General: Encargado de la empresa, ver sus necesidades y atenderlos en cada
uno de sus puestos y tomar decisiones.

b)

Funciones especificas:

Formular los planes y programas que debe cumplir la empresa.

Dirigir y coordinar las actividades de la empresa y velar por la correcta y eficiente
marcha de la misma.

Coordinar los programas de capacitacion del personal.

Analizar las ventas de la empresa, situacion del mercado.

Cumplir y hacer cumplir las disposiciones de las leyes dentro del ambito de la
empresa.

Realizar el pago de impuestos en los plazos establecidos.

Administrar de forma eficiente y efectiva los recursos de la empresa.

Dirigir, controlar y coordinar las acciones del personal, vigilando que todo se realice
correctamente para que la empresa pueda crecer.

Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas propuestas.

N N N N N

IV REQUISITOS DEL PUESTO

Edad: 40 afios

Formacion: licenciatura en administracién

Capacidad/Aptitudes: Liderar a todo el personal.

Experiencia: En &rea de recursos humanos, area financiera, administrativa y marketing
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8.3.2. NIVEL DIRECTIVO

- P.G.M.F — 0002/2019

7 % COD: N.° de Hoja
, 2

MANUAL DE FUNCIONES

I. IDENTIFICACION DEL PUESTO O CARGO

Nombre del Puesto: jefe del departamento de produccion

Nombre de la persona que ocupa el cargo:

Numero de plaza: 1

Clave: M.F.P.G 55005

Ubicacién: 2do. Nivel

Tipo de contratacion: indefinida

Ambito de operacion: area de produccion

Il. RELACIONES DE AUTORIDAD

h)

Jefe inmediato: gerente general

Subordinado directo: chefs nutricionista, encargado de ventas, operarios.

i)

Dependencia funcional: del gerente general

I11. FUNCIONES

K)

Funcion General: responsable de gestionar y de los trabajadores, garantizar el buen
funcionamiento de la produccion y entrega a tiempo de los productos terminados.

Funciones especificas:

v Determinar y coordinar con el gerente general los insumos necesarios para la
produccién semanal y mensual.

Registrar las salidas y entradas de existencias.

Recabar informacion e informar sobre el estado de la materia prima y demas
insumos

Registrar las salidas y entradas de existencias.

Asegurar que el personal cumpla con las obligaciones de portar el uniforme
correctamente antes de elaborar un producto.

LSRN

v’ Dirigir las campafias publicitarias para que la empresa sea reconocida.

IV REQUISITOS DEL PUESTO

Edad: 25

Formacién: profesional en ingenieria de alimentos, tener conocimiento en control de
inventarios.

Capacidad/Aptitudes: ser un buen comunicador, habilidad en la resolucion de problemas.

Experiencia: 2 afios
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8.3.3. NIVEL OPERATIVO

—— ) COD: N.° de Hoja
=/ 2 3

’—- g NP P.G.M.F —0003/2019

MANUAL DE FUNCIONES

I. IDENTIFICACION DEL PUESTO O CARGO

a) Nombre del Puesto: chefs nutricionista

b) Nombre de la persona que ocupa el cargo:

c) Numero de plaza: 1

d) Clave: M.F.P.G 55004

e) Ubicacion: 3er. Nivel

f) Tipo de contratacion: indefinido

g) Ambito de operacion: area de produccion.

Il. RELACIONES DE AUTORIDAD

h) Jefe inmediato: gerente general, jefe de produccion.

i) Subordinado directo: operario

j) Dependencia funcional: del gerente general

I11. FUNCIONES

h) Funcion General: creatividad para preparar diferentes alimentos, conocer el
grado nutritivo de cada uno de los mismos e higiene.

k) Funciones especificas:
v’ creatividad para preparar diferentes alimentos que ofrecera el catering
para eventos infantiles.
v’ Se encargara de verificar el grado nutritivo de cada uno de los insumos a
utilizar para la elaboracion de los alimentos.
v Se encarga de realizar la seleccion, lavado, pelado de las frutas y verduras
a utilizarse.

IV REQUISITOS DEL PUESTO

Edad: 30

Formacion: Chefs, nutriélogo.

Capacidad/Aptitudes: creativo,

Experiencia: 4 afios
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e Encargado de ventas

¢ 4 A |COD: N.° de Hoja
% o B 4
L sine M

- = P.G.M.F — 0004/2019

MANUAL DE FUNCIONES

I. IDENTIFICACION DEL PUESTO O CARGO

a) Nombre del Puesto: encargado de ventas

b) Nombre de la persona que ocupa el cargo:

c) Numero de plaza: 1

d) Clave: M.F.P.G 55006

e) Ubicacion: 3°nivel

f) Tipo de contratacion: Indefinida

g) Ambito de operacion: Area de ventas

1. RELACIONES DE AUTORIDAD

h) Jefe inmediato: jefe de produccién.

i) Subordinado directo: Operarios

j) Dependencia funcional: gerente general

I11. FUNCIONES

k) Funcion General: lograr las metas de la empresa

I) Funciones especificas:
v’ Asegurar y garantizar que los productos solicitados lleguen a su destino
sin ningun defecto, ni faltantes.
v’ Coordinar el proceso de transporte, exposicion y distribucion.
v Revisar y procesar devoluciones del producto, en mal estado.

IV REQUISITOS DEL PUESTO

Edad: 29 afios

Formacidn: técnico superior en marketing y ventas

Capacidad/Aptitudes: responsable y comprometido con su trabajo

Experiencia: De 3 afios
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e Operario

’k COD: N.° de Hoja
| 5

- - P.G.M.F — 0005/2019

MANUAL DE FUNCIONES

I. IDENTIFICACION DEL PUESTO O CARGO

a) Nombre del Puesto: Operario

b) Nombre de la persona que ocupa el cargo:

c) Numero de plaza: 2

d) Clave: M.F.P.G 55009

e) Ubicacion: 3er. Nivel de la organizacion

f) Tipo de contratacion: Eventual

g) Ambito de operacion: area de ventas

1. RELACIONES DE AUTORIDAD

h) Jefe inmediato: jefe de ventas

i) Dependencia funcional: jefe de produccion.

I11. FUNCIONES

v" Funcién General: Asegurar y garantizar que los productos solicitados
Ileguen a su destino sin ningun defecto.

j) Funciones especificas:
v Supervisar y controlar que el servicio solicitado llegue en el tiempo
indicado.

IV REQUISITOS DEL PUESTO

Edad: 20

Formacion: Educacion bésica (bachiller)

Capacidad/Aptitudes: trabajar bajo presion.

Experiencia: 1 afos
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8.4. CAPTACION DE PERSONAL
Para atraer a candidatos idoneos, para cada puesto especifico de la empresa se procedera a

realizar lo siguiente:

8.4.1. Reclutamiento
FRUTI FEST anunciaré las vacantes durante un mes a los aspirantes que deseen trabajar en
los diferentes puestos. Para atraer personas que deseen ocupar el cargo de gerente general
se comunicara al Colegio de Administradores de Empresas de la ciudad de Tarija

(CADET).

Para ocupar el cargo de jefe de produccion y marketing se acudira a la Universidad
Auténoma Juan Misael Saracho, para solicitar informacion de profesionales egresados en

los 2 Gltimos afios.

Para el puesto de chef-nutricionista y coordinar de logistica y despacho, se utilizara avisos
de empleo para ocupar el cargo, en donde incluirdn una breve descripcion de la empresa,
las condiciones del cargo que se requiere, y ademas se incluira un namero telefonico al que

podran llamar los interesados.

8.4.2. Seleccion
Una vez atraido el mayor nimero de personas, con las condiciones basicas, sera el

momento de empezar a elegir quiénes ocuparan los puestos disponibles en la empresa.
Los instrumentos que FRUTI FEST utilizara en el proceso de seleccién sera:

e Presentacion de su respectiva hoja de vida.
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Informacion de jefes anteriores, a quienes se les preguntara sobre el empleado, en
cuanto a su forma de ser, de trabajar, cumplimiento, entre otros.

Entrevistas, en las cuales se formularan preguntas abiertas, ya que estas haran que el
candidato hable todo lo posible, en ella se podra mirar si ellos cuentas con las

destrezas necesarias.

8.4.3. Contratacion

Una vez contratado el personal mas idoneo para ocupar el puesto, se realizard un programa

de Capacitacion.

Se preparara un paquete de orientacion el cual incluira lo siguiente:

Una presentacion escrita del duefio, y del negocio. En el cual se especificara la
mision del negocio, contara la idea del negocio, el suefio es decir la vision de lo que
quiere llegar a ser la empresa y poder hacer que ellos lo compartan y formen parte
de ese objetivo, asi de esta forma tener el mejor equipo posible.

Una descripcion escrita del cargo que van a desempefiar, junto con una lista de las
tareas que se espera que cumpla.

Informacion sobre el servicio, la preparacion y presentacion de los productos a
preparar, sus cualidades, los beneficios del producto, para que el personal conozca y
sientan que forman parte de la empresa y brindarles asi toda la informacién
necesaria que pueda ayudarle al empleado a conocer pronto la operacion del
negocio y que se sienta como en casa en el menor tiempo posible.

Se informara a todo el personal sobre el uniforme que deberan portar antes de

ingresar al area de produccion, ya que por seguridad e higiene estos deberan contar
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con un uniforme adecuado, que permita evitar en todo lo posible la contaminacién
del producto, ademas que sirve como proteccion personal en el caso de quemaduras,

cortes y caidas, etc.

8.4.4. Induccion
En cuanto a la induccién del personal en la empresa se realizara una socializacion del
equipo de trabajo mediante actividades de iniciacion, tales como presentacion del personal
de la empresa, se mostrara el lugar de trabajo, objetivos de cada area de trabajo, entrega de
medios necesarios. Con esto se pretende que todo el personal se conozca e intercambien

ideas y asi poder formar una cultura organizacional de trabajo equipo.

8.5. DESARROLLO DE PERSONAL

Se realizara capacitaciones constantemente al personal para perfeccionar sus capacidades y
habilidades y hacer todo lo posible para que no solo la organizacién alcance sus objetivos,
sino también ellos alcancen sus objetivos personales y profesionales. De esta manera se
desarrollara un clima organizacional positivo que involucre efectividad en el trabajo,
desarrollando mecanismos que ayuden a las personas a realizar su trabajo de manera
eficiente. En este caso se pretende implementar un sistema de recompensas a los empleados
mas eficientes y de acuerdo a los objetivos alcanzados durante el mes se pretende realizar
una convivencia entre todo el personal y asi premiar a todos por su buen desempefio en su

trabajo, para que de esta manera el personal sienta que forma parte de la empresa.

8.6. ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS
Se pagara sueldos a los empleados de acuerdo a las prestaciones de la ley vigente en este

caso se descontara Aportes Laborales de Pensiones los cuales se describen a continuacion:

82



CAPITULO VII: PLAN DE RECURSOS HUMANOS

APORTES LABORALES DE PENCIONES

APORTES PORCENTAJES
Cuenta personal previsional. (Pension de jubilacion vitalicia). 10%

Prima riesgo comun. (Pensién por invalides o0 muerte). 1.71%

Comision AFP. (Gestora publica S.S. de L.P, por servicios de | 0,50%
aseguramiento, procesamiento de Datos y administracion de sus

fondos).

TOTAL. 12,21%

Los sueldos y salarios que se pagaran a los empleados seran los siguientes:

N.° Cargo Total ganado | Aportes laborales | Liquido
a las AFPs. pagable

1 Gerente general 3.000,00 366,30 2.633,70
2 Jefe de produccion 2.500,00 305,25 2.194,75
3 Chef-Nutricionista 2.200,00 268,62 1.931,38
4 Encargado de ventas 2.200,00 268,62 1.931,38
total 9.900,00 1.208,79 8.691,21
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8.7. EVALUACION DE DESEMPENO.
La evaluacion de desempefio nos ayudara a determinar de qué manera se estd
desempefiando el personal dentro de su area de trabajo y asi poder desarrollar estrategias

que permitan al personal realizar sus actividades de manera mas eficiente.

Esta evaluacion se realizara dos veces al afio, es decir cada seis meses y segun ldalberto
Chiavenato utilizaremos el método de escalas gréaficas, el cual evalla el desempefio del
personal mediante factores previamente definidos y graduados. Cada uno de los factores se
dimensiona para reflejar desde un desempefio pobre o ineficiente hasta un 6ptimo o
excelente. Cada criterio de evaluacion tiene una puntacién sobre 20 puntos. Sumados los 5

criterios dan una puntuacion de 100 puntos.

8.8. RELACIONES DE TRABAJO

Una buena relacién entre todo el personal se obtiene a traves de un buen clima laboral, en
donde prime la comunicacion y el aprendizaje continuo, un ambito de trabajo agradable y
estimulante para todos, que contribuya al equipo de trabajo a ser mas productivo y
comprometido con la empresa, con el fin de mejorar el rendimiento y alcanzar los objetivos
organizacionales sin descuidar los personales. Estos objetivos solo se podran lograr a traves
de una relacion de respeto entre todos los miembros de la organizacion y reconociendo

todos sus derechos.
Para tener un buen clima laboral se tomara en cuenta las siguientes acciones:

e Fomentar el respeto, ante todo.
e Escuchar y tomar en cuenta las sugerencias de cada miembro de la empresa para asi

mejorar el desempefio, obtener ideas y reconocer los problemas existentes.
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e Manejar apropiadamente los conflictos
e Tomar en cuenta a cada persona que forme parte de la empresa, es decir hacer que

estos tengan confianza, reconocer y agradecerles por su desempefio.

En un buen clima laboral los trabajadores aportan su mejor desempefio a la empresa, crean
solidos equipos de trabajo, de esta manera la empresa se puede enfocar mejor en cumplir

Sus metas.

8.9. CULTURA ORGANIZACIONAL
La gerencia se encargard de fomentar y apoyar al personal de la empresa, para que sientan
que son parte de las metas, objetivos y creencias de la organizacion. Nuestra cultura

subjetiva esta dada por:

e Valores compartidos: los valores personales de cada integrante de la organizacion,
como ser el respeto, la responsabilidad, calidad del producto, bajo ausentismo y
elevada eficiencia son la base fundamental para trabajar en equipo y desempefiar las
actividades.

e Apoyo mutuo: todos deberan tener espiritu de colaboracion, es decir cuando alguien
necesite ayuda se apoyardn mutuamente, esto es fundamental ya que también
pueden compartir ideas y mejorar su desempefio como equipo de trabajo.

e Imagen compartida: hacer que la empresa tenga una buena imagen no solo con el
cliente sino también con el personal, en cuanto a calidad y garantia de sus

productos, involucrando responsabilidad en cada etapa del proceso productivo.
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e Una cultura donde el personal asuma riesgos y este comprometido con el
cumplimiento de los objetivos de la empresa., que facilite la integracion y el

crecimiento de los trabajadores.
8.10. MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION

8.10.1. ORGANIZACION ADMINISTRATIVA Y LEGAL
Para la constitucion legal de FRUTI FEST, se debera seguir ciertos pasos que dard como
resultado el registro de la empresa de manera formal tal como lo indica la normativa
boliviana actual. A continuacidn, se muestran los pasos, plazos de tramites y el arancel para
cada paso durante su registro. Al ser una sociedad de responsabilidad limitada debe cumplir

los siguientes requisitos:

8.10.1.1. Instancia 1 (FUNDEMPRESA)

> Realice el Tramite de Control de Homonimia

Se deberd verificar la disponibilidad de una razén social o denominacion que utilizara la

empresa, mediante el Control de Homonimia. Para ello considere:

e Requisitos: Formulario N° 0010 de solicitud de Control de Homonimia

debidamente llenado y firmado.

e Plazo del tramite: Un dia habil, computable a partir del dia habil siguiente al
ingreso del tramite ante el Registro de Comercio.

e Costo: Bs.136, 50.

» Declare de manera correcta el objeto social de su empresa.

86



CAPITULO VII: PLAN DE RECURSOS HUMANOS

En otros términos, debe declarar la actividad que realiza una sociedad comercial. Tomando
en cuenta la actividad econdémica concreta que realiza y los productos y/o servicios de la

misma.
» Inscripcion de SRL en el registro de Comercio de Bolivia.

La sociedad de responsabilidad limitada, es aquella cuyo capital est integrado por cuotas
de capital no representadas por titulos negociables, cuyo giro se efectia bajo una razén
social o denominacién, seguido del Aditamento “Sociedad de Responsabilidad Limitada”, o
su abreviatura “S.R.L.”, o, la palabra “Limitada” o la abreviatura “Ltda.”, en las que la
responsabilidad de los socios se limita a su aporte societario. Para inscribirla, debe cumplir

los siguientes requisitos:

e Formulario N.° 0020 de solicitud de Matricula de Comercio con caracter de
declaracion jurada, debidamente llenado y firmado por el representante
legal.

e Balance de apertura firmado por el representante legal y el profesional que
interviene, acompafiando la respectiva solvencia profesional original
otorgada por el Colegio de Contadores o Auditores.

e Testimonio de escritura publica de constitucion social, en original o
fotocopia legalizada legible. EI mencionado instrumento debe contenerlos
aspectos previstos en el Art. 127 del Codigo de Comercio y adecuarse a las
normas correspondientes al tipo societario respectivo establecidas en el

mismo cuerpo normativo.
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e Publicacién del testimonio de constitucién en un periddico de circulacion
nacional que contenga las partes pertinentes referidas como ser:

e Testimonio de poder del representante legal original o fotocopia legalizada
legible, para el caso en el que la escritura publica de constitucion no
determine el nombramiento del mismo. No se requiera inclusion del acta de

asamblea.
Plazo del tramite

Dos dias habiles, computables a partir del dia habil siguiente al ingreso del tramite ante el

Registro de Comercio.

8.10.1.2. Instancia 2 (Servicios Nacional de impuestos)
Una vez protocolizado el documento de constitucion de la empresa, se procedera a registrar
la empresa en el Servicio de Impuestos Nacionales (SIN), obteniéndose de esta manera el

NIT dentro del régimen general.
Requisitos Personas Juridicas (Sociedades, Asociaciones Cooperativas, ONG y otros)

e Escritura de Constitucion de Sociedad, Ley, Decreto, Resolucion o Contrato, segun
corresponda.

e Fuente de mandato del Representante Legal (Poder, Acta de Directorio, Estatuto o
Contrato) y Documento de Identidad vigente.

e Facturas o pre facturas de consumo de energia eléctrica que acrediten el nimero de
medidor del domicilio habitual del representante legal, domicilio fiscal y sucursales

(si corresponde) donde desarrolla su actividad econdémica.
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8.10.1.3. Instancia 3 (Licencia de Funcionamiento)
Se obtendra la Licencia de Funcionamiento por parte del Gobierno Auténomo Municipal de

Tarija, para operar legalmente en el municipio de la Ciudad de Tarija.
Para obtener la Licencia de Funcionamiento, determina los requisitos siguientes.

e Formulario para Inspeccion, (Declaracion Jurada).

e Fotocopia de Cedula de Identidad, del propietario y/o responsable legal.

e Fotocopia del NIT.

e Fotocopia del Balance de Apertura.

e Testimonio de constitucion de sociedad (Personas Juridicas).

e Registro en FUNDEMPRESA (Empresas Unipersonales y Juridicas).

e Fotocopia de Poder Notariado para el responsable legal (Personas Juridicas).

e Certificado Sanitario — SEDES (solo para venta de alimentos).

e Certificado de la Defensa del Consumidor — ODECO (solo para la venta de

alimentos

8.10.1.4. Instancia 4. Caja Nacional de Salud (CNS)
Se registrard la empresa como Empleador, en la Caja Nacional de Salud (CNS), para
hallarse registrada dentro del seguro social obligatorio, se inscribird a cada uno de los

colaboradores y dependientes en la misma, para que gocen del seguro de salud.
Requisitos para empresas

e Form. AVC-01 (solo firmay sello empleador).

e Form. AVC-02 (Vacio).
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Form. RCI-1A (solo firma y numero cédula identidad).

Solicitud dirigida al JEFE DEPTO. NAL. AFILIACION.

Fotocopia C.I. del responsable o Representantes Legal.

Fotocopia NIT.

Fotocopia balance de Apertura aprobado y firmado por el SERVICIONACIONAL
DE IMPUESTOS INTERNOS.

Planilla de haberes original y tres copias (sellado y firmado).

Nomina del personal con fecha de nacimiento.

Croquis de ubicacion de la Empresa.

Examen Pre — Ocupacional (100.- Bs. por trabajador) se debe efectuar el deposito

en la ventanilla 4 (division de tesoreria).

Requisitos para afiliacion del trabajador

Formulario Avc-04 “Sellado y firmado por la empresa”

Formulario Avc-05 (no llenar)

Fotocopia cédula de identidad del trabajador

Certificado de nacimiento (original y computarizado) o libreta de servicio militar

Ultima Papeleta de pago o planilla de sueldos sellado por cotizaciones

8.10.1.5. Instancia 5 Administradora de Fondo de Pensiones (AFP)

La Administradora de Fondo de Pensiones (AFP) también seran objeto de registro, y tanto

la empresa como los empleados de la misma seran registrados para ir aportando de forma

mensual, las cuotas para la jubilacion de sus miembros.
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Requisitos

e Fotocopia del documento de identidad que acredite la identidad del Afiliado que
contenga los datos y firma del representante de la AFP.
e Al momento del Registro, es obligacion de la AFP, llenar y firmar de manera

conjunta con el Afiliado el Formulario de Declaracion de Derecho habientes.
Costo
No tiene costo alguno.
Tiempo

La AFP deberé notificar tanto al Empleador como al Afiliado la aceptacion o rechazo del
registro en un plazo que no podrd superar los 20 dias habiles administrativos luego de

otorgado el NUA. (Nimero Unico Asignado).
Sanciones

El no registro del Empleador al Sistema Integral de Pensiones (SIP) sera sancionado a
través del Ministerio de Trabajo, Empleo y Previsién Social con una multa equivalente a
UFV 500 (Quinientas 00/100 unidades de Fomento a la Vivienda). El pago de la multa no
exime del inicio de las acciones legales previstas en la normativa vigente y la ejecucion
judicial por la via coactiva y penal contra el Empleador, con la imposicion de las sanciones,

multas, intereses, pago de aportes devengados y otros conceptos que por ley correspondan.

8.10.1.5. Instancia 6 (Ministerio de Trabajo)

Finalmente, se aplicara el Registro Obligatorio del Empleador en el Ministerio de

91



CAPITULO VII: PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Trabajo, afiliando a los empleados que formen parte estable de la planilla, para garantizar
los derechos y deberes de cada uno de ellos dentro de la Ley General del Trabajo, segin

normas del pais.

Con el registro en todas estas entidades, la empresa, se hallara lista para realizar sus

operaciones, teniendo una base legal completa
Requisitos

e Formulario Registro Obligatorio de Empleadores (ROE). Llenado y firmado por el
representante legal de la institucién (un original y dos copias).

e Depésito de 145 Bs a la cuenta Banco Union N.° 1-6036425.

e EI Empleador y/o Empresa de Bolivia inscritos en el mencionado Registro, debera
presentar obligatoriamente el tramite de Visado de Planillas Trimestrales de Sueldos

y Salarios.

Con los requisitos apersonarse a Ventanilla Unica en cualquier oficina Departamental o
Regional del Ministerio de Trabajo, Empleo y Prevision Social para finalizar el tramite. Las
empresas bolivianas cuentan con 3 meses desde su inicio de actividades para su inscripcion

sin multas.
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9. PLAN FINANCIERO

9.1. INVERSION INICIAL

Para la determinacion de la inversion inicial es necesario conglomerar todas esas

inversiones tanto en activos fijos como diferidos necesarios para realizar el normal

funcionamiento de la empresa los cuales se detalla a continuacion:

9.1.1. INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES

La inversion en muebles y enseres de la empresa es de 15.700 Bs., de los cuales 9.170 Bs.,

es para muebles y enseres de oficina y 6.530 Bs., es una inversion en muebles y enseres

para produccion como se muestra en el siguiente cuadro:

INVERSION EN MUEBLES Y ENCERES
EXPRESADO EN BOLIVIANOS

PRECIO
DETALLE UNIDAD CANTIDAD UNIT.

MUEBLES DE OFICINA 9170

1 ESCRITORIO DE MADERA PZA 1 1500 1500
2 SILLA EJECUTIVA PZA 1 1200 1200
3 JUEGO DE LIVING PZA 1 4800 4800
4 STND PZA 1 500 500
5 SILLAS METALICAS PZA 3 390 1170
MUEBLES DE PRODUCCION 6530

1 MESAS GRANDES PZA 2 890 1780
2 MESA MEDIANA PZA 1 480 480
3 SILLAS DE PLASTICO PZA 6 70 420
4 ESTANTES GRANDES PZA 2 1500 3000
5 VITRINA PZA 1 850 850
6 0
TOTAL, INVERSION INICIAL 15700
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La inversion en equipo de computacion de la empresa es de 7000 Bs. En el cual se detalla

en el siguiente cuadro:

INVERSION EN EQUIPO DE COMPUTACION
EXPRESADO EN BOLIVIANOS

DETALLE UNIDAD  CANTIDAD PRECIO UNIT.
1 | COMPUTADORES DE ESCRITORIO PZA 3900 3900
2 | IMPRESORAS EPSON PZA 3100 3100

TOTAL, INVERSION INICIAL 7000

9.1.3. INVERSION EN MAQUINARIA Y EQUIPO

La inversion en maquinaria y equipos de la empresa es de 11890 Bs. En el cual se detalla

en el siguiente cuadro:

INVERSION EN MAQUINARIA Y EQUIPO

EXPRESADO EN BOLIVIANOS

DETALLE UNIDAD CANTIDAD  PRECIO UNIT. TOTAL

1 | COCINA INDUSTRIAL PZA 1500 1500
2 | HORNO INDUSTRIAL PZA 2000 2000
3 | PLANCHA DE COCINA PZA 1000 1000
4 | LICUADORA INDUSTRIAL PZA 2200 2200
5 | BATIDORA INDUSTRIAL PZA 690 690
6 | BALANZA DE PRECISION PZA 4500 4500

TOTAL, INVERSION INICIAL 11890
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9.1.4. INVERSION EN HERRAMIENTAS
La inversion en herramientas de la empresa es de 3780 Bs. En el cual se detalla en el

siguiente cuadro:

INVERSION EN HERRAMIENTAS
EXPRESADO EN BOLIVIANOS

N° DETALLE UNIDAD CANTIDAD PRECIO UNIT. TOTAL

1 |OLLAS JUEGO 1 700 700
2 MOLDES PASTELEROS JUEGO 1 450 450
3 manga pastelera y boquillas JUEGO 1 50 50
4 espatulas de siliconas JUEGO 1 350 350
5 juego de cuchillos de cocina JUEGO 1 750 750
6 espatulas de madera PZA 1 80 80
7 |fuentes PZA 4 120 480
8 escurridor de platos PZA 1 320 320
9 raspador PZA 1 130 130
10 |juegos de utensilio PZA 1 90 90
11 |cortador de pizza PZA 1 380 380
15 0

TOTAL, INVERSION INICIAL 3780

9.1.5. INVERSION DIFERIDA
La inversion en los gastos diferidos de la empresa fue de 6405 Bs. De los cuales 1075 Bs.
Se invirtio en la investigacion de mercados para verificar la aceptacion del servicio en el
mercado a ofrecer, el 2750 Bs. Pertenecen a los gastos de organizacion, 2230Bs. Son de
gastos varios y 350 Bs. Son de otros gastos realizados en la empresa como se muestra en el

siguiente cuadro:
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INVERSION DIFERIDA
EXPRESADO EN BOLIVIANOS

DETALLE SUB TOTAL TOTAL

2 INVESTIGACION DE MERCADOS 1075

3 GASTOS DE ORGANIZACION 2750
FUNDEMPRESA 360
H. ALCALDIA MUNICIPAL 840
CERTICADO UNICO DE EMPLEAD 100
SENASAG 1450

4 GASTOS VARIOS 2230
GASTO DE DIFUSION 1780
GASTOS MENORES 450

5 OTROS GASTOS 350

TOTAL, INVERSION INICIAL 6405

9.2. CAPITAL DE TRABAJO

La inversion en capital de trabajo de la empresa fue de 769.365,92 Bs. como se muestra en

el siguiente cuadro:

CAPITAL DE TRABAJO
EXPRESADO EN BOLIVIANOS
N DETALLE MONTO FACTOR MES
GASTOS ADMINISTRATIVOS 45.420,00 11355,00
GASTOS DE COMERCIALIZACION 19.830,00 4957,50
COSTOS VARIABLES 2854205,23 713551,31
SUELDOS Y SALARIOS 158.008,44 39502,11
CAPITAL DE TRABAJO 769365,92
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9.3. INVERSION INICIAL

La inversion total inicial fue de 814140, 92 Bs. como se muestra en el siguiente cuadro:

INVERSION INICIAL
EXPRESADO EN BOLIVIANOS

1 MAQUINARIAY EQUIPO PZA 11890
2 HERRAMIENTAS PZA 3780
3 MUEBLES Y ENCERES PZA 15700
4 EQUIPO DE COMPUTACION PZA 7000
SUB TOTAL INVERSION INICIAL 38370

1 CAPITAL DE TRABAJO 769365,92
2 INVERSION DIFERIDA 6405
SUB TOTAL INVERSION INICIAL 775770,92

TOTAL, INVERSION INICIAL 814140,92

9.4. DETERMINACION DE COSTO TOTAL

Se determino el costo total en base al costo variable que serian los productos ofertados.

9.4.1. COSTO VARIABLE

9.4.1.1. PRODUCTOS OFERTADOS
Los productos que se llegaran a ofrecer son los siguientes, batidos de fresa- platano, jugos
de manzana-pifia- naranja, barquillos de frutas, brochetas de platanos y fresas, gelatina a
base de cascara de naranja, pinglinos de aceitunas negras y queso, tortas de zanahoria-
manzana-platano, sandwich de pollo y pifa, helados de fresa-naranja-durazno. A
continuacion, se muestran graficas de cada producto con sus respectivos costos, tomando

como base la elaboracién para 20 nifios invitados a una fiesta infantil.
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BATIDO DE FRESA PLATANO | MEDIDA | CANTIDAD PRECIO TOTAL
UNITARIO
1 | FRESAS KILO 1,5 24 36
PLATANOS DOCENA 1 5 5
2 | LECHE SEMIDESLATOSADA | LITROS 2 10 20
3 | MIEL DE ABEJA KILO 0,2 30 6
4 | HIELO KILO 0,5 10 5
5 [ COPAS PLASTICAS PAQU 20 0,1
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 74
COSTO UNITARIO POR PERSONA 3,7
JUGO DE NARANJA MEDIDA | CANTIDAD PRECIO TOTAL
MANZANA O PINA UNITARIO
1 | NARANJAS DOCENA 0,5 4 2
MANZANA UNID 3 1 3
PINA UNID 0,5 5 2,5
2 | STEVIA PZA 1 35 35
3 | BOTELLAS PLASTICAS PZA 20 1,2 24
200CC
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 66,5
COSTO UNITARIO POR PERSONA 3,325
BARQUILLO DE FRUTAS MEDIDA | CANTIDAD PRECIO TOTAL
UNITARIO
1 | NARANJAS DOCENA 2 4 8
2 | PLATANOS DOCENA 1 5 5
3 | FRESAS KILO 1 24 24
4 | MANZANA UNID 6 6
5 | BARQUILLOS UNID 20 40
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 83

COSTO UNITARIO POR PERSONA

4,15




CAPITULO VIII: PLAN FINANCIERO

BROCHETAS DE PLATANO Y | MEDIDA | CANTIDAD | PRECIO TOTAL
FRESA UNITARIO
1 | PLATANOS DOCENA 5 5
2 | FRESA KILO 24 24
3 | PALILLOS PAQU 0,2 10 2
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 31
COSTO UNITARIO POR PERSONA 1,55
GELATINA EN BASE DE MEDIDA | CANTIDAD | PRECIO TOTAL
CASCARA DE NARANJA UNITARIO
1 | NARANJAS DOCENA 1,8 5 9
2 | GELATINA DE SABORES SOBRE 1 4,5 4,5
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 13,5
COSTO UNITARIO POR PERSONA 0,675
PINGUINOS DE ACEITUNAS | MEDIDA | CANTIDAD | PRECIO TOTAL
NEGRAS Y QUESO UNITARIO
1 | ACEITUNAS VANDEJ 1 10 10
2 | ZANAHORIA KILO 1 2 2
3 | QUESO KILO 0,25 24 6
4 | MONDADIENTES CAIIT 1 2 2
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 20
COSTO UNITARIO POR PERSONA 1
TORTA DE ZANAHORIA MEDIDA | CANTIDAD | PRECIO TOTAL
MANZANA O PLATANO UNITARIO
1 | ZANAHORIA KILO 0,5 2 1
MANZANA UNID 3 1 3
PLATANOS DOCENA 0,25 5 1,25
2 | HUEVOS DOCENA 0,5 8 4
3 | MIEL KILO 0,2 30 6
4 | HARINA INTEGRAL KILO 1,5 8 12
5 | NUECES KILO 0,3 40 12
6 | ACEITE DE OLIVA LITROS 0,01 35 0,35
CREMA DE LECHE LITROS 0,5 28 14
7 | CANELA SOBRE 1 1
8 | VAINILLA 100CC UNID 0,1 03
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 54,9
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COSTO UNITARIO POR PERSONA 2,745 |
N SANDWICH DE POLLO 'Y MEDIDA | CANTIDAD PRECIO TOTAL
PINA UNITARIO
1 | PECHUGA DE POLLO KILO 1 15,5 15,5
2 | SAL KILO 0,05 1 0,05
3 | PINA UNID 0,25 5 1,25
4 | ESPINACAS MAZO 0,25 2 0,5
5 | LIMON UNID 1 1 1
6 | MAYONESA KILO 0,1 35 3,5
7 | LECHUGA PLANTA 1 2 2
8 | PAN INTEGRAL PAQUET 1 10 10
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 33,8
COSTO UNITARIO POR PERSONA 1,69
N HELADO DE FRESA, MEDIDA | CANTIDAD PRECIO TOTAL
NARANJA O DURAZNO UNITARIO
1 | FRESAS KILO 0,2 24 4,8
2 | NARANIJAS DOCENA 0,5 4 2
3 | DURAZNO KILO 0,5 5 2,5
4 | STEVIA PZA 1 35 35
5 | LECHE LITRO 1 5 5
6 | BARQUILLOS PZA 30 0
COSTO TOTAL POR 20 PERSONAS 49,3
COSTO UNITARIO POR PERSONA 2,465
9.5. COSTO VARIABLE TOTAL
COSTO VARIABLE DE PRODUCCION
N DETALLE CANTIDAD | COSTO
TOTAL
MATERIAL DIRECTO
1 BATIDO DE FRESA PLATANO 20 74
2 JUGO DE NARANJA MANZANA O PINA 20 66,5
3 BARQUILLO DE FRUTAS 20 83
4 BROCHETAS DE PLATANO Y FRESA 20 31

COSTO
UNITARIO

3,70
3,33
4,15
1,55
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5 | GELATINA EN BASE DE CASCARA DE NARANJA 20 13,5 0,68
6 | PINGUINOS DE ACEITUNAS NEGRAS Y QUESO 20 20 1,00
7 TORTA DE ZANAHORIA MANZANA O PLATANO 20 54,9 2,75
8 SANDWICH DE POLLO Y PINA 20 33,8 1,69
9 HELADO DE FRESA, NARANJA O DURAZNO 20 49,3 2,47
SUB TOTAL 426 21,30
9.5.1. COSTO VARIABLE POR PAQUETES
COSTO VARIABLE POR PAQUETES
1 | BASICO (PASTEL, JUGO, BROCHETAS, SANDUICHS PINGUINOS) 20 206,2 10,31
2 | INTEMEDIO (PASTEL JUGO, BOCHETAS, SANDUICHS, PINGUINOS, 20 293,7 14,685
GELATINA BATIDO)
3 | PREMIUM (PASTEL, JUGO, BROCHETAS, SANDUICHS, PINGUINOS, 20 426 21,3
GELATINA, BATIDO, BARQUILLOS Y HELADO)

9.5.2. DETERMINACION DE COSTOS FIJOS

9.5.2.1. GASTOS ADMINISTRATIVOS

Gastos administrativos-por aino

Expresado en Bolivianos
Unidad de
Medida

Descripcion

Cantidad

Costo
Unitario [Bs]

Costo Total

1 Energia Eléctrica mensual 12 150,00 1.800,00
2 Teléfono-Celular mensual 12 350,00 4.200,00
3 Material de Escritorio Mensual 12 250,00 3.000,00
4 Mantenimiento de computadoras trimestral 4 80,00 320,00
5 Material de limpieza mensual 12 200,00 2.400,00
6 Agua mes 12 80,00 960,00
7 Alquiler para el proyecto mensual 12 2.600,00| 31.200,00
8 certificados y otros anual 700,00 700,00
9 Licencias de Funcionamiento anual 840,00 840,00

0,00

COSTO TOTAL 45.420,00
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9.5.2.2. GASTOS DE COMERCIALIZACION
En los gastos de comercializacion se tendra, lo que es la publicidad, material de escritorio,
impresion de facturas, afiches, tripticos entre otros, todo esto se hara un costo total de

19.830,00 Bs. En la siguiente grafica se detallara la obtencion de esta grafica.

GASTOS DE COMERCIALIZACION-POR ANO
Expresado en Bolivianos

Unidad de

Costo

Descripcion Medida Cantidad Unitario [Bs] Costo Total
1 | publicidad por televisién mes 4 1.400,00 5600
2 | publicidad por radio mes 500,00 2500
3 | teléfono celular mensual 12 180,00 2160
4 | material de escritorio mensual 12 80,00 960
5 | talonarios pza 100 20,00 2000
6 | recibiros pza 100 10,00 1000
7 |impresion de facturas pza 8 30,00 240
8 |volantes anual 3000 0,25 750
9 | afiches anual 1000 1,1 1100
10| Internet mes 12 180 2160
11| likes mes 4 140 560
12 | tripticos anual 1000 0,8 800

9.6. DEPRECIACION

COSTO TOTAL

19.830,00

A continuacion, en la siguiente grafica se detallara la depreciacion que se tendréa que sacar

de forma anual, es decir que en un afio se tendra una depreciacién total de 23.005Bs.
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CUADRO DE DEPRECIACION
EXPRESADO EN BOLIVIANOS

DETALLE INVERSION AROS DE DEPRECIACION o
VIDA UTIL ANUAL DEPRECIACION

1 MAQUINARIAY EQUIPO 11890 1486,25 5945
2 HERRAMIENTAS 3780 4 945 3780
3 MUEBLES Y ENCERES 15700 10 1570 6280
4 EQUIPO DE COMPUTACION 7000 4 1750 7000

TOTAL, DEPRECIACION 5751,25 23005

9.7. SUELDOS Y SALARIOS

Se determinaron sueldos y salarios para el personal de la empresa los cuales llegaron a ser
gerente general, jefe de produccidn, chef nutricionista, coordinador y logistica, un contador
que sera consultado o prestados sus servicios por producto, todo el personal que sera
contratado por la empresa tendra un contrato indefinido. A continuacion, se especifican los

sueldos, sus respectivas remuneraciones y sus beneficios sociales.

SUELDOS Y SALARIOS
Expresado en Bolivianos

Cantidad Remuneracién

SITUACION de Meses mensual

puestos unitaria
Gerente Generdl TIEMPO COMPLETO 1 12 3000,00 | 36.000,00
Jefe de produccion TIEMPO COMPLETO 1 12 2500,00 | 30.000,00
Nutricionista TIEMPO COMPLETO 1 12 2200,00| 26.400,00
Encargado de ventas | TIEMPO COMPLETO 1 12 2200,00 | 26.400,00
Contador POR PRODUCTO 1 12 200,00  2.400,00
1 12 0,00
SUBTOTAL [ 121.200,00
BENEFICIOS SOCIALES | 36.808,44
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BENEFICIOS SOCIALES
Riesgo laboral 1.71%
Fondo pro vivienda 2%
Seguridad social (CNS) 10%
TOTAL 13,71%
Prov. Aguinaldo 8,33%
Prov. Indemnizacién 8.33%

16,66%
BBSS TOTAL 30,37%

9.8. DETERMINACION DE COSTOS FIJOS UNITARIOS

N DETALLE

COSTOS ADMINISTRATIVO
COSTOS DE COMERCIALIZACION

DEPRECIACION
SUELDOS Y SALARIOS

ANUAL

45.420,00
19.830,00
5751,25
158.008,44

COSTO FIJO TOTAL UNITARIO

9.9. ASIGNACION DE COSTOS FIJOS POR PAQUETES

N DETALLE

PAQUETE BASICO
PAQUETE INTERMEDIO
PAQUETE PREMIUM

COSTO

24,76

24,76

24,76
TOTAL

FACTOR | COSTO | COSTO
TOTAL | UNITARIO

9248 4,91 0,25

9248 | 2,14 0,11

9248 | 0,62 0,03

9248 | 17,09 0,85

24,76 1,24

FACTOR | COSTO | COSTO
TOTAL | UNITARIO

20,80% | 5,15008 0,26
51,40% | 12,7266 0,64
27,80% | 6,88328 0,34
24,76 1,24
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9.10. DETERMINACION DE COSTO TOTAL Y DE VENTA POR PAQUETE
A si mismo se determind el costo total y los precios por paquete, los cuales llegan a ser, en
el paquete basico se tiene un precio de venta de 274,76 Bs, en el paquete intermedio se

tiene un precio de venta de 398,70 Bs y en el paquete Premium se obtuvo un precio de

venta de 562,75.
PAQUETE BASICO
N DETALLE COSTO POR COSTO UNITARIO
EVENTO
1 COSTO 206,20 10,31
VARIABLE
2 COSTO FIJO 5,15 0,26
COSTO TOTAL 211,35 10,57
PRECIO DE VENTA 30% 274,76 13,74
PRECIO DE 13% 315,81 15,79
FACTURA
PAQUETE INTERMEDIO
N DETALLE COSTO POR COSTO UNITARIO
EVENTO
1 COSTO 293,70 14,69
VARIABLE
2 COSTO FIJO 12,73 0,64
COSTO TOTAL 306,43 15,32
PRECIO DE VENTA 30% 398,35 19,92
PRECIO DE 13% 457,88 22,89
FACTURA
PAQUETE PREMIUN
N DETALLE COSTO POR COSTO UNITARIO
EVENTO
1 COSTO 426,00 21,30
VARIABLE
2 COSTO FIJO 6,88 0,34
COSTO TOTAL 432,88 21,64
PRECIO DE VENTA 30% 562,75 28,14
PRECIO DE 13% 646,84 32,34
FACTURA
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9.11. PRECIO DE VENTA

Se determino el precio costo promedio de 411,95 Bs, a continuacion, se tiene la grafica a

detalle.

PRECIO COSTO PROMEDIO
N DETALLE COSTO VARIB COSTO TOTAL  PRECIO
1 PAQUETE BASICO 206,20 211,35 274,76
2 PAQUETE INTERMEDIO 293,70 306,43 398,35
3 PAQUETE PREMIUM 426,00 432,88 562,75

PROMEDIO 308,63

9.12. DETERMINACION DE LA DEMANDA

316,89 411,95

Se determin6 una demanda potencial de 1849577, es decir el volumen méaximo que podria

alcanzar el servicio en unas condiciones y tiempo determinado. Tal y como se muestra en la

grafica.

DETERMINACION DE LA DEMANDA POTENCIAL

POBLACION DE ESTUDIO 100%
PADRES DE 25 A 30 ANOS 33,30%
NINOS POR FAMILIA 2
RANGO DE EDAD DE 0 A 3 ANOS 54,10%
COSTUMBRE DE REALIZAR FIESTAS 87,80%
INVITADOS PROMEDIO 30

TOTAL, DEMANDA

194888
64898
129795
70219
61653
1849577
1849577
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9.13. PROYECCION DE LA DEMANDA
En la proyeccion de la demanda para el 2022 se considerd que el consumo potencial seria
de 206.675, con la expresion de 20 invitados por evento, con un incremento anual de 3,77%

y una determinacion de la demanda de 10.334.

DEMANDA 1849577
% DE

CAPTACION 10% 184958
CUADRO DE DETERMINACION DE LA DEMANDA POTENCIAL

EXPRECION
CONSUMO INCREMENT
POTENCIAL | 20 EVENTOS |

2019 184958 9248 3,77% 9248
2020 191931 20 9597 3,77% 9597
2021 199166 20 9958 3,77% 9958
2022 206675 20 10334 3,77% 10334

9.14. PROYECCION DE INGRESOS
En las proyecciones de ingreso se proyectd que para el afio 2022 se tendrd una demanda
anual de 10.334 contrataciones a un precio promedio de 411,95 Bs. Lo cual llegaria a ser un

total de ingreso de 42.570.15Bs.

INGRESOS ANUALES
DEMANDA TOTAL,
ANUAL PRECIO INGRESO
2019 9248 411,95 3809690
2020 9597 411,95 3953316
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9958

411,95

4102356

2022

10334

411,95

4257015

9.15. FLUJO DE CAJA

El flujo de caja se determin6 que en cuatro afios se recuperara la inversion inicial, se tendra un total

de 651.717,11, de las cuales 838.666,25 son las utilidades antes de impuesto y 628.999.61 Bs.

Pertenece a la utilidad neta.

FLUJO DE CAJA

Expresado en Bolivianos

ANO
CONCEPTO 2 3 4
INGRESO POR VENTA DE PRODUCTO 3.809.690,43 | 3.953.315,76 | 4.102.355,76 | 4.257.014,57
Ingresos 3.809.690,43 | 3.953.315,76 | 4.102.355,76 | 4.257.014,57
TOTAL, EGRESOS 3.083.214,92 | 3.190.818,46 | 3.302.478,65 | 3.418.348,43
COTOS VARIABLES 2.854.205,23 | 2.961.808,77 | 3.073.468,96 | 3.189.338,74
COSTOS FlJOS 229.009,69 | 229.009,69| 229.009,69| 229.009,69
Costos administracion 45.420,00 45.420,00 45.420,00 45.420,00
Costos comercializacion 19.830,00 19.830,00 19.830,00 19.830,00
Mano de Obra 158.008,44 | 158.008,44| 158.008,44| 158.008,44

Depreciacion
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

5.751,25
726.475,51

5.751,25
762.497,30

5.751,25
799.877,11

5.751,25
838.666,15

mpuestos | o000| 18161888| 190.624,32| 199.969,28| 209.666,54

UTILIDAD NETA

0,00

544.856,63

571.872,97

599.907,83

628.999,61

FLUJO DE CAJA

-814.140,92

Depreciacion 5.751,25 5.751,25 5.751,25 5.751,25
Inversidn inicial (aporte propio) -38.370,00
Inversidn capital de trabajo -769.365,92
Inversion diferida -6.405,00
Amortizacidn diferida 1.601,25 1.601,25 1.601,25 1.601,25
Valor de desecho (residual) 15.365,00

552.209,13

579.225,47

607.260,33

651.717,11
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9.16. INDICADORES FINANCIEROS

En cuanto a los indicadores financieros determino que el VAN sera de 761.672,62 y el TIR

45,5% y una tasa TRMA del 15%.

INDICADORES

VAN

761.672,62

Tasa TRMA [15%

TIR

45,5%
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9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

10.1. CONCLUSIONES

En el andlisis de la demanda del mercado de Catering para eventos Infantiles de
comidas y bebidas saludables, se ha podido encontrar una oportunidad de
negocio, ya que el producto y servicio, es de amplia aceptacion dentro del
mercado nacional y esta relacionado con las nuevas tendencias de consumo, que
son: comer y beber saludablemente.

Es importante conocer e identificar proveedores alternativos de materia prima,
para asegurar la continuidad del negocio y evitar quiebres o

Los segmentos elegidos poseen oportunidades de mercadc

posicionamiento del Catering para eventos infantiles ds

saludables, por lo que es de suma importancia penetrar rdpidamente en dicha
zona, Yy tener la oportunidad de migrar a otros mercados dentro del territorio
nacional.

En el ambito del macro entorno de Bolivia y el departamento de Tarija, los
indicadores macroecondmicos ofrecen una visién bastante favorable para poder
realizar el negocio; si bien es cierto que existen ciertas turbulencias politicas y
econdmicas, se concluye que este sector comercial y al segmento que nos
orientamos no ha dejado de ser productivo, por el contrario, las proyecciones de
los indicadores macroecondmicos son favorables para llevar a cabo la inversién

del proyecto.
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En el diagnostico de mercado se llegé a comprobar que existe un amplio
mercado potencial por explorar y que debe ser aprovechado, de esta manera se
podria amplia en un futuro la capacidad de producir lo proyectado.

La localizacion del proyecto sera en la provincia Cercado del departamento de
Tarija, donde se implementaran las instalaciones sera en el barrio Lourdes, y la
oficina estara ubicada en el centro de la Cuidad, la cual dara mayor garantia al
cliente,

En cuanto a la organizacion del proyecto se implementaran los puestos
necesarios, lo cual genera un impacto social positivo, viéndose favorecida
indirectamente la cadena productiva del sector productivo, ya que se generara
puestos de trabajo desde el primer afio.

El proyecto Catering para eventos Infantil de comidas y bebidas saludables
alcanza el punto de equilibrio monetario aceptable.

La conclusion del analisis financiero indicé que el proyecto es viable, con una
rentabilidad positiva en los cuatro afios y con indicadores econémicos positivos
y crecientes. En un escenario normal, se lograrian indicadores financieros como
un VAN de 761.672,62 y la TIR de 45,5%y una tasa de TRMA de 15%,
demostrandose que es un negocio que ofrece una rentabilidad esperada por los

inversionistas.
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10.2. RECOMENDACIONES

e Se recomienda contar con los servicios de personas especializadas en la
preparacion de los productos saludables tal como se indica en el planteamiento
de la organizacion de contar con un especialista en cocina como un Chef
nutricionista, para mantener los estandares de calidad del producto y controlar la
merma.

e Se recomienda la compra directa al mercado de frutas para ahorrar un cierto
porcentaje en el costo.

¢ Iniciar el programa de Responsabilidad Social Empresarial, a partir del afio 2 de
operacion, generando oportunidades a la sociedad y mejorando la gestién de la
empresa.

e Participar con frecuencia en ferias gastrondémicas, ferias municipales, maratones
y eventos deportivos para fortalecer la marca de nuestro servicio y mejorar la
participacion de mercado que se desea alcanzar y poder incrementar la demanda
tal como se indica en el analisis de sensibilidad.

e Serecomienda participar de la mayor feria gastronémica de Latinoamérica
(Mistura), a partir del segundo afio de operacion y poder lograr tener una mayor
presencia en el mercado de Catering Infantil de comidas y bebidas saludables.
La tendencia actual por el “cuidado de la salud”; refuerza la importancia de
realizar este tipo de inversiones, por lo que se recomienda a los administradores

del proyecto hacer mucho énfasis en esta parte del posicionamiento
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