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Resumen Ejecutivo

Sobre el Producto. “Nutri 360° S.R.L°” es una empresa que ofrece el servicio de ment de
platos saludables en un solo local, que incluye el delivery y preparacion de dietas segun
recetas médicas. Brinda cuatro tipos de servicio con respecto al menu: tradicional, fitnnes,
vegano Yy vegetariano. Necesidades que cubre. Al ver que la oferta de variedad de comida
saludable en un solo lugar no ha innovado en otros servicios para poder encontrar la
diversidad de estilos de alimentacion en un solo lugar en la ciudad de Ica, ha hecho que
encontremos un nicho de mercado insatisfecho. Por lo tanto, aquellas personas que buscan
almorzar segln su estilo de alimentacion tendran la opcion de elegir el servicio que la
empresa Nutri 360° ofrecerd. Ventaja competitiva de “Nutri 360°”. En el mercado iquefio
no existe una empresa dedicada a la venta de mends de los diferentes estilos de alimentacion
en un solo lugar asi que seria una muy buena ventaja. En este campo de accién, Nutri 360° se
presenta como una alternativa diferenciada, debido a que proporcionara a sus clientes la
opcion de poder comprar diferentes platos ya sean vegano, vegetariano, fitness o tradicional
en un solo lugar; brinda un trato célido los 312 dias del afio, con personal capacitado y
apoyado en un adecuado soporte de comunicaciones; hay una velocidad de respuesta,
permitiendo llegar al cliente el mismo dia de su llamada. Con estas y otras ventajas
competitivas, detalladas en el plan basico de negocio, Nutri 360°, tiene como vision ser el
lider en el mercado de venta de menus saludables. Mercado objetivo. Los clientes
potenciales para la empresa pertenecen principalmente a los niveles socioeconémicos Ay B,
centrandose en ellos para crear un mecanismo de publicidad para llegar a ellos.
Financieramente. El proyecto requiere de una inversion de S/. 62, 596.28 nuevos soles,
compuesto por S/. 25,038.51 nuevos soles en aporte propio, S/. 37,557.77 nuevos soles de
financiamiento y /. 49, 077.08 nuevos soles de capital de trabajo para atender los gastos
corrientes al inicio de las actividades. Tras analizar las diversas opciones y escenarios de
financiamiento del plan basico de negocio se ha encontrado como mejor alternativa la opcion
de financiamiento con la Caja Arequipa. Si consideramos el escenario conservador de ventas,
en un periodo de cinco afios se puede obtener un VAN de S/. 223, 902.23 y una TIR de 86%,

estos resultados positivos son indicadores favorables sobre la viabilidad del proyecto.
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Introduccion

Nutri 360° S.R.L ofrecera una alternativa diferente para aquellas personas que
busquen menu para los diferentes estilos de alimentacion como lo son la tendencia de comida
saludable y alimentacién regular en un solo lugar, ademas ofrecera la preparacion de dietas y
el servicio de delivery. Los clientes disfrutaran de probar menus veganos, vegetarianos,
fitness y tradicionales haciendo asi que su interés por comer sano se vuelva un habito de su

dia a dia.

El negocio estara ubicado en la provincia de Ica, ya que no existe dentro de la ciudad

ningun otro negocio igual y dara a las personas opciones diversas para que almuerce.

La idea de negocio nace debido a que en los hogares peruanos se esta buscando una
alimentacion saludable y esto va a ir creciendo cada vez més. Son mas los ciudadanos
peruanos que tienen mas en cuenta la dieta, y las decisiones que puedan tener en cuanto a su

alimentacion, buscando asi los beneficios para su salud.

Los restaurantes veganos y vegetarianos que existen en Ica, s6lo se centran en esos
estilos de alimentacion, no dando al cliente méas opciones para el estilo de vida que lleva lo
que implica la preocupacion por su alimentacion diaria y el no encontrar la variedad de

menus en un solo lugar.

La tendencia global de comida saludable juega un papel muy importante para el
negocio ya que nos basaremos en implementar almuerzos saludables para los clientes que ya
estan acostumbrados a ese estilo de vida y para los clientes que almuerzan un menu

tradicional y que piensan que comer saludable implica gastar mucho dinero.



1.1.

1.2.

Capitulo |
Definicidon del Negocio

Idea del negocio

El restaurante, ofrecerd menus variados para los diferentes estilos de alimentacion
que se ajusten a su necesidad. También brindaréa el servicio adicional de delivery y la

preparacion de dietas segun recetas médicas.

El servicio que brindaremos es Unico ya que a diferencia de restaurantes que hay
en la ciudad de Ica que solo ofrecen comida vegetariana y vegana, el restaurante
brindara diferentes platos de menu para los gustos de cada persona, ya que solo se

variara los ingredientes que se utilizaran para la preparacion.

Es muy importante que el cliente sepa que ingredientes se utilizaran para la
preparacion de su plato, ya que en base a eso decidird que menu escoger y asi sabra si
se estd cumpliendo con la dieta que debe seguir segun su estilo de alimentacion. Todo
esto podréa visualizarlo en la carta detallada que se le dara para una buena eleccién. El
restaurante ofrecera exclusivamente almuerzos y las personas que deseen almorzar en el

local, tendran un grato ambiente con la mejor atencion.
Diagnostico de la idea de negocio

“NUTRI 360°” es un restaurante de comida vegana, vegetariana, fitness y
tradicional enfocado en personas que cuidan su salud y figura, la empresa estara
ubicada en la ciudad Ica ya que no existe un tipo de negocio igual, los restaurantes de
comida saludable existentes estan segmentados solo para consumidores veganos y
vegetarianos y no cuentan con diversidad de platos para todos los otros tipos de estilos
de alimentacion, lo que significa que si el cliente desea comprar comida para otras
personas con diferentes estilos de alimentacion, tiene que ir a lugares distinto lo que

genera una pérdida de tiempo.

Ica es una ciudad del centro sur del Perq, es la décimo segunda ciudad mas
poblada del Peru y alberga en el presente afio 2019 una poblacion de 337 590
habitantes. Ica es un centro vitivinicola; dispone, ademas, de tenerias, curtidurias e

industrias textiles, asi como grandes centros de exportacion.
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En el 2019 segin INEI, exactamente en el mes de junio en el Peru el subsector
restaurantes crecié 4.75%, como resultado de la evolucion positiva de sus cuatro
componentes. El grupo de restaurantes registro un aumento de 3.93%, impulsado por
los establecimientos de comidas rapidas, restaurantes, carnes y parrillas, chifas,
cevicherias y comida criolla, en respuesta a la ampliacion de ambientes con zonas de
entretenimiento, realizacion de eventos, espectaculos en vivo, shows artisticos,

renovada carta gastronémica y promociones por aplicativos moviles.

Otras actividades de servicio de comidas presentaron destacado crecimiento de
11,65% por concesionarios de alimentos que mostré expansion de sus servicios a nivel
nacional, en consonancia con la consolidacion de contratos con instituciones de
educacidn superior, entidades publicas y privadas, para atencion de comedores,
cafeterias y snack, dietas balanceadas, platos vegetarianos y servicio delivery,
coadyuvado por mejora continua del servicio basado en conceptos de nutricion y

adecuacion a las necesidades de cada cliente.

En el pais hay una tendencia saludable que viene creciendo con respecto a afios

pasados, y se prevé que seguiré en alza gracias a la ley de etiquetado.

Gréafico N° 1 Evolucion mensual de la actividad de Restaurantes: 2016-2019

Evolucion mensual de la actividad Restaurantes: 2016-2019

(Variacion %)
Var.% 2016: 2 40% Var% 2017: 1,18% Var 2018: 3 50%
| J |
f VT K 1
‘ ‘ 4,75
EF||.'I.RI'-I|J J|A|s CI|NI:IE|=H.-'.|HIJJ|.R SlDlHDE=Mlﬁh‘lJlJ.&5|DHDEF|I‘HAM|J
206 2017 2018 W

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informaética
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1.3 Justificacion de la idea de negocio

Segun el BCR en el 2019 el sistema financiero peruano continta mostrando
buenos indicadores financieros, en un contexto de crecimiento sostenido de los créditos,
esto ha influenciado favorablemente en el crecimiento de la industria de alimentos en el
Peru. Incrementando a ello, la basqueda de estilos de vida saludables esta creciendo a
nivel mundial y de igual manera en Per(. La empresa Kantar Worldpanel Peru dice que
en nuestro mercado especificamente, los consumidores peruanos pagan hasta 123% mas
en la compra de productos saludables en comparacion a los que no lo son. Esta cifra es
mayor a la del promedio Latinoamericano, ya que a nivel de esta regidn se paga solo un

48% mas por productos saludables.

La nueva tendencia del consumidor consciente lo define como aquella persona
que decide por si misma aquello que es bueno para su salud, el entorno social y el
medio ambiente. Un ciudadano que no se deja influenciar por la publicidad o el
marketing y que tiene toda la informacidn necesaria y real para tomar sus propias

decisiones.

Esta tendencia saludable seguira al alza, segun DATUM explica que una
alimentacion saludable para los peruanos es “comer frutas y verduras” casi todos los
dias (62%). Le siguen el incluir ensaladas o verduras en la dieta diaria (39%), beber
abundante agua (38%) y controlar el consumo de comidas grasosas (24%). Sin
embargo, el 75% considera que es dificil hacerlo porque implica mayor gasto o dinero,
el 25% no cuenta con el tiempo necesario, y, ademas, porque considera que la comida

chatarra es mas accesible el 12%.

Segin MINSA indica que las poblaciones que presentan los indices més altos de
sobrepeso y obesidad son Moquegua, Tacna, Piura, Lambayeque, Tumbes, Ica,
Arequipa, Loreto, Madre de Dios y La Libertad. Segun el gerente general de kantar
Worldpanel Perd, actualmente son las personas de los estratos econémicos mas
pudientes los que mas consumen productos saludables. No obstante, esta tendencia se
ird plasmando también en otros niveles como poblacion de nivel socioeconémico C.
Todos estos datos indican que, en el Peru, y enfocandonos en Ica, encontramos una
oportunidad de mercado interesante para explotar y asi invertir en un restaurante de

comida saludable.
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Si bien es cierto esta tendencia ya viene siendo explotada por algunas tiendas
como Avocado y delivery de comida saludable como (Green and Fresh, Greend Food,
Hilo Verde), tiendas naturistas que encontramos en distintos puntos de la ciudad, la
demanda por este tipo de productos es creciente y va en aumento, lo cual justifica la
necesidad de ofrecer productos sanos y variados para un publico exigente que busque

una nueva opcién de alimentacion.



Capitulo 11

Diagnostico del plan de negocio
2.1. Anélisis del microentorno

2.1.1. Clientes

En el mercado iquefio actual existe una gran cantidad de personas que
desean consumir comida saludable y que con el pasar de los afios ha ido
aumentando, las caracteristicas de nuestros potenciales clientes son personas entre
18 a 65 afios de nivel socioeconomico Ay B que tienen la necesidad de mantener
una vida saludable con el fin de mejorar su calidad de vida y lograr un bienestar
fisico, mental y social, y que se ven imposibilitados de satisfacer esos deseos por
la falta de tiempo para preparar sus propios alimentos, ya sea por motivos de

trabajo o estudio.

También existe personas que van a comprar su almuerzo y no encuentran la
variedad de platos para los diferentes estilos de alimentacion que deseen llevar,
siendo asi una oportunidad para ofrecer todos los menus en un solo lugar,
evitando la pérdida de tiempo que genera ir de un lugar a otro para adquirir todos

sus platillos que deseen almorzar.

Tabla N° 1 Poblacion econdmicamente activa, segin ambito geogréafico, 2016-2018 (miles de

Ambito Geografico 2016

Departamento
Ica 421.2 419.9 430.6

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

personas)

Segun el cuadro de INEI, a comparacion de afio 2017, en el afio 2018 hubo

un incremento de 10.7% en la poblacion economicamente activa, en el
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departamento de Ica, lo que significa un mercado potencial que no tiene tiempo

para cocinar en casa y prepararse su almuerzo lo cual va a ser aprovechado.

2.1.2. Competidores

Actualmente en la ciudad de Ica, no existe competidores directos por la
variedad de platos que se va a ofrecer en un solo lugar, pero si indirectos como lo
son restaurante El VVegetariano, Green Food, Green and Fresh, Hilo Verde y
Bamboo. Los cuales serdn evaluados con factores de éxito en la siguiente tabla en

la cual se le ha otorgado una calificacion del 1 al 4 en donde 4 es el puntaje mas
alto y 1 es el puntaje minimo.



Tabla N° 2 Matriz del Perfil Competitivo

LA EL GREEN GREEN AND

ORGANIZACION VEGETARIANO FOOD FRESH HIEOVERDESS SAMBO0

Ponderacion

C C C [ C
S S S S S
(&) (&) (&) (&} (&)
S S T e &
[b] [b] [b] (6] [b]
2 S E S E S = S E S E S
© © © © © ©
& > £ > £ > £ > & > £ >
0.2 3 0.6 4 0.8 3 06 3 0.6 2 0.4 2 0.4
0.2 4 0.8 4 0.8 3 06 3 0.6 2 0.4 3 0.6
0.1 4 0.4 2 0.2 3 03 4 0.4 4 0.4 3 0.3
0.1 4 0.4 3 0.3 2 02 3 0.3 2 0.2 2 0.2
0.2 4 0.8 2 0.4 1 02 1 0.2 1 0.2 1 0.2
0.2 4 0.8 3 0.6 3 06 3 0.6 3 0.6 2 0.4
1.0 3.8 3.1 25 2.7 2.2 2.1

Fuente: Elaboracion propia

INTERPRETACION DE LA MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO PARA “NUTRI 360°”:

La empresa cuenta con 6 factores clave de éxito; un nimero adecuado. La empresa competidora El Vegetariano es la que mayor ponderacion
tiene, con un 3.1 se hace frente a las deméas empresas ya que la calidad en su servicio y experiencia hace que tenga mayor participacién en el
mercado, sin embargo, no cuenta servicios complementarios para los clientes. Nutri 360° tiene un ponderado de 3.8 el cual es mayor a la
empresa “El Vegetariano” debido a que la oferta de servicios que se ofrecerd es muy innovadora.
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2.1.3. Proveedores

Los proveedores para el restaurante son diversos, los cuales tienen que
tener los estandares de calidad para poder preparar nuestros platillos, que estaran
hechos en base a valores nutricionales. Principalmente la materia prima seran las
verduras, frutas, hortalizas, especies y alimentos de origen animal como son
pollo, carne, etc. Se tendra diferentes proveedores para cada especialidad y al

menos tres proveedores fijos.

En la siguiente tabla se detalla algunos proveedores con los insumos que

nos van a suministrar:

Tabla N° 3 Cuadro de principales proveedores
PRINCIPALES PROVEEDORES

-Direccion
San Fernando | Av. JJ. Elias N° Venta de pollo, carnes y huevo
Carniceria San
_, Mercado Toledo Venta de carne.
Sebastian
Mercado Venta de especies, abarrotes y frutas
Mercado Toledo
Toledo y verduras

Venta de materias primas, abarrotes,

Tiendas Makro | Santo Domingo
verduras, etc.

Fuente: Elaboracion propia
2.1.4. Productos sustitutos

Las amenazas de productos sustitutos son los restaurantes que estan
ubicados en diferentes puntos y que ofrecen comida saludable y también el auge
que tiene la comida rapida que existe en los centros comerciales ya que son muy
rapidos de conseguir y a un bajo costo. Lo cual representa un problema ya que en
el ambito gastrondmico existe una variedad de productos, y por ende existe
variedad de sustitutos disponibles, con una gran gama de precios, calidad y
presentacion. La necesidad que existe por comer saludable puede ser sustituida

por la comida preparada en casa y el consumo de snacks saludables.



2.2. Andlisis del macroentorno

2.2.1.Factores econémicos

Existen muchos factores que se toman en cuenta a la hora de realizar una
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compra, entre ellas esta el poder adquisitivo de la poblacién iquefia, en el caso de

nuestros clientes potenciales, se considera que Ica es una de las ciudades que en
los altimos tiempos ha mostrado un fuerte crecimiento econémico,

considerdndose como una de las ciudades menos pobres a la actualidad.

Segin MINCETUR la economia de Ica ha mostrado un fuerte crecimiento

econdmico siendo considerada una de las ciudades menos pobres en la actualidad

del Pert ademas de la agroindustria, la mineria, y los servicios. En el ultimo afio

2017, el PBI de Ica ha crecido a un ritmo de 3,9% es decir ligeramente por
encima de la economia global (3,6%). En 2017, el PBI de Ica supero los US$

7500 millones, mientras que sus exportaciones ascendieron a US$ 3268 millones.

Grafico N° 2 Indicadores estratégicos de la Region Ica 2017

Ica: Indicadores Estratégicos de la Region 2017
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Segun el cuadro mostrado, podemos ver que los sectores con mayor ingreso
son: agropecuario (5,9 %) la construccion (5,1%) y la extraccion de petréleo, gas
y minerales (14,36%), alojamiento y restaurantes (2,86%) y un alto potencial en
el aspecto comercial, esto es favorable para la empresa ya que, al tener ingresos
generara mas puestos de trabajo y un mejor sueldo para los ciudadanos, por lo

tanto, existird mas demanda.

Para el restaurante “Nutri 360°” es muy importante que, en la ciudad de Ica,
el factor econdmico este en constante crecimiento y a la vez que a la actualidad se
encuentre de manera positiva, ya que este influira en el poder de compra de

nuestros consumidores, aumentando la demanda de nuestros productos.
2.2.2.Factores socioeconémicos

Ica es una ciudad que esta en constante crecimiento en su poblacion por lo

gue creemos que todavia necesita algunos negocios de comida saludable.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), la
poblacion proyectada del departamento al 30 de junio de 2015 fue de 787 170
habitantes (2,5 por ciento del total nacional), siendo la provincia de Ica la de
mayor concentracion poblacional (46,1 por ciento del total departamental). Su
Gltima tasa de crecimiento intercensal es de 1,6 por ciento, ademas de tener una
distribucion equilibrada de la poblacion segun sexo. Por grandes grupos de edad,
el 2015 el 26,6 por ciento de la poblacién se encontraba entre 0 y 14 afios de
edad, el 66,2 por ciento entre 15y 64 afios de edad y el 7,2 por ciento restante
entre 65 y mas afios de edad, de otro lado, la poblacién creci6 a un ritmo anual
promedio de 1,11 por ciento entre los afios 2006 y 2015, segun las cifras
estimadas del INEI. (BCRP, 2016, p.2)

El salario promedio de la poblacion iquefia ha ido incrementando en los
Gltimos afios, siendo su ingreso mensual de S/ 1418.84 soles, lo cual es muy
importante ya que el crecimiento se muestra al alza. Podemos visualizarlo en el

siguiente cuadro:
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Tabla N° 4 Ingreso promedio proveniente del trabajo

INGRESO PROMEDIO PROVENIENTE DEL TRABAJO
INGRESQ PROMEDIO MENSUAL PROVENIENTE DEL TRABAJO, SEGUN AMBITO
GEOGRAFICO, 2007 — 2018 (en soles corriente

AmDbIto 5407 5608 | 2009 2018
geograéfico

Ica 704.8 | 801.7 | 895.4 | 924.0 | 997.0 | 1022.9 | 1082.3 | 1187.1 | 1278.1 | 1297.3 | 1363.7

414.8

Fuente: INEI

2.2.3.Factores politicos y legales

En los ultimos afios el Per( ha estado estable democraticamente y
econdmicamente, esto ha permitido que los horizontes comerciales se expandan
por medio de los tratados de libre comercio. Ademas, el Per( cuenta con diversos
acuerdos comerciales que le abren las puertas a los mercados regionales e

internacionales dinamizando asi los sectores de su economia.

En la actualidad las Micro y Pequefia empresa (MYPES) en el Pert son de
vital importancia para la economia de nuestro pais. Segun el Ministerio de
Trabajo y Promocién del Empleo, tienen una gran significacion por que aportan
con un 40% al PBI, y con un 80% de la oferta laboral, sin contar con el
autoempleo que genera; sin embargo, el desarrollo de dichas empresas se
encuentra estancado, principalmente por la falta de un sistema tributario estable y
simplificado que permita superar problemas de formalidad de estas empresas y

gue motiven el crecimiento sostenido de las mismas.
RESTAURANTE “NUTRI 360°” se rige bajo las siguientes leyes:

* Decreto Supremo N° 033-2016-SA (Ley de alimentacion saludable)
Reglamento que establece el proceso gradual de reduccion hasta la
eliminacion de las grasas trans en los alimentos y bebidas no alcohélicas
procesados industrialmente. El presente Reglamento establece el proceso
gradual de reduccion hasta la eliminacion de grasas trans, en los alimentos y

bebidas no alcoholicas procesadas industrialmente, con el proposito de
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contribuir a la reduccion de los riesgos asociados a las enfermedades crénicas
no transmisibles.

* Decreto legislativo 1222: Reglamento que establece el proceso gradual de
reduccién hasta la eliminacién de las grasas trans en los alimentos y bebidas
no alcoholicas procesados industrialmente.

* Norma Sanitaria para la aplicacion del Sistema HACCP en la fabricacion de
Alimentos y Bebidas. Resolucion Ministerial N° 449-2006/Minsa.

* Decreto Supremo N° 038-2014-SA Modifican Reglamento sobre Vigilancia 'y
control sanitario de Alimentos, Bebidas, aprobado por el decreto N° 007-98-
SA.

La seguridad y salubridad son factores extremadamente importantes para la
industria de la transformacion de alimentos. Para mantener seguros a los
operadores de equipo y usuarios finales, existen una variedad de agencias
examinadoras y certificadoras que trabajan con los fabricantes para verificar que
todo utensilio, equipos y hasta construcciones, cumplan con requerimientos
especiales especificos. Para esto existe la Fundacion Nacional de Saneamiento
(NSF) la cual tiene como principal objetivo crear y mantener estandares de

saneamiento.

Para “Nutri 360°” ya que es un restaurante, obtener esta certificacion es
muy importante porque ayuda a las empresas de la industria de alimentos y
bebidas a navegar por el entorno regulatorio de la inocuidad alimentaria a nivel

mundial.
Factores tecnoldgicos

La tecnologia ha dejado de ser un lujo o privilegio en todo el mundo, su
uso se ha convertido en un elemento fundamental en el ambito personal y
empresarial. En un mundo tan activo y globalizado las empresas deben ser
rapidas y eficientes con todos sus recursos, la tecnologia ha llegado para resolver
los problemas y eliminar las barreras de las organizaciones a través de sistemas
innovadores y que son adaptables a las necesidades de cada empresa. Lo que
antes tomaba semanas e incluso meses, hoy en dia es posible terminar en unos

pocos minutos sin mayor esfuerzo ni complicacion.
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Invertir en nuevas tecnologias nos permite estar a nivel de nuestros
competidores e incluso superarlos. Con el ingreso de las nuevas tecnologias
nuestra empresa estara operativa en tiempo real de tal forma que en todo

momento se encontrara disponible para nuestros clientes.

Para restaurante “Nutri 360°” es muy importante mantener una estrecha
relacion con nuestros clientes, ya que es uno de los métodos de consumo mas
utilizados en la actualidad que nos permitira estar al alcance de nuestros clientes,

donde mostraremos nuestros productos y promociones.

2.2.5.Factores ambientales

La empresa y el medio ambiente estan obligados a entenderse. Y este
entendimiento pasa por lo que se ha venido en llamar "ecoeficiencia”
(disminucion del impacto ambiental en relacion al volumen de produccion
obtenido), muchas empresas murcianas han dado ya este importante paso y han

comprobado las humerosas ventajas que reporta la gestion ambiental.

Restaurante “Nutri 360°” contribuira con el cuidado del medio ambiente
utilizando productos sanos y naturales para personas que deseen cuidar de su
salud e imagen, reemplazando azUcar por stevia, sibarita por achote, bajo en sal,
sin condimentos procesados. Asimismo, evitaremos la contaminacion del medio
ambiente ya que no tendremos chimenea, contaremos con una campana extractora

que absorbera el humo de la cocinay la grasa.



Capitulo 111

Planeamiento Estratégico

3.1.Mision

3.2.

3.3.

3.4.

Somos una empresa comprometida a brindar productos saludables con un

adecuado balance nutricional, asi como un servicio de calidad brindado por nuestro

staff garantizando seguridad y comodidad.

Vision

Ser reconocido para el 2022 como la mejor opcidn en restaurantes saludables en

la ciudad de Ica. Entregando un servicio de atencién competitivo y de calidad.

Valores

v" Puntualidad: Las obligaciones y compromisos deben ser cumplidos en los tiempos

acordados.

Eficiencia: Contamos con un staff capacitado para brindarte la mejor comida. Platos

nutritivos y preparados con ingredientes de calidad.

Compromiso: Nutri 360° no s6lo esta comprometida con sus clientes sino también

con el desarrollo gastronémico del pais.

Objetivos

v

Consolidar y diversificar los productos para enriquecer la experiencia de los

clientes.

Crear alianzas estratégicas con diferentes empresas para que su personal conozca

del servicio que se ofrece en un primer afio de apertura.

Identificar el ROl y TIR, asi como los niveles de riesgo financiero y econémico que

implica este tipo de negocio.

Identificar correctamente los activos requeridos para atender la operacion y las
necesidades de financiamiento para completar asi el valor total de la inversion para

iniciar el negocio procurando que éste sea de un 70%.
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v Cuidar los pasivos de la empresa, evitando las sobre deudas y pagos fuera de

tiempo.

3.5. Matriz FODA

Tabla N° 5 Matriz Foda

FORTALEZAS DEBILIDADES

e Propuesta unica para el mercado de ments | e EXxiste un restaurante que se dedica a la
para distintos estilos de alimentacién en un preparacion de comida vegetariana y
solo lugar. vegana en la ciudad.

e Se ofrece el servicio de delivery con costo | e No se cuenta con la mayor parte del
adicional y preparacion de dietas. financiamiento.

e Se cuenta con una ubicacién estratégica
con alto transito de clientes potenciales

e Se cuenta con el equipamiento adecuado

para dar un buen servicio.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
e Creciente demanda en la tendencia de e Fendmenos naturales que puedan
comida saludable perjudicar a los cultivos.

e Concientizacion a través de la publicidad e Ingreso de mas restaurantes de comida
del dafo que causa la mala alimentacion. saludable.
e Implementacion de ley de promocion de o Falta de empresas agricolas sustentables de

alimentacion saludable alimentos saludables

Fuente: Elaboracién propia



3.6.

3.7.

25

Estrategia genérica de PORTER

Segun la matriz de estrategias genéricas de Michael Porter, la que se usara es de

“diferenciacion”, tal como se aprecia en la siguiente imagen:

Grafico N° 4 Matriz de Estrategias genéricas de Porter

(o]
o .
] 2 i
¥ Diferenciacién denazgg
B e en cosles
o
[
)
17]
o 2 e .z
B Segmentacin Segmentacién
il enfocadaa con enfoque
"IN un segmenio de costes bajos
(o}

Exclusividad percibida Posicionamiento

por el cliente de bajo coste S
VENTAJA ESTRATEGICA ¢

Fuente: Persuadiendo.com matriz de estrategias genéricas de Michael Porter

Con este plan de negocio el restaurante Nutri 360° se enfoca en dar a los clientes
una alternativa diferente, ya que al asistir al restaurante proponemos ofrecerle menus

para todos los estilos de alimentacion, sin que se tenga que mover de un solo lugar.

De esta forma se busca que el cliente visite el restaurante, porque no va a
encontrar un lugar igual en donde tenga toda la gama de platos que se ofrecera con los

menus variados para cada estilo de alimentacion.
Cronograma de actividades (diagrama de Gantt)

El diagrama de Gantt es una herramienta que permite realizar una representacion
gréafica del progreso del proyecto, pero también es un medio de comunicacion entre las
diversas personas involucradas en el proyecto, para poder dar apertura el restaurante es
necesario un periodo de 4 meses previos, en los cuales se realizaran las actividades que

se muestran a continuacion:



26

Tabla N° 6 Cronograma de implementacion

DURACION
ACTIVIDAD INICIO 5
(Dias)

1 | Busqueda de disponibilidad de local 1/03/2020 15

2 | Permisos para apertura de restaurante | 16/03/2020 30

3 | Instalaciones basicas 17/04/2020 13

4 | Adecuacion del local 1/05/2020 15

5 | Compra de maquinarias 16/05/2020 3
Implementacion de maquinarias

6 _ ) 19/05/2020 12
remodelacion y decoracion

7 | Surtido de almacén 1/06/2020 6
Capacitacion y entrenamiento de

8 ) 7/06/2020 6
personal operativo

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico N° 4 Diagrama de Gannt

DIAGRAMA DE GANNT

1/03/2020 21/03/2020  10/04/2020  30/04/2020  20/05/2020 9/06/2020 29/06/2020

. } Implementacion Capacitacion y
I_3usqu_eq§ de - Permisos para Instalaciones | Adecuacion del  Comprade | de maquinarias  Surtido de entrenamiento
disponibilidad | apertura de basicas local maquinarias  remodelacion y almacén de personal
de local restaurante - -
decoracion operativo
INICIO 1/03/2020 16/03/2020 17/04/2020 1/05/2020 16/05/2020 19/05/2020 1/06/2020 7/06/2020
= DURACION 15 30 13 15 3 12 6 6

Fuente: Elaboracién Propia



Capitulo IV
Estudio de Mercado

4.1. Oferta (qué ofrecen los competidores — directos y potenciales)

Actualmente en la ciudad de Ica no se cuenta con competidores directos para el
rubro de comida saludable al cual vamos dirigidos, pero si tenemos competidor

potencial de un mercado que esta emergente, los cuales se mencionan a continuacion:
GREEN AND FRESH:

Grafico N° 5 Green & fresh
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Fuente:Google

Ofrece almuerzos saludables y personalizados por delivery donde puedes realizar
tus pedidos de acuerdo a la combinacion de su carta donde pueden hacer eleccion de: 1
proteina, 2 bases o una, 4 topping o 1 vinagreta.

La oferta de los competidores potenciales para el mercado es S/.11.00 soles el

plato adicional el cobro de delivery de S/3.00 soles
HILO VERDE:

Grafico N° 6 Hilo verde

il ke

Fuente:Google
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Es una empresa delivery que ofrece desayunos, postres almuerzos en los
almuerzos ofrece platos establecidos saludables por dia y aparte cuenta con una carta de
postres y desayuno. Estos son 2 platos diarios para la eleccién del consumidor dandoles
un costo de S/8.00 soles de forma adicional el cobro de delivery de S/3.00 soles por ser

zonas aledafias
GREEN AND FOOD:

Gréfico N° 7 Green and food

Fuente:Google

Es una empresa Delivery que también se dedica al rubro de comida saludable

ofreciendo platos, desayunos y postres en el mercado iquefio.

Estos son algunos de los platos que ofrece la competencia potencial al igual que
la primera empresa puedes elegir los topping que tengan de acuerdo al dia con la
diferencia que sus platos tienen un precio mas elevado a comparacion de otros

competidores S/15.00 soles adicional él envio delivery que es de S/3.00 soles
EL VEGETARIANO:

Grafico N° 8 Logo vegetariano

Y

Fuente:Google
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Esta empresa tiene 26 afios en el mercado dedicada al rubro de la alimentacion
basando sus platos en comida vegana y vegetariana teniendo como establecimiento en

la calle Loreto 178
BAMBOO:

Grafico N° 9 La casa de Bamboo
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Fuente:Google

Es un hospedaje ubicado en huacachina el cual cuenta con un area de restaurante
en donde ofrece comida vegana, vegetariana para sus huespedes y para un publico
externo sus platos varian deacuerdo a dias. Sus precios oscilan entre S/15.00 a S/25.00

soles.
Demanda

En algunos negocios por diferentes motivos no se puede tener el éxito que este
requiere y no porque exista un déficit de manejo de personal o0 negocio sino porque

sencillamente a veces dejamos de ver las necesidades de nuestro consumidor.

Nuestros consumidores o clientes estan adquiriendo constantemente nuestros
productos o servicios que le ofrecemos. Para esto desarrollaremos una buena estrategia

priorizando los siguientes objetivos:
Objetivos:
Objetivo General

Implementar un establecimiento que venda comida saludable acompafado de un

servicio de calidad para satisfacer las necesidades de nuestro consumidor.
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Objetivos Especificos

Identificar preferencias de los consumidores potenciales.
Establecer oferta de productos para nuestros consumidores potenciales.
Identificar la localizacién del local.

Determinar la demanda.

NN NN

Cuantificar la rentabilidad del negocio.
Metodologia

La metodologia a utilizar considera una investigacion exploratoria, aplicada a
aquellas personas de un rango de edad 18 — 65 afios que consuman alimentos fuera de
casa y ademas cuiden su estilo de alimentacion en el cercado de Ica.

Investigacion Exploratoria

La investigacion exploratoria es un tipo de investigacion que se da con un primer
acercamiento a un tema especifico antes de abordarlo en un trabajo mas profundo
utilizado para estudiar un problema que no estéa claramente definido, por lo que se lleva

a cabo para comprenderlo mejor, pero sin proporcionar resultados concluyentes.

Con esta investigacion exploratoria podemos conocer las verdaderas
implicaciones de un problema, asi que aspectos son mas importantes para poder
abordar, aunque la investigacion exploratoria es una técnica muy flexible, comparada
con otros tipos de estudio, implica que el investigador esté dispuesto a correr riesgos,

ser paciente y receptivo.

Los resultados que arroja la investigacion exploratoria son aproximados, por lo
que siempre se necesitard un estudio posterior mas profundo para corroborar las

primeras deducciones y, en algunos casos, abrir nuevas lineas de investigacion
Fuentes Primarias:

El método primario el investigador se acerca directamente a los elementos
relacionados con el tema a desarrollar. De esta forma toma informacion de primera

mano y la recopila, para luego analizarla y verificar si efectivamente puede seguir
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adelante con la investigacion. EI método primario a utilizar en este proyecto es el

siguiente:
Encuestas:

La encuesta es uno de los métodos mas utilizados en la investigacion de mercado
porque permite obtener informacion real directamente de los consumidores. Se pueden

utilizar varios tipos de encuestas para explorar tendencias, opiniones, etc.
Fuentes secundarias

En el método secundario se obtiene la argumentacion de fuentes externas a él,
como trabajos anteriores, libros publicados relacionados con el tema o incluso casos de

estudio que desarrollen problemas iguales o relacionados con el tema.
Los métodos secundarios a utilizar en el proyecto de negocio son los siguientes:

e Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI)
e Asociacion peruana de Empresas de Investigacion de Mercados (APEIM)
e [PSOS Perl — Opinion y Mercado

e Ministerio de salud (MINSA)

Hallazgos y conclusiones de la Investigacion Exploratoria: A continuacion, se

muestran los resultados obtenidos:
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Cuadro N* 2
Peri 2019: Poblacidn por sexo segin departamentos

[En miles de personas)

Lima 11,5814 3586 57634 354 58280 358
Piura 2,053.9 6.2 1,033.3 6.4 1,020.6 6.2
La libertad 1,965.6 6.0 976.4 6.0 989.2 6.1
Arequipa 1,525.9 a7 761.5 4.7 764.4 47
Cajamarca 1,480.9 46 738.2 4.5 7427 4.6
Junin 1,378.9 42 685.7 4.2 693.2 4.3
Cusco 1,336.0 41 673.0 4.1 663.0 41
Lambayeque 1,321.7 41 652.0 4.0 669.7 41
Puno 1,296.5 4.0 650.6 4.0 645.9 4.0
Ancash 1,193.4 37 598.2 37 595.2 3.7
Loreto 980.2 3.0 439.8 31 480.4 3.0
Ica 940.4 2.9 472.3 2.9 468.1 29
San Martin 902.8 2.8 468.0 2.9 4348 2.7
Huanuco 799.0 2.5 402.5 2.5 396.5 24
Ayacucho 680.8 2.1 3423 2.1 3385 2.1
Ucayali 552.0 1.7 283.1 1.7 268.9 1.7
Apurimac 4477 14 225.5 1.4 2222 1.4
Amazonas 419.3 1.3 214.7 1.3 2046 1.3
Huancavelica 383.2 1.2 189.2 1.2 194.0 1.2
Tacna 3647 1.1 184.6 1.1 180.1 1.1
Pasco 282.1 09 144.8 0.9 137.3 0.8
Tumbes 249.1 0.8 127.8 0.8 121.3 07
Moquegua 192.6 0.6 98.7 0.6 939 0.6
Madre de Dios 157.4 0.5 83.8 0.5 736 0.5
TOTAL 32,4955 100.0 16,269.4 100.0 16,2261 100.0

Fuente: APEIM (2017)
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Peru 2019: APEIM estructura socioecondmica de la
poblacién segin departamento (Urbano + Rural)

My % - % %
Amazonas 4193 19 123 216 ©42
Ancash 1,1934 49 259 271 421
Apurimac “77 18 83 170 729
Arequipa 15259 162 384 R2 132
Ayacucho 680.8 22 75 206 697

Cajamarca 14809 26 86 182 706
Cusco 1,360 48 105 194 653
Huancavelica 3832 03 38 108 851
Huanuco 7990 33 104 181 682
|ica
Junin
La Libertad
Lambayeque
Lima

9404 100 414 410 76
137889 38 160 287 515
19856 85 266 285 364
13217 8.1 255 339 325

115914 257 414 255 74

Loreto 9802 27 172 227 514
Madre de Dios 1574 40 173 407 380
Moquegua 1926 121 363 204 222
Pasco 282.1 17 18 318 547
Piura 20539 41 218 377 364
Puno 12065 25 102 227 646

San Martin 9028 33 166 314 487
Tacna 364.7 10.1 404 390 105
Tumbes 2491 59 282 389 270
Ucayali 552.0 26 148 389 457

Fuente: APEIM (2017)
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Gréafico N° 12 Poblacion (distrito Ica)

ox Ministerio €
g de Salud

CION TOTAL, POR EDADS S| POBLACION TOTAL, POR GRUPOS QUINQUEN ALES DE EDAD
DEPARTAMENTO PROVINCIA DISTRITO
18 19 20-24 2-29 30-34 35-39 4044 4549 50-54 55-59 60-64

PERU PERU PERU 575,738 574302 2,881,328 2,765,677 2,574,016 2,333,212 2,174,557 1885171 1,637,067 1,389,893 1,103,347
HUANUCO YAROWILCA JACAS CHICO 3 30 17 108 151 130 123 119 119 101 )
HUANUCO YAROWILCA 0BAS 84 73 265 254 394 300 310 333 270 288 217
HUANUCO YAROWILCA PAMPAMARCA 41 3% 141 89 118 105 174 134 89 87 )
ICA ICA ICA 2287 2324 11,719 11,502 9756 9765 9.365 9,045 8,001 7.100 5970
ICA ICA LATINGUINA 712 710 3472 3341 2798 2581 2 446 2,087 1,732 1,521 1,168
ICA ICA L0S AQUIES 352 31 1,888 1,730 1,587 1,350 1,20 1,136 082 900 881
ICA ICA OCUCAJE 54 57 330 292 217 267 245 223 222 200 138
ICA ICA PACHACUTEC 130 131 670 603 501 a7 469 421 369 268 237
ICA ICA PARCONA 1,145 1133 5454 4885 3,980 3,004 3,699 3347 2884 2 449 1,868
ICA ICA PUEBLO NUEVO 83 ) 388 407 357 330 365 208 71 259 206
ICA ICA SALAS 447 484 2758 2514 1,823 1,754 1,538 1,255 1,080 950 792
ICA ICA SAN JOSE DE LOS MOLINOS 123 17 526 565 460 434 446 406 389 306 267
ICA ICA SAN JUAN BAUTISTA 73 261 1,203 1177 1,056 1,149 1,136 1,048 850 867 581
ICA ICA SANTIAGO 542 564 3,016 2872 2439 2052 1,858 1,716 1,359 1,203 967
ICA ICA SUBTANJALLA 534 531 2617 2434 2207 2032 2,002 1,713 1513 1,150 068
ICA ICA TATE 73 76 394 407 355 325 366 241 275 213 174
ICA ICA YAUCA DEL ROSARIO 10 12 63 41 46 46 66 66 61 74 72

Fuente: MINSA
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Tabla N° 7 Cuadro de poblacién por edad y nivel socio econémico

Total, de poblacién de Ica(provincial) 432,600 personas
Total, poblacion de Ica(distrito) 136,146 personas
Hombres y mujeres de 18 a 65 afios distrito de 86,924 personas
Ica
Hombres y mujeres de 18 a 65 afios del NSE Ay B 8,095 personas

de la provincial de Ica (10%)

Fuente: Elaboracion propia, 2020
Encuestas

A continuacion, se muestra la estructura de conceptos considerados para la obtencion

del tamafio de la muestra:

Tabla N° 8 Estructura del tamafio de la muestra

Poblacién Hombres y mujeres de 18 a 65 afios del NSE Ay B de la
provincial de Ica que prefieren un estilo de alimentacién
saludable.

Para la determinacion de la muestra se utilizé la formula de

poblacion finita:

Z?.0%. N
n=
n = Tamafio de e:(N—1) + Z2.02

muestra Donde

N = Tamafio de poblacién : 8,692
o = Desviacioén estandar : 0.5
Z = Nivel de confianza  : 95%: 1.96

e = Error muestral : 5%: 0.05
n=368
Cuestionario La encuesta empleada
Realizacion La encuesta fue realizada por medio de visitas en campo, en

lugares estratégicos como fuera de gimnasios, fuera de entidades



37

financieras, centros comerciales.

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, se procedera a mostrar el resultado de las encuestas, los resultados se

mostraran pregunta por pregunta con una breve explicacion de cada una de ellas.

Figura I-1 Distribucion del lugar donde suele almorzar

1.-¢EN QUE LUGAR SUELE ALMORZAR?

AN

= RESTAURANTE = DELIVERY = CASA

Fuente: Elaboracion propia

El mayor porcentaje de encuestados dijo que suelen almorzar en restaurantes cercanos y

el 9% indico que come en casa.

Figura 11-2 Distribucion del tiempo para almorzar

2.-¢QUE TIEMPO DISPONE PARA
ALMORZAR?

—

= 10-30 MIN = 30-60 MIN = 60-90 MIN

Fuente: Elaboracion propia
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En promedio, el 64% de los comensales tiene entre 30 a 60 min para almorzar lo que

significa que tienen el tiempo suficiente para ir a un lugar a almorzar.

Figura I11-3 Distribucion del tipo de comida que almuerza

3.-cQUE OPCION ES LO QUE MAS
FRECUENTE CONSUME EN UN
RESTAURANTE?

= ALACARTA =MENU

Fuente: Elaboracion propia

El menu es el plato a elegir de nuestros futuros clientes y solo un 25% almorzaba platos
a la carta.

Figura 1V-4 Distribucién de la frecuencia para ir a un restaurante

4.-;CON QUE FRECUENCIA SUELE IRAUN
RESTAURANTE?

=
e

= 2VECES A LA SEMANA =3VECES A LA SEMANA =DIARIO

La frecuencia con las que las personas encuestadas suelen ir al restaurante es favorable

ya que a diario van a uno para almorzar y un 42% suele ir tres veces a la semana.
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Figura V-5 Distribucion del inconveniente para consumir comida saludable

5.-¢ CUAL CREES QUE ES EL PRINCIPAL
INCOVENIENTE PARA NO CONSUMIR COMIDA
SALUDABLE?

—~

= NO HAY RESTAURANTES DE ESTE TIPO
= NO HAY VARIEDAD DE COMIDA
= ESTE TIPO DE COMIDA ES CARA

Fuente: Elaboracion propia

Alrededor de 60% de encuestados menciona que no hay restaurantes de este tipo cerca
con sus gustos, por otro lado, el 20% menciona que la variedad es un problema y solo un 15%
indica que este tipo de comida es acorde.

Figura 1V-6 Distribucién del tipo de menu de su preferencia

6-;QUE MENU SERIA DE SU
PREFERENCIA?

= VEGETARIANO =FITNNES =TRADICIONAL VEGANO

Las personas encuestadas indicaron que el menu Fitness y vegetariano son las de su

mayor agrado, seguido de un 20% que les agrada el mendu tradicional
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Figura VI1I-7: Distribucion de la disposicion de pagar por un plato saludable

7.-¢ CUANTO ESTADISPUESTO A PAGAR
POR UN MENU DE SU PREFERENCIA?

X

= S/7-10 =S/10-13 = S/13-16

Fuente: Elaboracion propia

La disposicion de pagar por un plato saludable se encuentra en S/10.00-S/13.00 soles
siendo esta proporcion que se mantiene alrededor del 50% sin embargo otro grupo de casi
10% menciona que podria pagar de S/.13.00 a S/16.00 soles.

Conclusiones: Del estudio de mercado se puede llegar a la conclusion que:

El mercado objetivo que son personas econémicamente activas de 18 a 65 afios NSE A-
B y presenta interés y aceptacion en el consumo de comida saludable. No lo consumen dado

que actualmente no existe una oferta similar cercana a su centro de trabajo u hogares.

Por otro lado, estos estan dispuestos a pagar un precio que oscila entre 10 a 13 soles
dado que valoran el nivel nutricional y atributos saludables. Asi mismo del estudio se pudo
inferir que él 95% esta interesado en adquirir los mends ya que llevan un estilo de

alimentacion saludable.



Capitulo V

Plan de Comercializacion

5.1.Mercado (caracteristicas y segmentacion)

Los clientes son aquellas personas que llevan un estilo de alimentacion sano; es
decir personas vegetarianas, veganas, personas que van al gimnasio y deben seguir una
dieta y por ultimo personas que consumen un estilo de alimentacion regular y/o
personas adultas que por algun tipo de enfermedad necesitan seguir una dieta
estructurada por algun doctor. Una importante caracteristica es que son personas que
trabajan y no tienen tiempo para cocinar en casa, por esa razén buscan un lugar dénde

comprar menu pero que éste se ajuste a su estilo de alimentacion.
La segmentacion del mercado objetivo es la siguiente:

Geogriéfica:

Pais : Peru

Departamento : Ica

Provincia :lca
Distrito :lca
Zona : Urbano

Demograéfico:

Edad : 18 a 65 afios

Geénero : Masculino y Femenino
NSE AyB

Estado civil > Indistinto

La etapa de la vida en que se encuentran los clientes potenciales es una etapa en

la que empiezan a ir al gimnasio y cuidan la dieta, personas adultas a partir de los 30
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afos que se preocupan por lo que comen, personas que deciden ser vegetarianos o
veganos por alguna estricta restriccion de algunos productos carnicos y personas que
trabajan todo el dia y no tiene tiempo de almorzar ya que estan fuera de casa y tiene

que ir a algan restaurante a comer.
Psicografico:

El estilo de vida que llevan es saludable, analizando el estudio sobre “vida
saludable” segin datum se encontrd que para la gran mayoria de peruanos este
concepto es asociado con “comer sano” (68%). Lo asocian también con “hacer
deporte” (58%) lo cual estaria relacionado con salud fisica y “pasar tiempo con la

familia” (56%) que podria estar relacionado con la salud afectiva-emocional.

Gréafico N° 13 Porcentaje de una vida saludable

¢Qué significa tener una vida saludable?

68 58 56
% % %
Comer sano Hacer deporte Pasar tiempo
en familia

Fuente: DATUM
AIO (actividad, interés y opinion):

Pese a que llevar un estilo de vida saludable podria entenderse como un objetivo
importante para la mayoria, el 75% considera que es dificil hacerlo porque implica
mayor gasto o dinero (25%), no cuentan con el tiempo necesario (19%), y, ademas,
porque la comida chatarra es mas accesible (12%).Hablando de salud, 6 de 10 se
consideran personas “saludables”, y curiosamente se preocupan mas por su salud y
visitan mas a los médicos que los que se consideran “poco o nada saludables” — quienes

también se auto medican mas que los primeros.

Los que califican su alimentacion de saludable, se muestran dispuestos a mejorar
de manera radical (11%) y parcial (74%) su alimentacion. Sucede algo similar con los

que estan conscientes de que no se alimentan de manera saludable, ya que el 36% esta



dispuesto a mejorar sus habitos alimenticios de forma radical y el 59% de forma

parcial.
Gréafico N°14 Condiciones de llevar una vida saludable

¢Por qué es dificil llevar una vida saludable?
’ 25 ' 19 12
% % %

Se gasta mucho Faltatiempo Lachatarraes
mas accesible

Fuente: DATUM
5.2. Marketing Mix (producto, precio, plaza 'y promocion)

En este capitulo se revisaran las estrategias del marketing las cuales nos
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permitiran realizar un ingreso correcto en el mercado objetivo al cual queremos llegar

con este plan de negocio. Se realizard una evaluacion del marketing mix (producto,

precio, plaza 'y promocién)

En cada uno de ellos se explicara cual sera nuestro factor diferenciador y que

camino tomaremos para lograr el éxito del negocio. Para finalizar, es importante

mencionar que todo negocio basado en el cliente debe tener una politica de servicio y

garantias que de solidez a las estrategias de marketing.

Producto:

El nombre de la marca es “NUTRI 360°” este nombre denota que se trata de un

lugar donde podemos encontrar comida nutritiva. NUTRI1 360° debe reflejar que se

trata de un lugar donde se hara de la estadia del cliente un momento agradable.

El logo que nos identificara con nuestros clientes es el siguientes:
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Gréafico N° 15 Disefio de logo

para tu estilo de
alimentacidn

Fuente: Elaboracion propia

Es un restaurante que ofrece menu de comida saludable y tradicional; basandose
en los componentes de una comida balanceada: vegetales, proteinas y carbohidratos. El
cliente dispone del menu de su preferencia si desea un mend tradicional y fitness o por
el contrario un menu de preferencia vegana o vegetariana. Con este plan de negocio
proponemos enfocarnos en un segmento que tenga un estilo de vida saludable dispuesto

a consumir los productos que se ofreceran.

Este grupo de personas tiene un régimen de alimentacion sano y balanceado
puesto que buscan mantener un estado fisico, mental y biol6gico saludable. Buscamos
ofrecer una carta variada la cual sera elaborada con un adecuado balance nutricional

segun los requerimientos de cada estilo de alimentacion para cada persona promedio.

Por lo cual, los ingredientes seran de primera calidad, se trabajara con productos
frescos ya que se contara con proveedores que puedan surtir estos con la frecuencia
necesaria y segun la rotacién de los productos. Es importante mencionar que el proceso
de elaboracion de los alimentos es uno de los criterios mas importantes para ofrecer un
buen producto al cliente, este proceso estara estandarizado y sobre todo se optimizara la
higiene. Logrando de esta manera trabajar con insumos para la preparacion de un plato
tradicional sin generar merma en la preparacién de los otros platos en donde se puede

incluir ingredientes que ya estén predispuestos para la elaboracion.

A continuacion, se muestra el disefio de carta referencial que se mostrara a los
clientes de Restaurante NUTRI 360°:



Disefio de carta propuesto

Grafico N°16 Disefio de carta

NUTRI 3

Ment Tradicional $/12.00
Opcion 4 Option 2

Entrada: Entrada:

Ensalada mixis Enssiads mita

Plato principal: Plate principal:

Lomo sakado Aji d= galina

Bebida: Bebida:

Refresco de Maracaya Refresco de cebads

Mend Fitness $/12.00
Opcion 14 Option 2

Entrada: Entrada:

Enzalada mixis Ensalads mixts

Plato principal: Plate principal:

Lomo sakado {ccn quinus) Aji de galina [com quinua)
Bebida Bebida:

Refresco de Maracuys (bajo en azicar)

Redresco de cabada (bajo an azicar)

Mend vegetariano S/12.00
Opcion 1 Option 2

Entrada: Entrada:

Ensalada ccode Ensalads cccida

Plato principal: Plato principal:

Lomo sakado {ccn came de =oys) A7 de galina {zon came de soye)
Bebida: Bebida:

Refresco de Marscuys Rafresco de cebada

Menu Vegano $/12.00
Opcion 4 Opcion 2.

Entrada: Entrada:

Ensalade ccode Ensalads ccaida

Plato principal: Plato principal:

Lomo =akado {ccn champiniones) Aji de galine (con champifcnes)
Bebida: Eebida:

Refresco de Maracuya Refresco de cebada

Fuente: Elaboracién propia

En cuanto al servicio, los aspectos considerados importantes en este rubro de
negocio son la capacitacion del personal y los tiempos de entrega del producto. Los
mozos estaran capacitados en cuanto a los platos ofrecidos ingredientes y contenido
nutricional de cada uno de ellos para que asi puedan absolver todas las dudas que
podria presentar el cliente.
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La capacitacion se hara de manera de induccion inicialmente, luego se ira dando
charlas mensuales con el chef y el ayudante de cocina para que se encuentren mas
informados acerca de los ingredientes utilizados en cada plato. Se buscaré incentivar al
personal para que sientan que forman parte de la organizacion, ddndole importancia a

sus aportes ademas con reconocimientos como empleado del mes.

Si bien es cierto como ya se ha mencionado ya existen ofertas de comida
saludable que son en su mayoria delivery en Ica; sin embargo, estos restaurantes no son
muy conocidos y solo ofrecen comidas especificas como solo platos veganos o solo
vegetarianos o solo comida saludable. Por eso apostamos por un lugar donde nuestros

clientes puedan encontrar variedad de menu.

Por otro lado, para poder optimizar los tiempos de entrega se tendra los procesos
de elaboracién ya estandarizados y con el tiempo 6ptimo. Verduras y frutas ya estaran
debidamente cortadas y almacenadas en recipientes para su conservacion de manera

que sea mas rapido su procesamiento.

La vajilla para el restaurante sera de loza, los cubiertos de metal y los vasos para
el refresco de vidrio. Por otro lado, para el servicio de delivery se contara con los
envases descartables biodegradables para reservar la comida y bolsas de papel Kraft

para empaquetarla como se muestra a continuacién en las siguientes imagenes:

Gréafico N° 17 Envase biodegradable “Nutri 360°”

Elaboracion propia
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Gréafico N° 18 Bolsa de “Nutri 360°”

Jy B

|

vy
I -
p i
p e ~
\ =

Fuente: Elaboracion propia
v Precio

La oferta estard conformada por menu. El precio del producto incluye IGV y para

ello se han considerado los siguientes factores:
v El mercado:

De acuerdo a la investigacion cuantitativa que se ha realizado por medio de las
encuestas determinamos que el mercado en su mayoria esta dispuesto a pagar por cada

plato de menu el siguiente precio.
Tabla N° 9 Cuadro disposicion de pago

Rango en
De7al0 De 10a 13 De 13a16

soles(S/)

Menl X

Fuente: Elaboracion propia
v' La competencia:

Los competidores manejan un amplio rango de precios con lo que respecta a
menu, este va desde S/8.00 hasta S/15.00 soles. Se puede observar en el cuadro

comparativo de precios en relacion a la oferta que brinda la competencia en el sector.



Tabla N° 10 Cuadro comparativo de precios

Competencia

Politica de venta

Precios
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El vegetariano | efectivo ~is;900
Green and fresh Efectivo, transferencia S/11.00
Green and food efectivo S/15.00
Hilo verde efectivo S/8.00
Bamboo Efectivo, tarjeta S/12.00

Fuente: Elaboracion propia
v' Costos:

Para la determinacién de los costos unitarios, se ha desarrollado por cada oferta
que hay en el producto de mend, los costos van a depender del precio de los insumos,
mano de obra, envases y material indirecto a necesitar, asi como el consumo incurrido
en agua y luz (costos indirectos de fabricacion), este detalle se determinara en el
capitulo correspondiente.

v Precio de producto:

Para la fijacién del precio se ha considerado los resultados que nos dio la
investigacion de mercado (encuestas), también se tomd en cuenta factores como la
ubicacidn del local, la calidad de los insumos para la elaboracion de los platos. Se ha
establecido un precio promedio de mercado en base a los puntos mencionados

anteriormente y los precios de los competidores indirectos.

Tabla N° 11 Cuadro de precio fijo

Restaurante Producto Precio

Nutri 360° mend $/12.00

Fuente Elaboracion prop'ia
v' Plaza:

“NUTRI 360°, se ubicara en la region Ica, exactamente en la Av. Los Maestros,
frente a la urbanizacién Puente Blanco. Aqui el establecimiento serd acondicionado

para ofrecer el servicio del restaurante para los clientes.
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El ambiente sera alquilado y se distribuira en areas de cocina, almacén, lugar de

servicio, bafos y recepcion.

Gréfico N° 19 Imagen de local

Fuente: Totalhouse

v Promocion:

El objetivo de la presente es atraer de una manera mucho mas atractiva a nuestro
cliente objetivo. Es decir, establecer relaciones directas con ellos a través de redes
sociales, asi como también generar una cartera de clientes gracias a los datos que
obtendremos cuando realicen llamadas para utilizar el servicio de delivery. Se contara
ademas con una pagina web, la cual sera utilizada para anunciar a través de Tripadvisor

y que con un enlace nos recomienden.

Se haré uso de herramientas digitales, ya que contaremos con un dominio en la
web. De esta forma los clientes tendran la facilidad de tener acceso a nosotros en
cualquier momento y lugar. Podran revisar los menus diarios y de que trata cada uno,
también se contara con el servicio de delivery. La pagina de Facebook sera
aprovechada para realizar concursos y asi poder atraer mas seguidores, resaltando los
atributos de la comida saludable.



Gréfico N° 20 Pagina Web

Restaurante de comida vegetariana.
vegana. tradicional y fitness

ENCUENTRA EL MENU QUE
VAYA CON TU ESTILO DE
ALIMENTACION!

INGREDIENTES

Wewd Fitness

Fuente: elaboracion propia

NUTRI 360°

e

Ubicanos en Ay, 530
Martin 2269-Ica

%

Delivery 056-257350

LLAMANOS

50
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Gréafico N° 21 llustracion de Facebook

1 Me gusta N\ Seguir # Compartir

@ Escribe una publicacion

NUTR' 360 Fotolvideo & Etiquetaraa... @ Registrar visita

tu estil

Ica Nutri 360 Fotos
Inicio
Opiniones
Fotos
Publicaciones
Informacion

Comunidad

Fuente: Elaboracion propia

5.3.Formulacién estratégica ANSOFF

Gréafico N°22 Estrategia Ansoff

Productos
Existentes Nuevos
b4 Estrategias de
€ Estrategias de desarrollo
wn 9 penetracion de productos
0O & de mercado k o
T 3 diferenciacion
©
o
—
()] 2 Estrategias de
% §| e Estrategias de
=] o diversificacion
= segmentacion

Fuentes: Google

Para “NUTRI 360°” la estrategia que se implementara serd la de diferenciacion,
ya que seremos los Unicos en el mercado que tendra toda la variedad de menus en un
solo local. Una vez la empresa tenga un nimero adecuado de consumidores y clientes,
se revisara 'y ampliara el rango de productos, credndose nuevos platos, asociados con
las tendencias y necesidades del consumidor. La promocidon de los nuevos platos sera
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via la pagina web de la empresa y mediante redes sociales. Se medira la satisfaccion de

los clientes mediante encuestas sobre los nuevos productos.

5.4.Proyeccion de ventas

Gréafico N°23 Proyeccion de ventas

Descripcion Precio Unidad Diaria Unidad | Mensual | Unidad Anual

TRADICIONAL 12 16 S/ 192.00 480 S/ 5,760.00 5760 S/ 69,120.00
VEGETARIANO 12 24 S/ 288.00 720 S/ 8,640.00 8640 S/ 103,680.00
VEGANO 12 15 S/ 180.00 450 S/ 5,400.00 5400 S/ 64,800.00
FITNNES 12 25 S/ 300.00 750 S/ 9,000.00 9000 S/ 108,000.00
TOTAL 80 S/ 960.00 2400 S/ 28,800.00 28800 S/ 345,600.00

Fuentes: Elaboracion propia

Segun la proyeccion de ventas podemos observar que los ingresos mensuales

seran de S/28, 800.00 teniendo una proyeccion de venta de 2400 unidades. Obteniendo

un ingreso anual de S/345,600.00, Esto depende del costo fijo para hallar el punto de

equilibrio y fijar las unidades a vender a un precio de 12.00 soles.



Capitulo VI

Plan Técnico

Localizacion de la empresa (matriz de localizaciéon):

El lugar donde estara ubicado deberd ser un punto estratégico para nuestros
clientes, es por eso que se ha realizado una matriz de localizacion en donde se coloca
tres alternativas para escoger la que mas convenga. Se le otorgd una calificacion a cada

una del 1 al 4, en donde 4 es el porcentaje maximo y 1 es el porcentaje minimo:

Tabla N° 12 Matriz de Localizacion del local

Alternativa 3
LUG S Alternativa 1 Alternativa 2 Av. Conde de Nieva
Av. Los Maestros Av. San Martin
FACTORES
peso valor Ponderacion Valor Ponderacion Valor Ponderacion
Cercania de los
clientes objetivos
0.3 4 1.2 4 1.2 4 1.2
Tamailo del local
0.2 4 0.8 2 0.4 2 0.4
Cercania al
mercado 0.2 3 0.6 3 0.6 3 0.6

Fuente: Elaboracién propia

La ubicacion que obtuvo mayor puntuacion es la que esta ubicada en la Av, Los
Maestros ya que el factor de éxito que mas puntaje obtuvo es del costo del alquiler, a
diferencia de los demas ese local tiene un costo mas accesible y también tiene buena
puntuacion en los demas factores. Esta ubicado cerca al centro comercial EI Quinde,
Promart, Zegel Ipae; lugares en donde existe personas que trabajan todo el dia y desea

un lugar cerca para almorzar; cabe mencionar que esta a pocas cuadras de la Av. San
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Martin que es una avenida muy comercial. El otro factor de éxito es el tamafio del local,
el cual se adecua a la distribucidn proyectada a diferencia de los otros dos que son muy

grandes.
Tamafio del negocio (loyaut)

A continuacion, se muestra la distribucion de las areas del local que estar ubicado
en un local que cuenta con 120 metros cuadrados, dicho local se encuentra en Av. Los

Maestros, distrito de Ica.

En dicha distribucion se muestra el &rea de la cocina, almacén de insumos y

materias primas, area de comidas, oficinas y atencion al cliente.

Grafico N° 24 Area de cocina y atencion al cliente

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°25 Area de almacén

Fuente: Elaboracion propia



Grafico N° 26 Area de oficina

MADE WITH

b

Fuente: Elaboracién propia

Grafico N° 27 Area de comensales

MADE W
LUMION

LUMION

Fuente: Elaboracion propia

Gréafico N° 28 Fachada

: H
Q LU »v’I]()‘\}

Fuente: Elaboracion propia
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Necesidades (maquinarias y equipos, mano de obra y materia prima):

Las maquinarias y equipos a necesitar se han distribuido por areas las cuales son

las siguientes:
EQUIPO BASICO:

v Equipo de cocina: (Cocina, Refrigeradora, Congeladora, Mesa de trabajo,

Licuadora, Ollas).
v’ Utensilios: (sartenes, ollas, cazuelas)

v' Cristaleria y loza: (coladores, cucharas medidoras, abrelatas, cubiertos, platos (base,

extendido, hondo, pastel, tazon, postre), tazas, vasos, saleros y pimenteros).
v Uniformes: para el cocinero y ayudante de cocina)

v Manteleria: manteles (base, de disefio e individuales), servilletas, delantales para

meseros y cocineros, cofias, filipinas.
PAPELERIA:
v’ Tarjetas de presentacion

v Comandas: para tomar los pedidos y entregarlos a la cocina

v" Formatos operativos: de solicitud de viveres, botellas y materiales
v" Facturas: para proveedores y clientes

v’ Cartas: menus para los comensales

La mano de obra sera el personal basico que se necesitard y son:

v’ 1 chef

v' 1 mozo

v" 1 auxiliar de cocina
v' 1 cajera

v

1 administrador

Los insumos béasicos son:
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v Abarrotes: (harina, azcar, arroz tradicional e integral, sal, condimentos, salsas,

agregados, etc)

v Carnes y embutidos: pollo, pescado, carnes rojas y de soya, carnes frias, productos
de salchicheria.

v Productos lacteos: leche, cremas, quesos
v Frutas y verduras: frescas y congeladas

v Productos de limpieza: lava vajillas, detergentes, desengrasantes, esponjas y

escobas)
Costos (directos e indirectos):

Tabla N° 13 Cuadro de costos directo

CONCEPTO COSTO/MES C/ANUAL

Chef S/. 1,191.37 S/. 15,935.94

Auxiliar de cocina S/, 1,013.70 S/. 13,559.40

TOTAL S/, 2,205.07 S/ 29,495.34
Luz 65% S/. 9750 S/. 1,170.00
Agua 75% S/. 52.00 S/.  624.00
gas S/. 70.00 S/.  840.00
materiales de limpieza S/. 70.00 S/ 840.00
uniformes completos 6uni. al afio S/. 2500 S/ 150.00
mantenimiento 2\Ves S/. 70.00  S. 120.00
caja de guantes x100 4 cajas. al afio S/. 50.00 S/. 200.00
extintores recarga 2 unid. S/. 75.00 S/ 75.00
Servilletas xdocena 2doc al mes S/. 2400 S/ 288.00
mascarilla facial x 50 8 cajas al afio S/. 25.00 SI. 200.00
escoba, recogedor, valde PACK S/. 20.00 S/ 60.00
TOTAL S/. 57850 S/. 4,567.00




Tabla N° 14 Cuadro de costos Indirecto

CONCEPTO COSTO/MES C/ANUAL
Administrador S/, 163500 | S/. 21,870.00
Cajero S/, 111507 | S/. 14,915.34
Mozo S/, 1,013.70 | S/. 13,559.40
Delivery comis. GLOVO 10% S/. 1,440.00 | S/. 17,280.00
telefono e internet S/. 69.00 | S/. 828.00
Alquiler S/, 2,200.00 | S/. 30,800.00
luz 35% S/. 5250 | S/. 630.00
agua 25% S/. 18.00 | S/. 216.00
utiles de oficina S/. 70.00 | S/. 840.00
P.O.S. comisién 3.2% S/. 460.80 | S/. 5,529.60
caja online estandar Bsale S/. 228.00 | S/. 2,736.00
TOTAI S/. 830207 [ S/. 109,204.34

CONCEPTO COSTO/MES DURACION C/ANUAL
Publicidad FB Y IG S/. 400.00 2 MESES $/800.00
tarjeta de present. y volante xmillar S/. 320.00 i 2 MESES S/640.00
TOTAL S/. 720.00 S/1,440.00
Proceso de produccién u operacion (diagrama de flujo)
Para atencion al cliente:
cliente entra a
restaurante y pide
una mesa
i NO Mozo lo lleva a la
barra para que espere
_mesa —P su turno
disponible

l Sl

Mozo lleva al
cliente a una mesa

El cliente espera su

v

El cliente analiza el
menu y hace el
pedido

v

Mozo registra'y
ordena el pedido

|
El cocine*o prepara
el pedido

v

Mozo lleva el
pedido al cliente

turno




v

El cliente come y
pide la cuenta

v

El mozo lleva la
comanda a la
cajera

v
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Cajera emite
boleta

Cliente paga la
cuenta

Para el pedido de menus a través del servicio de Delivery el proceso es el siguiente:

Grafico N°29 Diagrama del proceso de delivery

CLIENTE CAJERA CONDUCTOR
Cliente contacta con l
el restaurante
mediante una llamada

i Recibe el
Registra el pedido Prepara el ped_ic_io y se

Solicita un ment de en un cuaderno de pedido dirige a
delivery > apuntes para el q entregarlo

envio

Sl

¢Hay
conductor
disponible?

El pedido esta en
espera de ser
atendido

Entrega el
pedido al
cliente
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FIN

Fuente: Elaboracion propia
Certificaciones necesarias

Para que la empresa empiece a funcionar se debera sacar la licencia de
funcionamiento en la municipalidad de Ica y los requisitos que se debera presentar son:
v Formato de solicitud
v Copia de DNI y ficha de RUC
v Vigencia de poder de la representante legal
v' Copia de autorizacion sectorial respectiva
v' Certificado de defensa civil

Para acondicionar el local, la empresa debera tener las condiciones basicas que
solicita defensa civil como: Sefializacion de seguridad que debera ser colocada a una
altura de 1.80m sobre el nivel del piso (norma técnica 390.010-2004), zonas de
seguridad, rutas de evacuacion, riesgo eléctrico, extintor de incendios y algunas
condiciones bésicas de seguridad: detectores de humo, botiquin portatil, iluminacion de
emergencias (segun reglamento R.N.E Norma A.130), no utilizar cables mellizos y el
tablero de general de distribucion eléctrica debera ser metalico con llaves termo

magnéticas (segun Cadigo Nacional de Electricidad CNE-2006).

También se procedera a registrar el nombre del restaurante en la SUNARP
(Superintendencia Nacional de Registros Publicos). El siguiente paso es tramitar el Ruc
en la SUNAT.

Registro sanitario de alimentos

Segun la ley general de salud (ley N° 26842) sefiala “La produccion y comercio
de alimentos y bebidas destinados al consumo humano, asi como de bebidas alcohdlicas

estan sujetos a vigilancia higiénica y sanitaria, en proteccion de la salud”

Es por esa razon que se debe tramitar el Registro Sanitario de Alimentos en la

direccion de salud ambiental (DIGESA) para lo cual necesitamos:
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e Nombre o razon social, domicilio y nimero de Registro Unificado de la persona
natural o juridica que solicita el registro.

e Nombre y marca del producto o grupo de productos para el que se solicita el
Registro Sanitario.

e Nombre o razon social, direccion y pais del fabricante.

e Resultados de los analisis fisicoquimicos y microbiologicos del producto
terminado, procesado por el laboratorio de control de calidad de la fabrica o por
un laboratorio acreditado en el Peru.

e Relacion de ingredientes y composicion.

e Condiciones de conservacion y almacenamiento.

e Datos sobre el envase utilizado, considerando tipo y material.

e Periodo de vida util del producto en condiciones normales de conservacion y

almacenamiento
Impacto en el medio ambiente

El factor medio ambiental estd adquiriendo mucha importancia en la toma de
decisiones de los paises, las empresas y los clientes. Hoy en dia, se sabe que la gestion
ambiental, es un factor crucial que influye decisivamente tanto en la imagen corporativa
de la empresa, como en la calidad del producto, en el costo de la comercializacion y el
beneficio al consumidor. la tendencia mundial tiene como objetivo propiciar el
desarrollo de los denominados “restaurantes sostenibles”; este tipo de restaurante ha
surgido de la necesidad de satisfacer a una cada vez mas alta cantidad de consumidores
que demandan una alimentacion sostenible y saludable, y que estan concientizados de

llevar unos habitos de vida que reduzcan el impacto medioambiental.

Segln ISO (2013), dentro de los beneficios del uso de la norma ISO 14001:2004,

se incluye lo siguiente:

v Reduccion de costos de gestion de residuos (residuos sélidos, emisiones y vertidos)
v Ahorro en el consumo de energia y materiales

v Menores costos de distribucion

v' Mejora en la imagen corporativa entre los reguladores, clientes y el publico.
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Los beneficios otorgados por un sistema de gestion ambiental estan divididos en 5
grupos que se debe tener en cuenta para hacer una buena practica medioambiental
dentro de la empresa:

v Administrativo: Facilita y simplifica el cumplimiento de la legislacion y el acceso a
las ayudas econdmicas de proteccién ambiental (licencias, subvenciones); y
produce una mejora continua del comportamiento ambiental de la organizacion.

v Costes medioambientales: Reduce costes derivados de la gestién y tratamiento de
los residuos, emisiones y vertidos, produce inversiones mas rentables y reduccion
de costes de sanciones (tasas, canones de vertido).

v Produccion: mejora del conocimiento de practicas, instalaciones, material, equipos,
servicios y productos; y optimizacion de los procesos productivos, recuperacion de
recursos (reutilizacion, reciclaje), aprovechamiento de las energias, etc.

v Gestion: Integracion de la gestion medioambiental en la gestién global de la
empresa, incrementa la comunicacion, fomenta la creatividad y participacion del
personal, etc.

v Imagen y Comunicacion: mejora las relaciones externas, la imagen de la empresa,
ofrece credibilidad ante partes interesadas, mejora las relaciones comerciales

potenciando las ventas y potencia la diferenciacion de productos (eco-productos).



7.1.

Capitulo VII

Plan de Organizacional de Personal y Legal

Constitucion de la empresa
La constitucion de empresa es un procedimiento a través del cual una persona o
grupo de personas registran su empresa ante el Estado para que este les ofrezca los

beneficios de ser formales.

e Proceso para constituir una empresa (Persona Juridica)
e Busqueday reserva de nombre

e Elaboracion del Acto Constitutivo (Minuta)

e Abono de capital y bienes

e Elaboracion de Escritura Pablica

e Inscripcion en Registros Publicos

e Inscripcion al RUC para Persona Juridica

Los trdmites a realizar en SUNARP son los siguientes:
e Busqueda del nombre de negocio que vas a constituir.

e Si el nombre esta disponible, haces el pago por la hoja de busqueda que es un valor
de 5.00 soles.

e Luego haces la reserva del nombre, para esto tienes que presentar unos requisitos
incluido la hoja de basqueda, formularios, copia de DNI del gerente, con un costo
de 18.00 soles.

e Hecho esto, tienes 30 dias calendario para hacer los tramites correspondientes ante

la notaria.

e Teniendo listo los tramites elaborados por la notaria tienes que presentar los
siguientes documentos (escritura publica, un Cd, 2formularios y copia de DNI) y el
pago por la constitucion, que es un valor de acuerdo al monto de capital de la

empresa.
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7.2. Obligaciones

Nos acogeremos al régimen especial del impuesto a la renta RER, de acuerdo a

que somos una persona juridica y nos situamos en el régimen de 3era categoria, por lo

que nuestro negocio se dedica a actividades de servicio y comercializacion. Por otra

parte, nuestro nivel de ingreso no excede, los 525, 000 soles anuales y podemos operar

sin dificultad, nuestra obligacion como empresa es abonar el 1.5% mensuales en las

declaraciones a Sunat cumpliendo con el pago al tributo y el 18% del IGV, al

pertenecer al RER no se presenta declaracion jurada ANUAL y no tiene la necesidad de

presentar contabilidad completa si no solo registro de compras, ventas.

7.2.1.

Otros cumplimientos:
El valor de sus activos fijos no supere los S/. 126,000.00 soles.
Llevar libro de inventario, balance y el pago de planilla

Emitir comprobantes como facturas, boletas tickets y todos lo demés

comprobantes permitidos.

Aspectos societarios

Nuestra empresa sera una persona juridica por lo tanto seremos una
sociedad comercial de responsabilidad limitada. Los socios forman una junta
general y son quienes tienen la maxima autoridad, ellos son los que delegan y
disponen de las reglas, encargandose de la cultura organizacional llevando a una

sola direccion a la empresa.
Las razones por ser una SRL:
e El minimo de socios es 2 y el maximo 20
e Es especialmente para PYMES
e Esta constituido por aportes de partes iguales por cada socio

e No responden a su patrimonio personal frente a deudas de la empresa

Ley de las MYPES

La empresa razon social “Nutri 360° SRL” se constituird como una pequefia

empresa de acuerdo a la ley de promocién y formalizacion de la micro y pequefia
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empresa (Ley N° 28015) y como sefiala el articulo 2 las 162 MYPE estan en la

obligacion de cumplir con las siguientes caracteristicas:

e Niveles de ventas anuales:

o Pequefia empresa: ventas anuales hasta el monto méximo de 1700UIT.

e Beneficios laborales de la:
o Remuneracion minima vital de s/. 950.00
o Jornada de trabajo de ocho (8) horas
o Descanso semanal
o Descanso vacacional 15 dias calendario por afio
o Proteccion contra el despido injustificado

o Derecho a 2 gratificaciones de %2 sueldo cada uno en Julio y diciembre

e Seguro social de salud: los trabajadores seran asegurados regulares de
ESSALUD y el empleador aportara la tasa correspondiente de acuerdo

7.3. Estructura Organizacional

Grafico N° 31 Organigrama “Nutri 360°”

[ ADMINISTRADOR }

e o

[ Auxiliar de cocina } [ Mozo }

Fuente: Elaboracion propia
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7.4. Descripcion de funciones

Definicion y descripcion de puestos:

Administrador:

Funciones: Es quien tiene la maxima autoridad y la responsabilidad de cumplir la
funcion de gestionar y dirigir la empresa.

Actividades regulares: Plantear y cumplir con las metas a corto y largo plazo, junto
a su equipo de trabajo, hacerse cargo de las declaraciones a Sunat y tramites legales,
realizar el cuadre de caja al finalizar el dia, orientar y supervisar a sus
colaboradores, revisar y llevar un control de ventas y proyecciones y hacer la

planilla'y el pago correspondiente a los colabores.

Chef:

Funciones: Es el responsable del area de alimentos y bebidas de acuerdo al
funcionamiento de la cocina y preparacion de los alimentos de acuerdo a las normas
del establecimiento.

Actividades regulares: Guiar y realizar la preparacion de alimentos, elaborar el
requerimiento y presupuesto de gasto de la cocina y supervisar el requerimiento que

entra a la cocina

Auxiliar de cocina:

Funciones: Es ayudar en la elaboracién de los alimentos y mantener el area de la
cocina en un buen estado para la preparacion de los platos.

Actividades regulares: Tener listos los insumos y peso de cada ingrediente para la
elaboracion de las comidas, llevar el orden de los utensilios y limpiar antes y
después de cada preparacion, ayudar a realizar el presupuesto de requerimiento y

recepcionar el ingreso de insumos y materiales.

Mozo:

Funciones: Es el responsable de atender a los comensales brindando la mejor
atencion a los clientes.

Actividades regulares: Recibir y brindar una buena atencion a los comensales con
eficacia, rapidez e higiene; buscando que se sienta a gusto en el establecimiento,

tomar el pedido y llevar todos los platos a la mesa del cliente.



Cajera/o:
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e Funciones: Es el responsable de realizar el cobro de los pedidos y la emision de las

facturas o boletas para el cliente.

e Actividades regulares: Apertura y cierre de caja, control y comando de mesas,

ejecutar diversas formas de pago e imprimir reportes de caja y ventas.

La Planilla de la Empresa o Presupuesto de Remuneraciones

Tabla N° 15 Presupuesto de remuneraciones

: TOTAL TOTAL  TOTAL TOTAL
N CARGO  SWEDO  ASIGF - ESAWD o S CTS GRAT AL
1 |ADMINISTRADOR| 150000 150000 | 135 | 163500 | 1962000 | 75000 | 150000 2187000
1 CHEF 100000 | 9300 | 100300 | 9837 | 110137 | 1420644 | 54650 | 100300 15935.94
1 Auéggl\ﬁADE 930 930 8370 | 101370 | 121644 | 46500 | 93000 1355940
1 MOZO 930 930 8370 | 101370 | 121644 | 46500 | 93000 1355040
1 CAJERO 0 | w00 | 102 9207 | 111507 | 1338084 | 51150 | 102300 14915.34

TOTAL 5.476.00 596884 | 7162608 | 2738.00 7984008

Fuentes: Elaboracion propia

Viendo el cuadro de remuneraciones la empresa cumplira con ciertos beneficios,

cumpliendo con dos gratificaciones anuales, siendo cada gratificacion equivalente 1/2 sueldo,

también cada trabajador va a percibir ¥ sueldo por cada afio en calidad por compensacion por

tiempo de servicio CTS, debido a que somos una pequefia empresa y nos registraremos en el
REMYPE; siendo una suma total de S/. 79, 840.08 Anual.




Capitulo VIII

Plan Econdmico Financiero

8.1. Inversiones

En el presente capitulo se indicara el monto de la inversion del proyecto y cuél
serd la distribucion del financiamiento de la empresa.

Tabla N° 16 Cuadro de Inversion inicial

CONCEPTO IMPORTE

Capital de Trabajo S/49, 077.08
Inversidn Fija Tangible S/11, 372.20
Inversion Fija Intangible S/. 2,147.00
TOTAL S/. 62,596.28

Fuente: Elaboracion propia

Necesitaremos una inversion inicial de S/. 62, 596.28 soles, de los cuales S/. 49,

077.08 es de capital de trabajo, la inversion fija tangible seria de S/. 11,372.20, siendo
la diferencia la inversion fija intangible.



69

8.1.2. Inversion fija tangible

Tabla N°17 Inversion fija tangible

I. ACTIVOS FIJOS IF.T.
1.1 MAQUINARIA'Y EQUIPOS
REFRIGERADOR UND 1 S/. 1,100.00 | S/. 1,100.00
COMPUTADORA UND 1 S/. 1,200.00 | S/. 1,200.00
COCINA UND 1 S/. 1,699.00 | S/. 1,699.00
CAMPANA EXTRACTORA UND 1 S/. 299.00 | S/. 299.00
LICUADORA UND 1 S/. 269.00 | S/. 269.00
ILUMINADORES UND 8 S/. 29.90 | S/. 239.20
ESCRITORIO UND 1 S/. 750.00 | S/. 750.00
IMPRESORA LASER UND 1 S/. 599.00 | S/. 599.00
P.0.S POKET vendemas NIUBIZ UND 1 S/. 119.00 | S/. 119.00
REMODELACION DE LOCAL UND 1 S/. 2,000.00 | S/. 2,000.00
TOTAL S/. 8,274.20
1.2 MUEBLES Y ENSERES
JUEGO DE OLLA UND 1 S/ 450.00 450.00
MESA UND 6 S/. 59.00 354.00
SILLAS UND 24 S/. 30.00 720.00
BARRA UND 1 S/. 1,200.00 1,200.00
BANDEJAS UND 3 S/. 6.00 18.00
CUCHILLO UND 2 S/. 6.00 12.00
MEZCLADORES UND 3 S/. 7.00 21.00
SALSERA UND 5 S/. 5.00 25.00
VASOS X DOCENA UND 3 S/. 20.00 60.00
PLATOS UND 3 S/. 39.00 117.00
SERVILLETERO UND 6 S/. 3.50 21.00
UTENSILIOS DOC 5 S/. 20.00 100.00
S/. 3,098.00
TOTAL S/. 11,372.20

En nuestro cuadro de inversion fija tangible podemos apreciar todos los activos
gue se necesitan para llevar a cabo nuestro proyecto, siendo una suma de S/. 11,372.20

soles.
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8.1.2. Inversion fija intangible
En el cuadro siguiente se viene a detallar la inversion intangible para el
funcionamiento operativo de la empresa, siendo la suma total de S/. 2,147.00

soles.

Tabla N°18 Inversion fija intangible

II. GASTOS PREOPERATIVOS IF.I
ESTUDIO DEL PROYECTO UND 1 |s 1,000.00| /. 1,000.00
CONSTITUCION UND 1 |[s. 450.00| S/. 450.00
LICENCIA MUNICIPAL UND 1 |s. 189.00 | S/. 189.00
DEFENSA CIVIL UND 1 |s 100.00 | S/. 100.00
REGISTRODE MARCA UND 1 |8 350.00 | S/ 350.00
REGISTRO NIUBIZ POS UND 1 IS 58.00| S/. 58.00
TOTAL S, 214100
8.1.3. Capital de trabajo
Tabla N°19 Capital de trabajo
I11. CAPITAL DE TRABAJO
COSTO FIJO MES 2 |s. 1122714 22,454.28
COSTO VARIABLE MES 2 |sl 578.50 1,157.00
COSTO DE PRODUCCION MES 2 |Sl. 1273290 25,465.80
TOTAL S/ 49,077.08

En la tabla podemos observar que, para el capital de trabajo esta proyectado
para 02 meses, el cual esta dividido en costo fijo, costo variable y costo de
produccién sumando un total de S/. 49,077.08. Estos recursos deberan estar
disponibles en corto plazo para luego la empresa funcione con los recursos

generados por las ventas propias de Nutri 360°.
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8.2. Ingresos y egresos

Tabla N°20 Presupuesto de venta

Descripcion Precio Unidad Diaria Unidad | Mensual | Unidad Anual

TRADICIONAL 12 16 S/192.00 480 S/5,760.00 5760 S/ 69,120.00
VEGETARIANO 12 24 S/ 288.00 720 S/ 8,640.00 8640 S/ 103,680.00
VEGANO 12 15 S/180.00 450 S/5,400.00 5400 S/ 64,800.00
FITNNES 12 25 S/:300.00 750 S/9,000.00 9000 S/ 108,000.00
TOTAL 80 S/ 960.00 2400 S/ 28,800.00 28800 S/ 345,600.00

En la tabla podemos observar los precios de venta de cada producto que se va a
vender mensualmente, entre estos tenemos el plato tradicional, vegetariano, vegano y
fitness con un precio de venta de S/ 12.00 soles, generando un ingreso mensual de S/.
28,800.00 soles y un ingreso de S/. 345,600.00 soles anuales.




Tabla N° 21 Presupuesto de compra
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ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
Producto Costo cantidad ingreso  cantidad ingreso  cantidad ingreso cantidad ingreso cantidad ingreso cantidad ingreso
Tradicional S/ 549 | 900 S/ 494100 900 S/ 494100 900 S/4,941.00 900 4941 900 4941 900 4941
Vegetariano S/ 467 | 540 S/ 252180 540 S/ 2552180 540 S/2,521.80 540 2521.8 540 2521.8 540 2521.8
Vegano S/ 503 | 360 S/ 181080 360 S/ 1,810.80 360 $/1,810.80 360 1810.8 360 1810.8 360 1810.8
Fitnnes S/ 458 600 S/ 274800 600 S/ 2,74800 600 S/2,748.00 600 2748 600 2748 600 2748
2400 S/12,021.60 2400 S/12,021.60 2400 S/12,021.60 2400 S/12,021.60 2400 S/ 12,021.60 2400 S/ 12,021.60
JULIO AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
cantidad ingreso  cantidad ingreso  cantidad  ingreso  cantidad  ingreso cantidad ingreso cantidad ingreso TOTAL  TOTALUNID.
900 S/4,941.00 900  S/4,941.00 900 S/4,941.00 900 S/4,941.00 900  S/4941.00 900 S/4,941.00 59292 10800
540 S/2,521.80 540 S/ 252180 540 S/ 252180 540 S/ 252180 540 S/ 252180 540 S/ 2,521.80 30262 6480
360 S$/1,810.80 360 S/ 181080 360 S/ 181080 360 S/ 181080 360 S/ 181080 360 S/ 1,810.80 21730 4320
600 S/12,748.00 600 S/ 274800 600 S/ 274800 600 S/ 274800 600 S/ 274800 600 S/ 2,748.00 32976 7200
2400 12022 2400 12022 2400 12022 2400 12022 2400 12022 2400 12022
ANUAL S/ 144,259.20 28800

En la tabla se detalla el costo de venta de cada producto, se realiz6 el punto de equilibrio para poder realizar la proyeccion de cuantos

platos se tienen que producir para obtener ganancia, de acuerdo a lo realizado las cantidades varian por presentacion, las cantidades son iguales

tanto para venta como en producir, generando mensualmente un costo de S/ 12,021.60 y anualmente S/ 144,259.20 soles.



Tabla N°22 Estado de pérdidas y ganancias

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS NETAS S, 3560000 S/ 36288000 S L0400 S 400520 S 420078%
00STO DE VENTAS S, 15279480 S/ 16043454 S 16845627 S/ 17687008 S/ 18572303
UTILIDAD BRUTA S 19280520 S 2244545 S| 2256773 S 231%12 S 23435593
GASTOS ADMINISTRATIVO S 1386968 S/ 13869968 S 13869968 S/ 13869968 S/ 13369968
GASTOS DE VENTAS S, 600700 . 600700 S. 600700 . 600700 S.  6007.00
DEPRECIACION y 56470 56470 S/ 56470 S 56470 S 564,70
UTILLIDADDELAOPERACION S, 475382 S/ 5717408 S/ 6729635 S T7.9474 S 8908455
GASTOS FINANCIEROS . 84092 S 570262 S 220953

UTILIDADANTESDEIMPUESTO S 3912461 S/ 5147146 S/ 6506682 S  T7.9474 S 8908455
IMPUESTOS (L5%) S 586,87 . oS, 9600 . 116887 S 1362
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8.3. Deuda
Para poder financiar este proyecto que requiere una inversion inicial de
S/62,596.28 Soles se contaran con dos fuentes de financiamiento: aporte de los socios y
préstamo bancario. El 60% de la inversion serd proveniente del préstamo bancario y el
40% restante sera financiado con el aporte de los socios, segun se muestra en el

siguiente cuadro:

Tabla N°23 Financiamiento de la inversion
FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

IMPORTE PROPORCION

Aporte Propio | S/. 25,038.51 40%
Financiamiento | S/. 37,557.77 60%
TOTAL 62,596.28 100%

Tabla N°24 inversion total a financiar

MONTO DEPRESTAMO S/. 37,557.77
INVERSION

1.MAQUINARIA Y EQUIPOS S/. 4,964.52
1.2MUEBLES Y ENSERES S/. 1,858.80
2.CAPITAL DE TRABAJO S/. 29,446.25
3. GASTOS PREOPERATIVOS S/. 1,288.20

El préstamo bancario sera financiado con la Caja Arequipa, ya que es la entidad
gue menor tasa nos ofrece a 36 meses (3 afios), a continuacion, se muestra la

comparacion de tasas que ofrecen las diversas entidades:

Tabla N°25 Comparacion de tasas

ALTERNATIVAS DE CAJA BANCO
MIBANCO
FINANCIAMIENTO AREQUIPA BANBIF
TEA 34.00% 28.32% 30.00%
Cuotas Cuota fija mensuales Mensuales Mensuales




Tabla N° 26 servicio de la deuda

AMORTIZACION

N° SALDO CUOTA
CAPITAL INTERES

28.32 ANUAL

0 S/. 37,557.77 2.10 MENSUAL
1 36,849.18 708.59 788.61 1,497.20
2 36,125.71 723.47 773.73 1,497.20
3 35,387.05 738.66 758.54 1,497.20
4 34,632.88 754.17 743.03 1,497.20
5 33,862.87 770.01 727.19 1,497.20
6 33,076.70 786.17 711.02 1,497.20
7 32,274.01 802.68 694.52 1,497.20
8 31,454.48 819.54 677.66 1,497.20
9 30,617.73 836.74 660.45 1,497.20
10 29,763.42 854.31 642.89 1,497.20
11 28,891.17 872.25 624.95 1,497.20
12 28,000.60 890.57 606.63 1,497.20
13 27,091.34 909.27 587.93 1,497.20
14 26,162.98 928.36 568.84 1,497.20
15 25,215.13 947.85 549.35 1,497.20
16 24,247.38 967.75 529.45 1,497.20
17 23,259.31 988.07 509.13 1,497.20
18 22,250.49 1,008.82 488.38 1,497.20
19 21,220.49 1,030.00 467.20 1,497.20
20 20,168.86 1,051.63 445.57 1,497.20
21 19,095.15 1,073.71 423.49 1,497.20
22 17,998.90 1,096.25 400.94 1,497.20
23 16,879.62 1,119.27 377.93 1,497.20
24 15,736.85 1,142.77 354.42 1,497.20
25 14,570.08 1,166.77 330.43 1,497.20
26 13,378.81 1,191.27 305.93 1,497.20
27 12,162.53 1,216.28 280.92 1,497.20
28 10,920.71 1,241.82 255.38 1,497.20
29 9,652.82 1,267.89 229.30 1,497.20
30 8,358.30 1,294.52 202.68 1,497.20
31 7,036.60 1,321.70 175.50 1,497.20
32 5,687.16 1,349.45 147.75 1,497.20
33 4,309.37 1,377.78 119.41 1,497.20
34 2,902.66 1,406.71 90.48 1,497.20
35 1,466.41 1,436.25 60.95 1,497.20
36 0.00 1,466.41 30.79 1,497.20
37,557.77 16,341.36 53,899.13
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8.4. Flujo de caja

Tabla N° 27 Flujo de caja proyectado

S/. 345,600.00 | S/. 362,880.00 [ S/.  381,024.00 | S/. 400,075.00 | S/. 420,078.96

S/ 25,038.51

S/. 370,638.51|S/. 362,880.00 |S/. 381,024.00|S/. 400,075.00 [ S/. 420,078.96

S/. 152,794.80 | S/. 160,434.54 | S/. 168,456.27 | S/. 176,879.08 | S/. 185,723.03

S/ 138,699.68 | S/ 138,699.68 | S/ 138,699.68 | S/ 138,699.68 | S/ 138,699.68

S/. 6,007.00 | S/. 6,007.00 | S/. 6,007.00 | S/. 6,007.00 | S/. 6,007.00
S/. 11,372.20
S/. 2,147.00
S/ 564.70 | S/ 564.70 | S/ 564.70 | S/ 564.70 | S/ 564.70
S/. 586.87 | S/ 772.07 | S/ 976.00 | S/ 1,168.87 | S/ 1,336.27

S/.  312,172.25| S/. 306,477.99 [ S/.  314,703.65 | S/. 323,319.33 [ S/. 332,330.68

S/. 58,466.26 |S/.  56,402.01|S/. 66,320.35| S/. 76,755.67 | S/. 87,748.28

S/. 564.70 | S/. 564.70 | S/. 564.70 | S/. 564.70 | S/. 564.70

S/. 25,038.51

S/ 37,557.77

S/. 8,409.21 | S/. 5,702.62 | S/. 2,229.53




Tabla N°28 WACC - costo promedio ponderado de capital
COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

‘IMPORTE PROPORCION COSTO
S/.

Aporte Propio | 25,038.51 40% 25%
S/.

Financiamiento | 37,557.77 60% 28%

TOTAL 62,596.28

WACC = ((28%*(1-0.015))*60%+25%*40%)
WACC=  26.54%

8.5. Evaluacion econémica y financiera

VALOR ACTUAL NETO
(VAN)
Tabla N° 29 valor neto actual

ingresos egresos

VAN S/223,902.23 S/98,709.67

Con un WACC de 26.54% se obtuvo un VAN de S/. 223, 902.23 por ser mayor

que cero el proyecto es rentable.

TASA INTERNA DE RETORNO

Tabla N° 30 tasa interna de retorno

TIR 86%0

Se obtuvo un TIR de 86 % de nuestro Flujo de Caja Proyectado a 5 afos.



TASA DE RETORNO B/C

Tabla N° 31 beneficio / costo

Ingresos Egresos
VAN S/223,902.23 | S/98,709.67
B/C 2.27
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El indice de BENEFICIO/COSTO sale mayor a uno, por lo cual resulta rentable

la inversidn para nuestro proyecto de negocio ya que por cada sol invertido se recupera

S/. 2.27.
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Conclusiones

Primero. - El presente estudio se realizé con el fin de evaluar si la propuesta de la
empresa a constituirse Nutri 360°, cuenta con la oportunidad de obtener un nicho en el
mercado objetivo. Elaborado el plan se determind que la inversion es rentable porque tiene un
VAN de S/223,902.23 un TIR de 86%, y un S/. 2.27 de beneficio costo.

Segundo. - EI mercado se encuentra en el departamento de Ica, provincia de Ica, en la
cual existe una gran cantidad de personas que desean consumir comida saludable y que con el
pasar con los afios ha ido aumentando. Segun MINSA, Ica se encuentra dentro de las
ciudades cuyas poblaciones presentan los indices més altos de sobrepeso, esto hace que las

personas se interesen mas por un estilo de vida saludable.

Tercero. - El negocio que se propone va a lograr mucha acogida, puesto que en el pais
segun kantar Worldpanel Perd, actualmente son las personas de los estratos econémicos mas
pudientes los que mas consumen productos saludables. No obstante, esta tendencia se ira
plasmando también en otros niveles como poblacion de nivel socioeconémico C. Todos estos
datos indican que, en el Perd, y enfocandonos en Ica, encontramos una oportunidad de

mercado interesante para explotar y asi invertir en un restaurante de comida saludable.

Cuarto. - Se concluye que la propuesta de Nutri 360°, es Unica en el mercado ya que
después de haber evaluado a la competencia, no hay otra empresa que ofrezca la variedad de
menus saludables en un solo lugar. Las empresas evaluadas ofrecen solo menUs veganos o
vegetarianos, haciendo que las personas se trasladen de un lugar a otro para poder encontrar

la variedad de menu de su agrado, ocasionandoles pérdida de tiempo.



Recomendaciones

Primero. -Dar capacitacion previa a todo nuestro personal, que vaya a hacer contratado

y de esta forma lograr un buen servicio y atencién de calidad.

Segundo. - Realizar un benchmarking mes a mes de la competencia, ya que se cuenta
con algunos competidores indirectos, comparandonos tanto en servicio, como en producto

con dichas empresas. Tratando asi de posicionarnos como la mejor opcién en el mercado.

Tercero. - Generar alianzas estratégicas con nutricionistas, gimnasios, spas y clinicas

para que estos puedan referir a sus clientes o pacientes.

Cuarto. - Implementar el método Kaizen cada 3 meses en el restaurante para tener una
mejora continua en nuestros procesos y asi evitar errores que puedan ocasionarnos gastos
innecesarios.
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Activa tuNegocio conel
Sistema de Venta Bsale

Vende en tu tienda fisica y online con boleta
electronica, Controla el inventario automaticamente.
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Tu Venta aun Clic

Emite tus boletas rapido y facilmente
con Bsale.

' Selecciona productos

Puedes usar lector de codigo de barraq,
seleccionar mediante palabras claves o a

través de productos favoritos.

v Selecciona cliente

Esto te sirve para después saber que te
compra cada cliente y poder fidelizarlo. Si el
cliente no estq, puedes crearlo a la derecha.

Elegir a un cliente no es obligatorio.
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2 bsale

Boletas y Facturas
Electronicas

Vende automatizado. Mds rapido,
mMas simple y con menos errores.

v Olvidate de la burocracia

De tener que ir a timbrar boletas manuales y
gastar tiempo en colas esperando tu

numero.

v/ Guarda historial de compras por
cliente

Asi las devoluciones son mas faciles. Clientes

felices son empresas felices.

v/ Ahorras espacio

No mds problemas de almacenaje. Al usar
nuestro sistema tus documentos seran
digitales. Guardados y manejados desde |a

nube.
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Toiat b gee .

Reportes de Venta

Administra tus ventas en linea y toma
decisiones con informacion.

v/ Lleva un registro de todas tus
ventas

Puedes revisar las ventas por sucursal, por
producto, por vendedor y por cliente. Revisa
el detalle de cada una de las ventas y su

historia.

v/ Tuinformacién importante de
manera rapida

Sabes si ayer vendiste mas que hoy? O si las

ventas de este dia de la madre fueron
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