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Resumen ejecutivo

Introduccién
El concepto surgié de la necesidad creada y desarrollada por los consumidores durante
la pandemia del Covid19, donde las personas durante el transcurso de la pandemia
crearon nuevos habitos de compra, que muchas empresas notaron y se acoplaron para
continuar con sus ventas en el mercado, ya que Alvarado (2020) indicé que las personas
sufrieron un desenfoque en sus valores de compra y tomaron un punto que antes no
eran tan significativos, como el servicio de entrega, para evitar la propagacion del
virus.En consecuencia, en mayo de 2022 se descubrid una nueva enfermedad que podria
llevar a la vuelta a la cuarentena; hablamos del virus del Mono, que ya ha causado

epidemias en paises occidentales, provocando el enclaustramiento de los ciudadanos.

A raiz de esta idea se plantea el presente plan de negocio, que es una licoreria
denominada “D"BOLETQO” que tiene el fin el expendo de bebida alcohdlicas con

entregas a domicilio, serd implementada para la venta y distribucién de una variedad de
licores. El objetivo del proyecto es comercializar bebidas alcohdélicas en el distrito de
Santiago de Surco, Lima, teniendo en cuenta un estudio realizado por Global Research
Marketing (2020), que muestra que el consumo de alcohol se incrementé en un 57%

durante la pandemia en comparacidn con el aifo anterior y que, si bien la cerveza es la
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bebida preferida en el Perd, no fue la mas vendida; ésta fue superada por el vino en

primer lugar, seguido de la cerveza, el pisco, el champan, el whisky y el ron.

Nuevamente, el esfuerzo de investigacion actual se cred debido a las necesidades
actuales de las personas que, debido a la cuarentena, a menudo tienen reuniones
sociales en el hogar, excepto las reuniones nocturnas (dadas las restricciones
gubernamentales actuales). Por otro lado, muchas personas optan por comprar mas
después de quedarse sin alcohol, y para evitar algun tipo de robo o accidente, deciden
pedirlos a domicilio para no salir.Por las razones anteriores se planteé la “tienda de
alcohol en la modalidad de entrega puerta a puerta”, la cual es una idea de negocio toda
la noche para poder visualizar nuestro menu de manera virtual, donde podran encontrar
diferentes productos y obtén ofertas en diferentes productos. Realiza tu pedido por

Whatsapp, Messenger o Teléfono a un precio accesible.

Este servicio es para NSE B. y C. hombres y mujeres de 18 a 49 afios de edad en la comuna
de Santiago de Sur y el local estara ubicado en Av. Aviacion 4680, desde donde estara el
servicio de distribucion y entrega para gestionar los diferentes pedidos. para nuestros
clientes finales. La empresa obtendrd ingresos de la venta de diferentes productos,
como licores y cerveza, que se compraran al por mayor de diferentes distribuidores de
licores. En cuanto a la distribucion, los productos se entregardn en el sitio y, ademas,

contaremos con personal mévil para la entrega.
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CAPITULO I: DESCRIPCION DE LA EMPRESA
1.1. Analisis del entorno

1.1.1. Analisis del microentorno

Para el desarrollo de este dpice se tomara en cuenta la distribucion
realizada por Porter (1999) para analizar el microentorno de una empresa
tomando los puntos de: clientes, competidores, proveedores, intermediarios,

productos sustitutos.

Clientes

Los clientes son responsables de negociar porque en el caso de productos
recreativos en lugar de necesidades basicas, existe una amplia gama de precios
para cada producto, la mayoria de los cuales son de consumidores de todas las
industrias. El poder de negociacion de los clientes es alto, ya que ejerce presién

sobre una amplia gama de alternativas.

Beneficios del cliente o consumidor

Un negocio, empresa o profesional sélo puede alcanzar el éxito financiero
conociendo el perfil de los clientes o consumidores a los que pretende ofrecer
productos y servicios. Conocer el perfil de un cliente o consumidor ayudara a
adaptar y disefiar productos y servicios que se adapten a los logros, necesidades

y deseos del cliente.

A continuacidn, las ventajas mas relevantes de definir un perfil de cliente

o consumidor:
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- Ajustar el proceso de venta de acuerdo a las necesidades del
cliente.

- Reconocer hacia dénde debe apuntar el enfoque de marketing.

- Crear nuevos productos o servicios que sean atractivos para
clientes o consumidores potenciales.

- Realizar cambios en un articulo o servicio existente para generar

interés de clientes o consumidores potenciales.

Como definir las caracteristicas del cliente o consumidor:

- Definicion del perfil del cliente: Se refiere a la categorizacién de
un mercado en grupos de consumidores que tienen niveles
similares de logros, necesidades y satisfaccién.

- Satisfaccion del cliente: Todo producto o servicio pretende
satisfacer una necesidad del cliente, y cada necesidad tiene un
impacto en un proceso del cliente para lograr el resultado
deseado.

- Necesidades del cliente: Se refiere al problema del cliente, que
espera resolver por si mismo o recurriendo a la ayuda de un
tercero para ello.

- Lasatisfaccion del cliente: Se refiere a la sensacién de tranquilidad
y seguridad que experimentan las personas cuando sus objetivos

se realizan de la mejor manera posible.
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- Localizacion: Una vez que tenemos el perfil del cliente, tenemos
gue averiguar dénde se encuentra para dirigir nuestro enfoque de
marketing y el proceso de ventas.

- La clientela de la empresa propuesta consiste en hombres y
mujeres de 18 a 49 aios de edad del area de Surco que son
extrovertidos y disfrutan de salir con amigos, familiares, personal,

etc. Reuniones sociales, fiestas, discotecas, etc.

Competidores

Como en cualquier rubro del mercado existe una libre competencia de
productos, y el sector de bebidas alcohélicas no es la excepcidn, es por lo que, si
las empresas logran ingresar facilmente en una industria, la fuerza de la
competencia se eleva. Con la crisis, la demanda en el sector ha reducido, de Ia
misma forma los margenes del rendimiento empresariales. Esto ocasiona que el
sector sea poco atractivo, reduciendo la amenaza de un nuevo ingreso. Sin
embargo, el progreso de la situacién esta induciendo a que todo esto se revierta
y la energia de la competencia comience a aumentar. En cambio, entrar al

mercado no siempre es sencillo a causa de las existentes barreras de entrada.

Por otro lado, las empresas establecidas han acumulado experiencia y
conocimiento que les ha ayudado a mejorar sus procesos y operaciones. Hay
pocas desventajas de costos en la industria, ya que las técnicas de venta estan

muy estandarizadas y el acceso a las materias primas es particularmente bueno.

La diferenciacion genera barreras de entrada, en la industria las empresas

muestran una extraordinaria diferenciaciéon en el servicio, y el valor real lo
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asumen los consumidores, lo que se traduce en una relacidon justa entre
consumidores y marcas. Por lo tanto, para que las organizaciones se destaquen
en esta industria, deben invertir en la diferenciacién. Esto reduce la posibilidad
de obtener ingresos adicionales. También hay costos de cambio asociados con la
gestion de contratos de proveedores, lo que significa que cambiar de un

proveedor a otro genera costos y esfuerzos adicionales para la empresa.

Con respecto al rubro que deseamos partir, que es el servicio de delivery
nocturno en el distrito de Santiago de Surco, son pocas las empresas que lo
brindan directamente, sin embargo, existen otros competidores no directos,
como Listo, tiendas de barrio y supermercados que atienden toda la noche,
tambo pero no brindan un servicio de delivery o entrega a domicilio, por lo cual
se considera que es baja, sin embargo, al ser un negocio muy rentable, se espera
qgue a futuro la competencia sea mas fuerte convirtiéndolo en una nivel de
competencia alta. También se tiene como competencia directa a varios
distribuidores minoristas, que realizan sus ventas a diario y hasta altas horas de

la noche.

En cuanto a como responderdn las empresas de la industria a la posible
competencia, las pequefias y medianas empresas pueden reaccionar
negativamente para protegerse de los recién llegados. Por otro lado, otras
grandes empresas no responderdn a la entrada de empresas mas pequefas ya
gue no representan ninguna amenaza, pero si a la entrada de competidores
poderosos que desafien su posicion en el mercado.Ademads, los distintos

competidores de la empresa ya cuentan con paginas web con demostraciones
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de sus distintos productos, por lo que el crecimiento actual de cada organizacion
depende del alto valor que le dé a la gestion de sus distintas redes sociales y
paginas web, que accedan a buenos contenidos, que tengan una buena
visualizacién, y que atraigan la atencién de las distintas personas que necesitan
comprar online a las distintas empresas. Por ello, nos centraremos en hacer un
estudio competitivo de los contenidos que se dan en sus redes sociales para

difundir la informacién de forma mas eficaz.

A continuacién, mostramos dos cuadros de competidores directos e

indirectos mapeados en la zona de estudio.
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Tabla 1 Competidores directos

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

Empresa Logo Descripcion Direccidn Contacto Enlace de red social Diferenciacion
Licoreria S . . (o~
"o Venta y Distribucion de licores nacionales Jr, José Galvez 210, No cuenta con redes Productos a por
Vino & Se . ) 998 178 867 .
Fue II" e importado. Santiago de Surco sociales. mayor y menor
Avenida Alfredo 1502 :::d(;;rcto;:np:rr
Vampi Bar 50, \., Ofrece laventay dist'ri.bucién de bebidas B.enavides, 997 056 893 https://vlam.pibar.nego conypé;ina wet;
- alcohdlicas Santiago de Surco cio.site/
m de compras
establecida.
https://www.facebook Venta de comida:
Licoreria La LA DIEJA Ofrece la venta y distribucién de bebidas Avenida El Sol 291, .com/licorerialavieja/a . )
.. o SENDRA L1 .. . . 995 515 401 2 . ceviche,
Vieja Sefiora SEITUR] alcohdlicas con servicio de delivery Santiago de Surco bout/?ref=page_intern .
BT PR al parihuela, etc.
Productos a por
. , Atendemos todo tipo de eventos, que ) . mayor y menor,
Licoreria o Av Santiago de Surco https://www.facebook )
. nunca falte el trago en tu reunién y si te . (01) 4490223 . . mas servicio de
Aguirre 4117, Santiago de Surco .com/piscoaguirre/
falta nosotros te lo llevamos barman para
fiestas
Tienda especializada en la venta de vinos,
S;?bas Bfar ' licores y cervezas naC|onaIe:<, fe' Pje. Pallasca 146, https://www.facebook Servicio de
Licoreria importadas. Atendemos a domicilioy . 995659717  .com/Sabasbarexpress .
. . Santiago de Surco delivery 24 horas
Express nuestros pilares son precio justo y /

atencidon amable.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 2 Competidores indirectos

Empresa Logo Descripcion Ubicacion Enlace de red social
Av. Alfredo
Tambo fﬂﬂﬁﬁ“ Empresa que'vende todq tipo de pr,0f1uctos, en la cual Benavifies 5371, https://www.facebook.com/
CAMYVEE USCEICH incluye bebidas alcohdlicas. Santiago de tambo/
Surco 1503
0 Glovo es una start-up espafiola con sede en Barcelonay Descargar https://www.facebook.com/
. v . . S Gni . Jrefs
Glovo Peru G'OVO alcance internacional. Su ur.nco ob!etlvo es comprar, aplicativo glovoperu/.about/ ref=page
recoger y enviar pedidos. _internal
Rappi tiene la capacidad de acercar cualquier tipo de
. ® . PRIt . pacl . . uaiqui IP Descargar https://www.facebook.com/
Rappi bien o servicio al consumidor en el mismo lugar sin que . .
aplicativo rappi.pe
tenga que desplazarse.
. PedidosYa es un servicio uruguayo (%e entrega E)qr Descargar https://www.facebook.com/
PedidosYa Internet que opera en numerosos paises de América L .
aplicativo pedidosya

Latina.

Fuente: Elaboracion propia
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Proveedores:

En este punto, algunos proveedores minimizan su poder de negociacién
en el campo, obligando a las empresas a imponer sus condiciones. Ademas, el
producto puede almacenarse y ser perecedero hasta por 3 afos, y el volumen de
compra es grande, lo que reduce la intensidad de negociacidn. Por otro lado, los
proveedores tienen acceso a una gran cantidad de informacién, lo que mejora su
poder de negociacidon. En algunos casos, las organizaciones tienen fusiones
verticales hacia adelante, lo que significa que los fabricantes deciden si realizar
funciones de distribucidon o venta minorista dentro del canal de distribucidn, sin
pasar por los intermediarios. El poder de negociacion de los proveedores

aumenta si distribuyen sus propios productos.

En Santiago de Surco encontramos dos proveedores de bebidas
alcohdlicas importantes, entre ellas tenemos: Sumon Licores, empresa con mas
de 40 anos en el mercado, con referente en la venta de licores. Ofrecen un amplio
portafolio de vinos y licores nacionales e importados. Se caracteriza por su venta

en linea de tragos al por mayor para la cual, cuenta con una pagina web.

Logo Direccion Teléfono Pagina web
Av. Canada
su m 0 n 3770, San 981415886 | https://www.sumon.com.pe/
Oves Luis 15021

Por otro lado, también en el mercado estd la Licoreria Baco, también
dedicada ala venta de licores, cervezas y gaseosas al por menor y mayor, a partir

del afio 2017, la empresa también ofrece el servicio de delivery a los siguientes
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distritos: Lince, San Isidro, San Borja, San Luis, La Victoria, Jesus Maria,
Salamanca, Miraflores, Surquillo y Surco. Son uno de las pocas empresas
distribuidores que distribuyen a varios distritos de lima, igual manera se

caracteriza por los precios bajo y por su venta al por mayor y menor.

Logo Direccion Teléfono Pagina web

Av. Evitamiento 429,

Parque Industrial. El https://baco-
Tambo, 12000 985152275 licoreria-
Huancayo, Peru. 24hs.negocio.site/

GetDirections.

Intermediarios:

Un intermediario es una persona que se situa entre el que fabrica o
produce y el cliente final. Su fin es garantizar que el producto llegue de manera
eficiente. Las personas encargadas de hacer llegar al cliente final se conocen

como intermediarios. (Porter, 1999)

En el area de estudio, se compone de minoristas, almacenes que
proliferan en la ciudad a través de aplicaciones de envio de terceros, y como
empresa, en un aspecto, también se espera que sea la empresa proveedora de

estos pequefios proveedores.

En Lima Segun Choy, presidenta de la Asociacion de Cerveceros del Peru
(2021), existen en Peru unas 535.000 bodegas, de las cuales unas 150.000 estan
ubicadas en Lima, la mayoria de las cuales son regentadas por mujeres que
tienen la actividad como Unica fuente de ingresos. Las ventas en la industria se

han recuperado en los Ultimos tres meses de 2021, dijo Choy. Sin embargo, con
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la ola de contagios y el reciente anuncio del gobierno de esfuerzos para evitar la

propagacion de la nueva variante, la situacién es dudosa.

Por otro lado, Ipsos Peru (2021) menciond que el 73% de los almacenes
del pais estdn conectados a Internet y el 37% de los almacenes realizan
transacciones bancarias a través de una aplicacion. Ademads, el 47% estd
relacionado con la bancay el 14% utiliza otras tecnologias digitales. Una encuesta
de Ipsos muestra que, si bien la entrega o los servicios a domicilio estan
creciendo exponencialmente en varias areas de produccién y servicio, aun hay
espacio para el desarrollo en los almacenes, ya que solo el 17% de los almacenes

peruanos ofrecen este servicio.

Productos sustitutos:

Entre las alternativas encontramos bodegas y tiendas de barrio, ademas
de los supermercados, existen tiendas mayoristas de confecciones que estdn
abiertas hasta tarde, y aunque no ofrecen entrega directa, es posible ver que el
alcohol es enviado a través de los servicios. de empresas que ofrecen productos
de Bebidas de autotransporte de renombre, que no es su negocio directo, pero

lo hacen a pedido de sus clientes.

En la zona de Santiago de Surco son pocas las empresas que ofrecen estos
servicios, sin embargo, en apps como Pide Ya, puedes comprar diferentes tipos
de productos, que también incluyen bebidas alcohdlicas. Por otro lado, se ha
visto a las empresas que ofrecen servicios de taxi realizar compras en
supermercados que estdn abiertos o disponibles, y mientras la tienda esté

abierta, pagan el producto y el viaje.
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1.1.2. Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Poder de negociacidn con los clientes

Es ALTA debido a la presion que ejerce frente a una amplia gama de

productos que se ofrece.

Poder de negociacién con los proveedores

Se le considera ALTA, puesto que son muchas las empresas que proveen
este tipo de bebidas, en este punto hablamos de grandes empresas en la

ciudad de Lima.

Rivalidad entre los competidores existentes

Al analisis de mercado que se muestra mas adelante, es ALTO.

Amenaza de los nuevos competidores

Al ser un servicio de buena rentabilidad, se le considera ALTA, puesto que
estd inmerso a que cualquier persona pueda abrirse y crea una empresa de la
misma modalidad, asimismo, en el andlisis se ha visto la creacion de muchas
empresas en esta linea, sin embargo, no han sabido sostenerse lo cual ocasiono

su cierre a pesar de contar con un buen mercado.

Amenaza de los servicios sustitutos.

En el rubro de bebidas alcohdlicas muestra una amplia linea de servicios
sustitos, por lo cual se considera que es ALTA, en esta encontramos,
supermercados, bodegas, tiendas en casa, retail, aplicativos de entrega y otros

donde pueden comprar sus productos.
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1.1.3. Analisis del macroentorno

Factor econdmico:

Como con cualquier pais, los factores econdémicos son los mas
importantes ya que estos factores determinan el estado del pais, ademads de ser
uno de los componentes importantes en el entorno comercial corporativo
actualmente durante la pandemia de COVID-19, que es comun en varios puestos
en varios los mercados se ven afectados, lo que resulta en una reduccién de los
ingresos econdmicos nacionales; sin embargo, hasta que no se cuente con las
debidas protecciones sanitarias, se puede manifestar la reapertura de la
actividad econdmica, permitiendo que florezca el consumo de un producto o
servicio. Al inicio de la pandemia, como la mayoria de los articulos, la industria
de productos de bebidas alcohdlicas experimenté un fuerte declive en el
segundo y tercer trimestre de 2020, y este declive continla a nivel internacional,

con una produccion que se redujo en un 36 % en 2020.

Por otro lado, segun datos de la firma de recursos humanos TouchTask.
HH, MKT y ventas, los servicios de entrega en Pert aumentaron un 251% durante
COVID-19. La compainia dijo que el impulso continuard ya que los pedidos a
supermercados y negocios similares a través de canales digitales aumentaron un
130 % solo tres horas después de que se anunciaran las nuevas medidas de
cuarentena. (Gestidn, 2021). En ese sentido, vale la pena sefialar que la categoria
de entrega de la empresa ha crecido exponencialmente durante la pandemiay

se espera que se mantenga o crezca segun la situacién.
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El Banco Central de Reserva (BCR), entidad publica auténoma cuyo
propdsito es mantener la estabilidad de la moneda peruana y regular su crédito,
ha mostrado cierta influencia en su ultimo reporte de inflacion. Lo siguiente es
parte del trasfondo econdmico, reflejando no solo el crecimiento de los

comerciantes, sino también del pais.

Producto bruto interno (PBI)

El PBI refleja el volumen de bienes y servicios creados y vendidos en el
pais, y tiene en cuenta el periodo en el que estos volumenes pueden aumentar,
disminuir o permanecer medibles. Durante 2020 tuvo una caida anual de 11,12%,
la mas baja en 30 anos, principal problema provocado por el COVID-19, segun el
INEI. Nuevamente, estos resultados no solo afectaron los principales ingresos
econdmicos del pais como son la mineria, la agricultura, la pesca, sino también
la manufactura. Sin embargo, se espera que la actividad econdmica crezca un

10,7% debido a la vacunacion masiva en la poblacion.

Grafico 1 Demanda Interna y PBI

DEMANDA INTERNA Y PBI

201* 2022*
Ri Dic.20 RIMar21 RI Dic20 RI Mar21

Demanda interna 98 10,2 9.6 41 46
Comslmo privado -8,7 B8 85 47
Consumo pibio 15 5.7 35 08
-16,5 175 155 45 4

150 40 45

nversion publica 177 14,0

Vat. de inventatios {contrbucion)  -0,9 00 0,0 0.0 0,0
Exportaciones -20,0 153 139 51 65
Importaciones -15,6 101 92 5.5 73
Producto Bruto Interno A1 1ns 107 40 45

Nota:
Gastio plbhe 03 17 6,2 04 3A
El

Desmanda nterma sin inventarios -8,8

R Reparte de Inflacde
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Fuente: BCR (2020)

La inflacion Econémica de precios

Segun el BCR de Perd, la inflacidn es la devaluacion del sistema
econdmico luego de un conjunto complejo de circunstancias que atrae ingresos
de bajo valor, es decir, si desea comprar un producto u obtener un servicio
especifico, necesita un porcentaje de dinero mayor que lo hiciste antes. El BCR
de Peru, por su parte, tiene establecida una meta de no mas del 3% de
inflacion, que es una forma de control sobre los aumentos de precios en el

mercado de nuestro pais.

Factor cultural y social:

El Perd ocupa el octavo lugar en América Latina en cuanto al consumo de
bebidas alcohdlicas, segin la OMS (2020). Esto favorece su demanda, a la vez
gue se ve que el gasto de los compradores es grande, como lo demuestran las

mayores salidas con amigos, diversién, celebraciones y otras actividades.

Desde una perspectiva diferente, algunas empresas estan viendo cémo la
pandemia esta afectando las tendencias y el comportamiento de los
consumidores peruanos. Entonces, la cerveza no fue la bebida mas popular entre
los peruanos durante el periodo de cuarentena, pero el whisky, el champan, el
vino y el pisco no fueron la bebida mas popular entre los peruanos, segin un
estudio en linea de Global Research Marketing de hombres y mujeres de 18 a 65
anos que viven en Lima El alcohol es la bebida mas popular y pertenece a la NSE:

A, B, Cy D. (El Comercio, 2021).
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Por otro lado, en Peru, los consumidores cambiaron sus pautas de compra
a raiz de la epidemia y el confinamiento como tdctica de contencién, optando
por el método online. Stephanie Hoyle, directora de Marketing de Pedidos Ya
Perq, estd de acuerdo. La entrega de alimentos y bebidas permite a las empresas

cumplir y adaptarse a esta situacion. (Gestién, 2021)

En Santiago de Surco, Lima, mantienen un nivel socioeconémico estable,
en zonas urbanizadas, pueblos jovenes, centro de la ciudad, las condiciones
socioecondmicas no son extremadamente distantes, ambos cuentan con la
posibilidad de adquisicion de un producto o servicio en este caso resulta muy

atractivo para la empresa.

Factores politicos y legales

Peru ha vivido una severa crisis politica en los ultimos afios, con
elecciones extremadamente polarizadas, uno de los niveles mas bajos de
confianza en las instituciones del mundo, una crisis politica alimentada por
tensiones entre el poder ejecutivo y el Congreso que ha exacerbado la
desaceleracién de nuestra economia, y Sectores como la mineria y los

movimientos sociales carecen de impulso.

Asi mismo los factores politicos pueden afectar las politicas arancelarias
lo que puede afectar la facilidad de la importacién de estas ollas a otras partes

del mundo donde son vendidas.

La Ley N° 28015 de Promocion y Regularizaciéon de la Micro y Pequeiia
Empresa tiene por objeto promover, competir, formalizar y desarrollar la micro

y pequena empresa con el fin de incrementar el empleo.
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Ademas, el Instituto Nacional de Competencia y Proteccién de la
Propiedad Intelectual establece normas y reglamentos sobre libre competencia,
proteccién al consumidor, proteccion al mercado competitivo y proteccién a la

creacion de conocimiento.

La legislacion promulgada a través de organismos como el MINCETUR o
la COFIDE promueve la formacién de pequeifas y medianas empresas,
fomentando la formalizacién de las entidades existentes y la formacién de

nuevas empresas en respuesta al aumento de la demanda interna.

Normas que regulan el sector son:

- Reglamento de restaurantes y bares: D.C. N°025-2007-MINCETUR
- Disposiciones sobre establecimientos que expenden comidas y

Bebidas:

R.M. N°81-94-ITINCI

Ademas, debemos sefialar que el Peru se caracteriza por experimentar
continuos cambios, enfrentamientos y tensiones en el marco politico, trayendo
consigo un impacto negativo en nuestro pais porque se pierde la confianza de
poder invertir por el riesgo pais, el acrecentamiento del tipo de cambio y el
desempleo constante. La tensidn politica en nuestro pais ha incrementado cada
vez mas, a pesar de enfrentar una gran pandemia las diferentes autoridades no
se unen para vencer estas barreras que aquejan cada dia mas. En primera
instancia las constantes vacancias, hoy en dia tenemos un presidente de la
republica a quién el congreso ha remetido varias veces con el problema de sus

ministros, existiendo hostilidad entre los poderes del estado.
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Factor geografico — demografico:

La reconocida consultora Arellano Marketing identifico 6 estilos de vida
en el Peru: inteligente, progresista, moderno, conservador, flexible y humilde.
Para entender esto primero hay que entender que un estilo de vida es un patrén
de conducta mas o menos permanente que identifica cdmo es y se expresa una
persona, sin embargo, la idea incluye no solo puntos psicolégicos, sino también
conductas y caracteristicas externas, todas las cuales son determinados, que a su
vez determinan cémo existe y se comporta el futuro. También distingue entre

estilos de vida "progresistas" y "modernos" (Arellano, 2019)

Segun Arellano, los prorgesistas son del tipo que siempre se esfuerzan
por progresar individualmente o con sus familias. Suelen ser personas
trabajadoras, emprendedoras de todo tipo. Estdn ansiosos por mejorar su

situacién y tener éxito, y buscan constantemente nuevas oportunidades.

Segun el experto en marketing Arellano (2019), los progresistas
pertenecen a la clase media y representan el 53% de la poblacion total de
Santiago de Surco. Son muy practicos a la hora de elegir gastos personales,
siempre les gusta ahorrar y optan por ir a lugares menos exéticos como la playa,

o un poco de lujo en un hotel de menos de 3 estrellas. Elvia Rosa Vera.

Factor tecnoldgico:

Las practicas de compra en linea han aumentado ya que los clientes no
pueden salir de sus hogares durante la cuarentena; los pagos dentro de la
aplicacion, las entregas de productos y las nuevas tiendas virtuales han crecido

significativamente desde el comienzo de la pandemia, lo que ha permitido que
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muchas empresas se reinventen a través de nuevos canales de distribucién,
productos mads rapidos. entrega, comunicacidon en linea con proveedores de
productos y clientes. Las organizaciones en nuestro pais continlan avanzando y

adaptandose a la situacidn actual, y las tendencias proyectadas incluyen:

El crecimiento en la infraestructura de nube en un 26.7%

- Eldesafio de reducir el trabajo fisico en todas las areas, mejorando
los entornos digitales con equipamiento tecnolégico eficiente.

- La ciberseguridad, adoptando politicas de seguridad en las
diferentes empresas.

- La automatizacion robdtica de procesos, siendo un sector de

crecimiento en tecnologia e informacién.

La tecnologia tendra un impacto beneficioso si entendemos cémo
maximizar los beneficios que brinda, ya que nos permitira brindar mejores
servicios y aumentar nuestra eficiencia. Para ello, buscamos la solucién idénea
para que mas personas nos conozcan y se beneficien de nuestros servicios y
productos de una forma sencilla y eficaz. Ademas, también puedes disfrutar en

nuestra web de nuestra gran variedad de productos para todos los gustos.

1.2. Sondeo de Mercado

1.2.1. Sondeo de Mercado local

En el caso de la propuesta de negocio, se implica realizarla en el distrito de
Santiago de Surco, por lo cual se realizara un andlisis desde el punto de oferta y

demanda.
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Habitantes del distrito de Santiago de Surco

2017
Distrito
Total 0 a 14 ainos 15 a 64 ainos 65 anos a mas.
Santiago de 329152 56001 228574 44577
surco

Fuente: Censo INEI (2017)

El distrito de Santiago de Surco cuenta con un total de habitantes de
329152, teniendo una demanda de compra para bebidas alcohdlicas a personas
mayores de 18 afios de edad en adelante, que es un aproximado de 200 mil

personas, lo cual se considera como un mercado amplio.

Por otro lado, segun el estudio de Arrellano (2019) considera a los
habitantes de Santiago de Surco de un nivel socioeconémico B+ y cierta parte A-,
por lo cual, si tiene un nivel econdmico sustentable para realizar compras y gastos
propios de diversion, del mismo modo, los considera progresistas y modernas,
personas que se centran en el trabajo y en el progreso personal, ademas, que se

adecuan y utilizan la tecnologia para hacer su vida mas facil y sencilla.

El mercado, Es el grupo de individuos que realiza compras verdaderas y
futuras de un producto o servicio. Estos tienen como base la necesidad o
aspiracion especifica que puede ser satisfecho a través de una asociacién
comercial. (Kotler, Armstrong, Cdmara , & Cruz, 2012),Tomando en cuenta este
concepto, el mercado caracteristico al que esta dirigido este plan de negocios

toma la siguiente segmentacion:
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Segmentaciongeografica

- Pais: Peru

Ciudad: Lima

Distrito: Santiago de Surco

Idioma: castellano

Segmentaciondemogrifica

- Género: masculino y femenino
- Ingresos: sueldo minimo a mas

- Nivel socioeconémico: B+ y A-

Segmentacionpsicografica

- Personalidad: sociables, practicos, experimentador e innovadores.
- Interés: diversion, seguridad y calidad de productos.

- Grupos de referencia: amigos, familia, colegas y redes sociales.

Segmentacion conductual

- Beneficios: seguridad, puntualidad y calidad de productos en bebidas
alcohdlicas.
- Compra: dispuesto a pagar por un buen producto para continuar con la

diversion y fiesta.

En el punto de oferta, en el distrito de Santiago de Surco al finalizar el 2019,
tenia registrado en su municipalidad cerca de 42 establecimientos de ventas de
bebidas alcohdlicas, hablamos de las licencias de funcionamiento repartidas por

dicha organizacidn, sin embargo, a raiz de la pandemia de Marzo del 2020, muchas
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empresas se dieron a la baja o quebraron por la falta de ventas, por lo cual,
actualmente no se tiene un registro exacto de las cantidad de establecimiento en
dicho distrito, sin embargo, por medio de busqueda en redes sociales, se han
podido mapear 5 establecimientos de bebidas alcohdlicas importantes en el

distrito y estas son:

Tabla 3 Establecimiento de bebidas alcohélicas

Empresa Logo Direccion

Licoreria "Vino & Jr, José Galvez 210, Santiago de

Se Fue II" Surco
Avenida Alfredo 1502 Benavides,
Vampi Bar Santiago de Surco
Licoreria La Vieja LA PIEJR Avenida El Sol 291, Santiago de
Sefiora ngmn Surco

[T

Av Santiago de Surco 4117,

Licoreria Aguirre .
! 'a Agul Santiago de Surco

Sabas Bar
Licoreria Express

Pje. Pallasca 146, Santiago de
Surco

Fuente: Elaboracion propia

1.3. Analisis de la empresa

Para determinar el andlisis de este punto, se aplicarda un FODA y después una

Matriz FODA
Fortaleza
F1. Una sdlida red de proveedores basicos de bebidas alcohdlicas.

F2. Extensalista de clientes incluyendocompradores potenciales.
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F3. Personal capacitado académicamente para desarrollar estrategias

administrativas, de marketing y ventas.
Debilidades
D1. Capital de financiamiento propio y bajo
D2. Poca experiencia del mercado de bebidas alcohdélicas

D3. No tiene relaciones comerciales con productores de primera linea de bebidas

alcohdlicas
Oportunidades
O1. Crecimiento raudo de la demanda de bebidas alcohdlicas en pandemia.
02. Servicio de delivery con linea en crecimiento proyectado.
03. Uso actual de aplicativos méviles para la compra de productos.
Amenazas
Al. Regreso a cuarentena estricta debido a la covid-19 o la viruela del mono.
A2. Actual economia inestable debido a las politicas del Gobierno

A5. Traba burocratica en los permisos de funcionamiento
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Tabla 4 Matriz Foda

ANALISIS
INTERNO

ANALISIS
EXTERNO

FORTALEZA

DEBILIDADES

F1. Fuerte red de proveedores de

productos basicos de bebidas alcohdlicas.

D1. Poco capital de financiamiento

propio

F2. Amplia red de clientes y lista de

consumidores potenciales.

D2. Poco conocimiento y experiencia del

mercado de bebidas alcohdlicas

F3. Personal capacitado académicamente
para desarrollar estrategias administrativas, de

marketing y ventas.

D3. No tiene relaciones comerciales con
productores de primera linea de bebidas

alcohdlicas

OPORTUNIDADES

01. Crecimiento del mercado de

bebidas alcohélicas durante la pandemia.

02. Cremento  exponencial vy

proyectado del servicio de delivery

03. Alto indice de uso de redes sociales

para la comprar y vender diversos productos.

FO1. Proponer y ejecutar estrategias que

promocionen la marca y el servicio con
direccionamiento a la lista de contactos propios y
ala segmentacidon de mercado de la empresa, con
la idea de venta: Cuida a tu familia, evita salir
contagiarte mejor pide tus tragos a casa.

FO2. Desarrollar estrategias para
incrementar exponencialmente afio a afio la torta
del mercado. Ademas de la busqueda de nuevos

mercado y mercados con clientes no satisfechos.

DO1. Crear un plan de negocios, donde

indique los costos totales, la inversién y
utilidades a largo plazo para presentarlos a un
conjunto de accionistas o para financiamiento

de un banco.
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AMENAZAS

Al. Regreso a la cuarentena estricta
DAL1. Desarrollar relaciones comerciales
debido a la covid-19 FAl. Desarrollar y aplicar un Brand
a través de pactos o convenios con productores

A2. Gobierno y economia actual | positioning en redes sociales, para generar
o empresas nacionales de primera linea
inestable lovemark y ganar parte del mercado.
importantes que nos brinden el respaldo de

calidad que merecen nuestros clientes.

A4. Traba burocratica en los permisos

de funcionamiento

Fuente: Elaboracion propia
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1.4. Plan estratégico de la empresa

1.4.1. Visién

Lograr el reconocimiento como una de las 10 mejores empresas en el rubro
de venta bebidas alcohdlicas con servicio de delivery en la ciudad de Lima, basada
en rapidez y confianza entre sus consumidores dentro de los préximos 5 afos.
1.4.2. Mision

“Brindar a la comunidad limefia atencion personalizada y variedad de
licores de la mejor calidad sin salir de sus hogares mediante la implementacion de
un sistema de delivery 24 horas en los cuales las personas puedan acceder a una
distribucién completa.”

1.4.3. Objetivos estratégicos

- Tener como minimo el 20% de la participacion del mercado del distrito
de Surco, lima en el primero afio de funcionamiento.
- Alcanzar rentabilidad en un 15%, a partir del segundo afio de creacion.
- Desarrollar nuevos mercados a partir del tercer afio de operaciones, con
miras a expansién a otros distritos
- Obtener la certificacién ISO 9001 cuarto aio de creacion.
1.4.4. Estrategia del negocio
En este punto, consideraremos la estrategia general de Porter. Conocido
como un conjunto de actividades ofensivas y/o defensivas emprendidas para
obtener una ventaja competitiva en una competencia. El objetivo es crear una
ventaja de diferenciacién continua que se traduzca en ganancias de divisas. Porter
(1999) lo define como tres: liderazgo en costos, diferenciacién y segmentacién del

mercado.
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Tabla 5 Estrategia genérica de Michael Porter

Ventaja competitiva
Menor coste Diferenciacion
s Amplio Liderazgo en costos Diferenciacion
Ambito de
mercado _ N . R
Reducido Foco de costos Foco de diferenciacion

Fuente: Estrategias genéricas de Porter (1999)
Para la empresa se considerara una estrategia de diferenciacién ya que habra un
servicio nocturno a partir de las 22:00 horas. Pocas empresas los atenderan hasta
las 6 am y tendran licencia para el servicio, ademas de una licencia para que
nuestro equipo de entrega entregue sin ningun inconveniente, teniendo en
cuenta las restricciones impuestas por el gobierno.Por un lado, el nivel medio de
prevencion del covid-19, como servicio de delivery, serdn entregados en sus
respectivos domicilios, para lo cual se contara con un grupo de trabajadores
moviles, trabajadores de la empresa, quienes seran los encargados de entregar

los productos solicitados en el menor tiempo posible.

Asimismo, para mejorar aun mas esta estrategia en la entrega de productos
destilados como pisco, whisky, vodka, etc., se entregan recetas con tarjetas de
marca personalizadas para que puedan preparar cocteles o tragos en fiestas
como Pisco Sour, Maracuya Sour, daiquiris, mojitos y otros. O, si quieren,
podemos venderles todos los suministros para que puedan preparar todas sus

bebidas en casa.
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1.4.5. Fuentes generadoras de la ventaja competitiva

Dentro de este punto tomaremos en cuenta al capital humano, excelencia

del servicioy eficiencia operativa.

El capital humano, la empresa contard con profesionales dedicados al
servicio con énfasis en la calidad, que a través de capacitaciones se les dara las
herramientas para generar una experiencia de calidad al cliente. Por tal motivo, al
personal se le contratara con un minimo de 2 afios de experiencia en el rubro, con

un grado alto de responsabilidad ysobre todo caracteristica de servicio.

La excelencia del servicio, al contar con un buen capital humano eficiente

se podrd brindar un servicio de calidad, basado en una atencién cordial y rapida.

Por ultimo, en la eficiencia operativa, se basara en la rapidez de la entrega
del producto, lo cual estard a cargo del drea de logistica y nuestros motorizados

con el servicio de delivery.

1.5. Plan de Marketing

1.5.1. Objetivo del marketing

Posicionar la empresa a nivel distrital en los primeros 6 meses de creacién
como una de las mejores licorerias en Santiago de Surco por su rapidez de entrega

y calidad de servicio.

1.5.2. Marketing mix

El marketing mix, segun Kotler y Armstrong (2008), consiste en métodos de
marketing tacticos y contables que las organizaciones deben utilizar para tener un

buen efecto en su mercado objetivo.
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El marketing mix ayuda a la empresa a poder identificar los gustos y
preferencias de la demanda, asi como también poder posicionarnos en el

mercado, dando a conocer el detalle de los que se ofrecera.
Producto
Branding de marca

Se atribuye de acuerdo con lo que se va a ofrecer en el mercado, siendo
exclusivamente para la venta de bebidas alcohdlicas con servicio a domicilio. El
logo de la empresa da un énfasis a la calidad a nuestro productos y servicios, por

lo cual el logo propuesto es el siguiente:

LOGO D"'BOLETO

D BOLETO '

Jel bor a tw cara

Fuente: Elaboracidén propia (2021)

El nombre D’boleto se tomd puesto que, de mismo modo se creyd
conveniente crear un eslogan para identificar mejor a la empresa, en este caso el
eslogan propuesto es “Del bar a tu casa”, indicando que brindamos el servicio de

entrega a domicilio o delivery.

De igual manera, se optd por el tipo de letra “Evelethligh”, un tipo de letra
con punta redondeada y tomando en cuenta los analisis de logos, las personas

tienen mayor aceptacion las letras con el borde redondeado que los que termina
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en esquina, asimismo, el tipo de letra elegido para el slogan es “Eldwin Script light”
un tipo de letra legible escrita a mano, para darle contraste al logo y genere

simpatia con el mercado.

Por ultimo, se escogio el simbolo de las dos cervezas chocando, porque son
parte de los productos que ofrecemos y que las personas tienen mayor

recordaciéon con respecto a la venta de licores en un bar.

Productos a ofrecer

La empresa ofrecera todo tipo de bebidas alcohdlicas desde cervezas en

todas las marcas, hasta agua ardientes, destilado y otros. Categorias

Entre ellas tenemos: cervezas, vino, pisco, ron, whisky y vodka

Tabla de referencias del tipo de producto a comercializar, imagen

referencial y descripcion.

Tabla 6 Gama de productos y descripcién

Imagen referencial del Descripcion de

Categorias Marca

producto bebida

Pack 6 U Botella 305

Pilsen

ml
Cervezas

Pilsen Pack 6 U lata 355 ml
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Pack 6 U Botella 330

Cristal
ml
Cristal Pack 6 U lata 355 ml
Pack 6 U Botella 310
Cuzquefiia
ml
Cuzqueiia ~  Pack 6 U lata 355 ml
= REEE=R
,"'\AGH N & Pack 6 U Botella 355
Or|
Corona e T L) o
Corona Pack 6 U lata 355 ml
Pack 6 U Botella 330
Heineken
ml
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Heineken Pack 6 U lata 330 ml
Santiago Gran Borgofia
Queirolo 750ml
Vino , .
Rosé Semi seco
Vino
Tabernero Botella 750ml
Borgona
Vino Tabernero Casillero Diablo
Blanco semi seco w2 750ml

Santiago
Quebranta 750 ml
Queirolo
Pisco
Santiago P
i Acholado 750 ml
Queirolo A
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Mosto Verde
Cuatro gallos

Quebranta 500 ml

Puro Quebranta

Cuatro gallos
Botella 700ml

¥

if -»JK‘%I * | Porton Mosto

Porton :

2
-
—

Verde Albilla

|
[

Cartavio Selecto
Cartavio
750 ml

Ron Barcelo e Barcelo Afejo 1.75It

Flor de Cana 5 afnos

Flor de cafia
750 ml
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Flor de Cafa 12
Flor de cafia
anos 750 ml

Capitan Morgan
Capitain Morgan
750ml

Diplomatico Montuano750 ml

Seleccion maestro
Havana club
750 ml

Old Parr 12 afios
Grand Old Parr
750 ml

Whisky

SomethingSpecial
SomethingSpecial
750
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Johnnie Walker Red
Johnnie Walker

Label 750ml

Double Black
Johnnie Walker

Botella 750ml

Jack Daniel's gi Jack Daniel's 750 ml
Regal 12 afos
Chivas
750ml
Ly
- ClasicoAbsolut
Absolut Vodka w
750ml
Vodka
| K
(15 % 071]
Smirnoff S Apple 750 ml
o =
(=
=

Fuente: Elaboracion propia
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Empaque propuesto para el delivery

Para la entrega del producto en el servicio de delivery, se contard con
mochilas especiales para la entrega del delivery por parte de lo motorizados para

que el producto no sufra ningun dafio.

Grdfico. Mochila para el delivery

Fuente: elaboracion propia

Precio

Los precios es una fuente de ingreso de la empresa, para ello ingresaremos
al mercado con precios segun la calidad de nuestro producto y servicio, el valor de
estos dos atributos establecera el precio de nuestros diferentes productos,
ademas de determinar una base de los costos que incurren en la fabricacién y

comercializacién de la empresa.
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Tabla 7 Precios de los productos a ofrecer

Categorias Marca Descripcion de bebida

Pilsen Pack 6 U Botella 305 ml S/18.90
Pilsen Pack 6 U lata 355 ml S/ 19.90
Cristal Pack 6 U Botella 330 ml S/ 16.90
Cristal Pack 6 U lata 355 ml S/15.90
Cuzquena Pack 6 U Botella 310 ml S/ 21.90
Cervezas
Cuzqueia Pack 6 U lata 355 ml S/24.90
Corona Pack 6 U Botella 355 ml S/ 26.90
Corona Pack 6 U lata 355 ml S/ 26.90
Heineken Pack 6 U Botella 330 ml S/ 25.90
Heineken Pack 6 U lata 330 ml S/25.90
Santiago Queirolo Gran Borgofia Botella 750ml $/16.90
Vino Tabernero Rosé Semi seco Botella 750ml S/15.90
Conchay Toro Casillero Diablo 750ml S/ 39.90
Santiago Queirolo Quebranta 750 ml S/34.90
Pisco
Santiago Queirolo Acholado 750 ml S/34.90
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Mosto Verde Quebranta 500

Cuatro gallos S/ 61.90
ml
Cuatro gallos Puro Quebranta Botella 700ml S/ 39.90
Porton Porton Mosto Verde Albilla S/76.90
Cartavio Cartavio Seleceto 750 ml S/30.90
Barcelo Barcelo Aiiejo 1.75It S/44.90
Flor de cafia Flor de Cafia 5 afios 750 ml S/48.90
Ron Flor de cafia Flor de Cafia 5 afios 750 ml $/99.90
Capitain Morgan Presentacién 750ml $/39.90
Diplomatico Montuano750 ml S/ 99.90
Havana club Seleccién maestro 750 ml S/ 134.90
Grand Old Parr Old Parr 12 afios 750 ml S/ 72.90
SomethingSpecial SomethingSpecial 750 S/ 45.90
Johnnie Walker Red Label
Johnnie Walker S/ 64.90
Whisky 750ml
Johnnie Walker Double Black Botella 750ml S/104.90
Jack Daniel's Jack Daniel's 750 ml $/93.90
Chivas Regal 12 afios 750ml S/74.90
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Absolut Vodka ClasicoAbsolut 750ml S/ 49.90
Vodka

Smirnoff Apple 750 ml $/32.90

Fuente: elaboracidn propia

Los precios mencionados anteriormente no estan sujetos a los costos de
envié. Con respecto al costo del servicio de delivery, dependera del lugar, estos
podrian variar entre S/5.00 a S/30.00 soles tomando en cuenta que tan lejano es

la entrega,

Por otro lado, el envio serd gratis siempre y cuando superen los S/ 100.00

soles de la compra de producto y la direccién de entrega sea cercana.

Plaza

Local presencial

A pesar de ser una empresa que se fundamentara mas en el servicio de
delivery, se contara con local almacén, este ubicado la avenida aviacién 4680 en
el distrito de Santiago de Surco, que servira también para la atencién al publico,
puesto que esta contara con personal para la atencidn y ventas, y la entrega de los

productos a las personas encargadas de realiza el delivery.

Plano de ubicacién
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Promocion

Como empresa nueva, debes tener presencia en las redes sociales, en las
plataformas mas utilizadas como: Facebook, Instagram y Tiktok. Ademas, para
interactuar o comunicarse directamente con los clientes, debe tener varios
anuncios, como volantes, transmisiones en vivo, memes o ideas que crean
comunicacion y los hacen no familiarizarse con la marca o el producto. Por otro
lado, basado en un buen servicio al cliente, puede generar marketing BTL conocido

o boca a boca a través de referencias positivas. Otro punto de promocion, que
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puede ser la participacidn en discotecas o ferias corporativas, espectdculos,

concursos o eventos relacionados con el sector de la empresa.

1.5.3. Descripcion del servicio

El servicio que se brinda es la venta de bebidas alcohdlicas, teniendo como
factor diferenciador la entrega de producto a domicilio, ademas de servicios
adicionales como la contratacién de un barman para un evento en casa, de igual
manera, se ofrecerd como parte de la venta en el servicio de delivery tarjetas
adicionales para que puedan preparan sus productos, y si desea los clientes se les

puede vender hasta los insumos para realizar su bebida.

1.5.4. Estrategia de precio

Estrategia de precio psicoldgico

Considerando los precios psicolégicos que terminan en 0,99 o 0,90, las
empresas pueden motivar e incitar a los clientes al tener el efecto psicolégico de
tener ahorros o precios mas bajos, lo que debe aplicarse en la formulacién de

precios de los productos reflejados en los menus.
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PRECIO
ESPECIAL

~ 99999

D BO!.ETO

el b

Estrategia de crossselling o ventas cruzadas y combos.

Para desarrollar productos mas grandes o adquisiciones de licores, las
empresas pueden realizar ventas cruzadas entre sus propios licores, juntando dos
o tres licores para una promocién, o comprando un paquete para el cumpleafiero,
etc. Por su parte, agregando diferentes productos para mover el inventario

disponible.
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D BOLETO

Dol bon o tan ¢

D BPLETO “

ENViIOS A TODO LIMA
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1.5.5. Estrategia de distribucion de plaza

Estrategias en busqueda de nuevos mercados

A dos o tres afos de presencia en el mercado, la empresa debe de contar
con la posibilidad de expandirse a otros mercados, por lo cual debe de desarrollar
estudios de mercados, que les permita determinar nuevos segmentos de
mercado con lugares donde el servicio se escaso y la competencia también, por
lo cual, primero tiene que evaluar espacio en los distritos mds cercanos en los
primeros afos de expansion y después a futuro tomar en cuenta las provincias

mas comerciales en el norte, como. Chimbote, Trujillo, Piura y Chiclayo.

Estrategias en redes sociales

Por otro lado, en el ambito de las redes sociales de punto de venta, que
actualmente es el mas lucrativo e influyente, se sugieren Facebook e Instagram
ademads de Tiktok, que recientemente se ha descubierto que se usa con mucha
frecuencia. Para ver videos y entretenimiento, también puede generar anuncios
para vender productos, como lo estan haciendo muchas empresas y usuarios

ahora.

Los profesionales estaran atentos a través de nuestras redes sociales y
nos actualizaran sobre las diferentes prendas que tenemos en el mercado,
permitiéndonos investigar constantemente el perfil del consumidor segun sus

preferencias y necesidades.
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Creacion de una tienda virtual

El concepto es construir una tienda virtual visualmente atractiva y
dindmica donde podamos publicar articulos relacionados con nuestros futuros o
actuales clientes. La creacidon de esta modalidad de venta es relativamente
econdmica ya que se realizard en WordPress bajo la supervisién de nuestros
subgerentes técnicos y de tecnologias de la informacién, por lo que para poder
realizar el proceso de atencidon necesitamos actualizar el catdlogo que se
encuentra en linea con nuestro inventario existente, y finalmente, los

consumidores podran elegir nuestros productos.
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Asimismo, se proyecta a largo plazo contar una App, de facil uso,
entendimiento, y con mucha interaccion para que los clientes puedan realizar

sus pedidos.

Estrategias en WhatsApp y Messenger

Los clientes seran contactados directamente siguiendo los pedidos en
nuestros numeros de WhatsApp y Messenger, ambos muy utilizados
actualmente por particulares y empresas.

1.5.6. Estrategia de promocion

Estrategias de publicidad ATL

Este tipo de tacticas basicas son las que mas utilizan las empresas, como
publicidad en medios como la televisidn, publicidad en programas locales como
la televisiéon estadounidense y en la seccidon de publicidad de programas como

EEG, pueden informar a las empresas a través de entrevistas, estos también se
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basan en el espacio publicitario que dio a conocer el Restaurante Ernesto, sus

platillos, ubicacidn, servicio y protocolos de bioseguridad.

l'

D BOLETO

,;')\‘}1. boN G T coda

Estrategias de marketing de contenidos

La base de la estrategia es promocionar el negocio en redes sociales a
través de volantes, imagenes o videos, donde la empresa muestre a las
audiencias en linea los protocolos de bioseguridad que utiliza, la ubicacion,

productos, promociones, cdmo preparar tragos o tragos, tips de barman u otros.

ideas que generan audiencias.
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Estrategia en redes sociales

La importancia de pertenecer o tener una cuenta en redes sociales como
Facebook, Instagram, Snapchat o TikTok es ya imprescindible para cualquier
empresa, ya que es el principal medio para promocionar o dar a conocer un
negocio, ademas de ser uno de los primeros buscadores en recomendar una
empresa de servicios. Por ello, la empresa debe tener una cuenta en estas redes,
donde promociona y da a conocer sus productos y servicios a través de fotos,
videos y otros medios. Cabe destacar que, desde su aparicién, la aplicacion Tiktok
ha tenido un gran éxito gracias a los retos, bailes y peliculas creados por el
publico, y muchas personas la han utilizado para promocionar sus negocios y
empresas con enorme éxito.

Estrategias de inversion en publicidad pagada para redes sociales

Si quieres llegar a un publico mas amplio que no conoce, pero consume
bebidas alcohdlicas, debes invertir en publicidad paga donde Meta llegue a estos
segmentos y dé a conocer el negocio al mercado que no los conoce. Cabe
mencionar que el éxito de la estrategia requiere publicidad llamativa vy
segmentacion efectiva.

Estrategia de trabajo con influencers

Otras estrategias para generar exposicidn incluyen trabajar con personas
influyentes que son bien conocidas en las redes sociales y tienen mas de 10,000
seguidores. Su trabajo se basa en recomendaciones de productos o empresas, y
sus seguidores confian en ellos lo suficiente como para seguir sus consejos y

realizar una compra.
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Para ello, se va a tomar en cuenta a Franco Cabachi, reconocido como el
mejor bartender en el Perd, donde a través de un video recomienda a sus
seguidores que pueden realizar sus compras de bebidas alcohdlicas en D’boleto,
ademas, que si van con su nombre tiene un 10% de descuento en sus compras.

Del mismo modo, se va a tomar a personajes importantes en el medio
local, en el caso de Cantantes a Daniela Darcurt, conocida Salsera, asimismo,

personajes de reality shows, como participantes de EEG y entre otros.

Estrategiasdemerchandising

Para una mayor recordacién de marca, se recomiendan los productos que
llevan el logo de la marca D'boleto para nuestros mejores clientes. Puedes elegir
tazas, polos, bolsos, gorras, tomates y otros souvenirs con el logo de la empresa

para crear recuerdos de marca.
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1.5.7. Estrategia de servicio al cliente o postventa

En este punto se basa en atencion de venta en tienda y venta via whatsapp
y messenger, hay un acuerdo total en el caso de atencidn en tienda. Por otro lado,
para la posventa, se preguntara por teléfono o mensaje a los clientes si estan

satisfechos con el producto ofrecido. Si llego en buen estado, los demas.
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Gréfico 3 Proceso de venta por Whatsapp
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Grafico 4Procesos de venta en tienda
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1.5.8. Estrategia de posicionamiento
Estrategias para generar fidelizacion

Para recompensar a los clientes por su frecuencia en el restaurante con
mayor frecuencia, por cada cierto nimero de compras, el nimero de veces que el
local realizard compras o el cumpleafios de un cliente que regresa, pueden
obtener un cdéctel o postre, descuentos, cupones y un plato de cortesia para

aumentar el grado de lealtad y atraer fanaticos.

GRACIASPOR TU
PREFERENCIA

20% DCTO

EN TODO VINOS
VALIDO SOLO DE LUNES A VIERNES

Poner en marcha la politica de marca.

Conocidos en Lima como una empresa que brinda una grata experiencia

con un excelente servicio al cliente y el posicionamiento de nuevos productos
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como parte de una estrategia de innovacidén continua nos permite mantener

nuestra estrategia de diferenciacion.

1.6. Plan de Operaciones

1.6.1. Objetivos de operaciones

Desarrollar el plan de negocios de la propuesta de la licoreria D” Boleto

con propuesta de servicio delivery en la en el distrito de Santiago de Surco.

1.6.2. Actividades previas al inicio de la produccion
Actividades de operacion
- Busqueda de local
- Plan de implementacion de local
- Busqueda de proveedores
- Busqueda de personal
- Capacitaciéon de personal
Actividades de marketing
Producto
- Promocionar el nuevo logo
- Crear cupones de descuentos
- Capacitar al personal y crear manual

- de atencion al cliente

Precio

- Modificar precios con terminacién 0.99
- Crear combos de comida

- Buscar empresas para crear alianzas y
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- ofrecer el servicio.

Plaza
- Presupuestar polos, llaveros, gorras, etc.

- con el nombre de la marca
- Determinar ubicacidon de mesas bajo

- protocolo de bioseguridad

Promocion

- Contactar con el programa televisivos

- Crear flyer de publicidad,en vivos, historias.

- Crear cuentas en Facebook, Instagram y tiktok
- Invertir en publicidad pagada

- Buscar influencer reconocidospara promocionar la marca
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Actividades de operaciones

Enero Febrero  Marzo  Abril  Mayo  Junio  Julio  Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre
Busqueda de local X
Plan de implementacidn de local X
Busqueda de proveedores X X X X X
Busqueda de personal X
X X X X

Capacitacion de personal
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Actividades de marketing

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto  Septiembre  Octubre Noviembre  Diciembre
Promocionarlogo y branding de marca X
Creary actualizar cartavirtual y pagina web X X X X X X X X X X X X
X X X X X
Producto Crearcuponesdedescuentos
Capacitaralpersonal ycrearmanual
deatenciénalcliente X X X X X
Modificarpreciosconterminacién0.99 X
Precio Crearestrategia de Cross selling X X X X
Buscarempresasparacrearalianzas X X X X
Presupuestarpolos,llaveros,gorras,etc. X X X
Plaza conelnombredela marca
Busqueda de nuevos mercados X X X X
Contactarconelprograma televisivos X X
Crearflyerdepublicidad, X X X X X X X X X X X X
envivos,historias.
Promocion CrearcuentasenFacebook,Instagramytiktok X
Invertirenpublicidadpagada X X X X X X X X X X X X
Buscarinfluencerreconocidos X X X X

parapromocionarlamarca
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Grafico 5 Procesos de compra de insumos con proveedores
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1.7. Diseiio de estructura y plan de recursos humanos
Figura 1 Estructura organizacional de la empresa

GERENTE GENERAL

Gerencia de operaciones Gerencia de Gerencia de
y logistica marketing y ventas administracion y
finanzas

Asistente de
operaciones y logistica

1.7.1. Estrategias de reclutamiento, seleccion y contratacion del personal
Para este punto se pondrd anuncios en redes sociales para buscar el
personal idoneo que contara con las siguientes caracteristicas y desarrollara las
actividades recurrentes a su area.
Gerente General
Objetivo: Ademads de crear oportunidades comerciales rentables para la
empresa, también es totalmente responsable del logro de las metas y objetivos
y del volumen de ventas logrado. Identifique las necesidades y posibilidades del
cliente, luego brinde soluciones de valor agregado mientras construye relaciones
a largo plazo.
Requisitos de formacidn y experiencia previa.
- Lic. En administracién, Marketing o afines.
- Buen manejo de Word y Excel.

- Experiencia 2 afos en cargo similares
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Responsabilidades y funciones:
- Crear nuevas perspectivas de negocio y ampliar su cuota de
mercado.
- Direccién, supervision y control de las operaciones en la
organizacion.
- Vigilar el mercado.
- Formar parte de los comités de direccidon y comercial.
- El desarrollo/seguimiento de contratos a coordinarse con el
departamento legal.
Gerente de operaciones y logistica
Objetivo: Responsable de toda la gestidn de ventas e inventarios, asi como
de los andlisis y operaciones de interlocucidn con proveedores e importadores.
Asegurar el cumplimiento de las normas de la empresa, asi como la pronta
atencidn y satisfaccion de los clientes.
Requisitos de formacidn y experiencia previa.
- Lic. ingenieria comercial, administracion o afines
- Manejo de Word y Excel
- Experiencia de 3 afios en cargo similares
Responsabilidades y funciones:
- Cotizacidn y negociacion con los proveedores para obtener la mejor

relacién calidad/precio.
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- Contratos detallados con los proveedores Responsable del
mantenimiento de las existencias y del inventario, asi como de
garantizar la entrega de los licores a los clientes.

- Llevar un registro de los costes de los bienes y servicios de forma
regular.

- Gestionar los problemas, las quejas y las reclamaciones de los

clientes y proveedores.

Garantizar que se cumpla las leyes, procesos e instrucciones.
Asistente de operaciones y logistica
Objetivo: Ayuda al director de Operaciones en la seleccién de proveedores
y la gestidon del almacén. También trabajard con vehiculos motorizados para
garantizar que los clientes sean atendidos con prontitud.
Requisitos de formacidn y experiencia previa.
- Lic. En ingenieria comercial, administracion o afines.
- Manejo de Word y Excel.
- Experiencia minima de 2 afios en cargo similares.
Funciones y Responsabilidades
- Apoyar en la produccién de la mejor relacién calidad/precio
mediante presupuestos y negociaciones.
- Asistencia en la redaccidon de contratos con proveedores locales.
- Asistencia en la gestion de las existencias y del inventario.
- Asistir al motorizado en la gestidon de la entrega de licores del

cliente.
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Gerencia de Ventas y marketing
Objetivo: Dedicado a las ventas, estrategias de marketing y practicas de
ventas para mantener una alta base de clientes. También serd responsable de la
gestidn y supervision de la publicidad de la empresa.
Requisitos de formacidn y experiencia previa.
- Lic. en marketing, ciencias de la comunicacién o afines.
- Conocimientos en desarrollo de mercado, publicidad, branding y
estrategias corporativas.
- Buen manejo en programas de edicion en fotos y videos.
- Experiencia 2 afos en cargo parecidos.
Responsabilidades y funciones:
- Crear objetivos y tacticas de Marketing.
- Gestidn de publicitaria en canales offline y online.
- Dirigir y controlar las actividades comerciales.
- Esté al tanto de los cambios del mercado que afectan al ambito de
actuacién de su empresa.
Gerente de Administracion y Finanzas
Objetivo: Persona encargada de gestionar el RR. HH, econdmicos vy
financieros; también se encarga de analizar los datos financieros para tomar
decisiones informadas, asi como de preparar los informes e lineamientos
financieros que se presentan en las reuniones.
Requisitos de formacidn y experiencia previa.
- Lic. en administracion, contabilidad, economia o afines.

- Buen manejo de Word, Excel y programas de tributacién.
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- Experiencia de 2 afios en cargo parecidos.
Responsabilidades y funciones.
- Supervisar los procesos de presupuestacion, consolidacién y
control.
- Examinar y seguir los indicadores financieros mas importantes.
- Controlar y prever los costes globales de los departamentos de la
organizacion.
- Preparar y proyectar los datos financieros para su presentacion al
Consejo de Administracion.
- Administrar procesos de induccién, busqueda y seleccién de
personal.
- Creacién del plan y presupuesto anual del area.
- Elaboracion de la hoja de cédlculo de RRHH.
Contabilidad
Objetivo: Informar sobre cualquier hecho econdmico-financiero de la
organizacién, asi como desarrollar un control y revision diaria de dichos
movimientos, trazando la evolucion de la empresa respecto a las metas y
objetivos.
Requisitos de formacion y experiencia previa.

- Lic. en contabilidad, finanzas, economia o afines.

Manejo de Excel y programas de tributacidn.

- Experiencia 2 afos en cargo parecidos.
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- Responsabilidades y funciones.
- Disefia, controla y aplica las estrategias econdmicas y financieras de
una empresa.
- Interpreta los datos contables con el fin de planificar, controlar y
tomar decisiones.
- Participar en decisiones de gestion basadas en la interpretacién de
datos contables y financieros.
- Enlas organizaciones, gestiona y reconoce los riesgos financieros.
- Gestiona y supervisa las cuentas financieras, los presupuestos y los
procesos de costes historicos y previstos de la empresa.
1.7.2. Estrategias de induccion, capacitacion y evaluacion del personal
Se contara con un plan de capacitacién para el personal de atencion al
cliente y ventas, en el cual se les ensefiara la formar correcta de atender y de
desarrollarlo de forma eficiente, del mismo modo, se tendra evaluaciones
mensuales a través de clientes incognitos para evaluar a nuestros trabajadores
sobre su desempefio en atencioén al cliente.

1.7.3. Estrategias de motivacion y desarrollo del personal

Como muchos autores indican, motivar al trabajador es fundamental para

gue este cumpla los objetivos de la empresa

Estrategias de motivacion

- Motivacién salarial con el cumplimiento en corto plazo de los
objetivos de la empresa

- Viajes a lugares turisticos

Trabajo de investigacion publicado con autorizacién de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

- Cupones de descuentos para restaurantes

Desarrollo personal

- Capacitaciones mensuales de atencion al cliente.
- Cursos de ventas y como llegar a tu cliente.

1.7.4. Politicas de remuneraciones y compensaciones

En cuestidn de los pagos se mantendra bajo el régimen del pago del pais,

que es el pago minimo dependiendo el grado de responsabilidad de cada

trabajador.
Puesto Remuneracion
Gerente general $/2000.00
Gerente de logistica y operaciones $/1500.00
Gerente de marketing $/1500.00
Administracion y finanzas S/1500.00
Personal de atencidn al cliente S/1000.00
Personal de limpieza $/1000.00

1.8. Plan financiero

1.8.1. Analisis de costos

A continuacién, se mencionan los costos de acuerdo a la materia prima, los materiales,

la mano de obra:
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Figura 2
Andlisis de costos

COSTO
DESCRIPCION UNITARIO CANTIDAD MESES COSTO TOTAL
MATERIA PRIMA
CERVEZAS
Pilsen Patk 6 U Botalla 305 ml s/ 851 15 12 5/ 1,530.90
Pilsan Pack 6 U Iata 355 ml s/ 8.96 18 12 8/ 1,934.28
Cristal Pack 6 U Botella 330ml s/ 761 20 12 5/ 1,825.20
Cristal Pack 6 U lata 355 mi s/ 7.16 15 12 §/ 1,287.90
Cuzquefia Pack 6 U Botella 310 ml S/ 9.86 16 12 5/ 1,892.16
Curquedia Pack 6 U lata 355 ml S/ 1121 15 12 §/ 2,016.90
Corona Pack 6 U Botella 355 mi s/ 1211 15 12 §/ 2,178.%0
Corona Pack 6 U kats 355 mil S/ 1211 16 12 5§/ 2,324.16
Heineken Pack 6 U Botella 330mi s/ 11.66 18 12 8/ 251748
Heineken Pack 6 U Iata 330 ml s/ 11.66 16 12 5/ 2,237.76
Tres cruces Pack 6 U lata 473 ml s/ B.06 15 12 8/ 1,449.90
VINC
Santiago Queirolo  Gran Borgofia Botella 750mi S/ 7.61 10 12 8/ 912.60
Tabermnero fosé Seml seco Botells 750ml 5/ 716 10 12 8¢ 858.60
Conchay Toro Casiliero Diablo 750m| S/17.96 1 12 s/ 2,370.06
)
PISCO 0
Santiago Queirolo  Quebranta 750 ml 5/ 15.71 10 12 5/ 1,884.60
Santiago Queirolc  Acholada 750 mi s/15.n 13 12 8 2,435.58
Cuatro gallos Mosto Verde Quebranta 500 mil s/ 27.66 10 12 5/ 3,342.60
Cuatro galtos Puro Quebranta Botelts 700ml 5/17.96 1 12 8§/ 2,370.06
Porton Porton Mosto Verde Albilla s/ 3a.61 12 12 8/ 498312
RON
Cartavio Cartavio Seleceto 750 mi 5/13.9 16 12 8/ 2,005.76
Barcelo Barcalo Aflejo L7501t s/20.1 18 2 5/ 4,364.23
Flor de cafia Flor de Cafia 5 aftos 750 mi s/220m 16 12 8/ 4,224.96
Appleton Afejo 750 mi S/ 23.81 15 12 5/ 4,284.50
Capitain Morgan  Presentacién 750mil S/ 17.96 10 12 5/ 2,154.60
Diplomatico Montuano 750 mi S/ 4456 3 12 8 1,618.38
Havana club Seleccion maestro 750 mi s/ 60.71 4 12 §/ 2.913.34
WHISKY
Grand Old Parr Old Parr 12 afios 750 mi 5/ 32.81 16 12 8/ 6,298.56
Something Special  Something Special 750 5/20.66 15 12 §/ 3,717.90
johnnie Walker Johnnie Walker Red Label 750m! s/ 10 12 8/ 2,425.00
Johnnie Walker Double Black Botella 750m|i s/a7.1 3 12 5/ 1,699.38
Jack Danjel's lack Daniel's 750 ml /4226 3 12 §/ 1,521.18
Chivas Regal 12 afos 750m| s/33n 10 12 §/ 4,044.60
VODKA
Absolut Vodka Clasico Absolut 750mi sf22.46 10 12 8/ 2,054.60
Smirnoff Apple 750 ml s/14.51 10 12 8/ 1.776.60
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MATERIALES
Equipos
Computadoras de escritorio S/ 1,250.00 4 s/ 5,000.00
Impresora multifuncional s/ 750.00 2 s/ 1,500.00
Muebles
Estante para documentacion 5/ 300.00 2 S/ &00.00
Archiveros S/ 25.00 3 S/ 75.00
Sillas ergondmicas S/ 425.00 4 s/ 1,700.00
Cajas S/ 40,00 4 S/ 160.00
Bancas de plastico S/ 20.00 6 s/ 120.00
Escritorio de melamine S/ 550,00 B s/ 2,200.00
Maquinaria, Equipos y Herramientas
Moto lineal S/ 2,500.00 i s/ 2,500.00
Refrigeradora 5/ 3,000.00 2 s/ 6,000.00
Congeladora S/ 2,200.00 2 S/ 4,400.00
Laptop 5/ 1,100.00 1 s/ 1,100.00
Estante para almacenaje S/ 1,500.00 2 s/ 3,800.00
£quipo de para deltvery S/ 250,00 1 S/ 250.00
Otras herramientas 5/ 200.00 1 s/ 200.00
Muebles
Sillas amobladas S/ 25.00 2 s/ 50.00
Mesa de recepcion 5/ 250.00 1 S/ 250.00
Otros
lluminacion §/32.50 5 s/ 162.50
Utiles de oficing 5/ 200.00 1 S/ 200.00
Accesorios de Higiene y Limpieza §/150.00 1 s/ 150.00
MANC DE OBRA
Horas hombre 8§ horas
Traka)sdores 1 5 22,320,000
{&"3=530)
TOTAL 5/ 139,512.80
Fuente: Elaboracion propia
1.8.2. Punto de equilibrio de la empresa
Figura 3
Punto de equilibrio
PUNTO D EQUILIBRIO
I-C=U
|=l+C . Ingrass folal
P=L+C Wngsiie o~
u e _.al:h!__. Costa lobsl
OP=LCF+CY P
QP=U+CF+[CV, =0l :
En el equilibric U=0 -
= + 0 . =
LP=LF+[Cy, % L) =T 4 {canlidad verdda
QIP-CY,)=CF

C=CFHP-CWy)

Encontrando el punto de equilibric en unidades (jeans)

CF 95,630 | Un
p 40| um
Cvu 5|um
a 2,772.19

Fuente: Elaboracion propia
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En la figura 3, se menciona el punto de equilibrio en base al costo

fijo, el precio unitario del producto y el Costo variable unitario.

1.8.3. Adquisicion de activos tangibles e intangibles

Figura 4
Tangible e intangible

1. Inversion fija tangible 259,817.50
Equipos y Muebles para la Oficina y Tienda 10,755.00
Equipos 6,500.00
Computadoras de escritorio 4 1250 5,000.00
Impresora multifuncional 2 750 1,500.00
Muebles i 4,255 .00
Eztante para documentacicn 2 0o G00.00
Archiveros 3 25 75.00
Sillaz ergondmicas 4 425 1,700.00
Cajas 4 40 160.00
Bancas de plastico & 20 120.00
E=scritorio de melamine 4 50 2,200.00
Maguinaria, Equipos y Muebles para Almacen 19,062.50
Maguinaria, Equipos y Herramientas 18,250.00
Maoto lineal 1 2500 2,500.00
Refrigeradora 2 3000 &,000.00
Congeladaora 2 2200 4,400.00
Laptop 1 1100 1,100.00
Estante para almacenaje 2 1900 3,300.00
Equipo de para delivery 1 250 250.00
Otras herramientas 1 200 200.00
Muebles i 300.00
Sillas amobladas 2 25 50.00
Mesa de recepcion 1 250 250.00
Otros i 512.50
lluminacion 5 32.5 162.50
(itiles de oficina 1 200 200.00
Accesorios de Higiene y Limpieza 1 150 150.00

2. Inversion fija intangible 1,690.00
Constitucion de Empresa 1 500.00
Licencia Municipal 1 200 200.00
Registros Publicos 1 300 300.00
Busqueda de local y compra de equipo 300.00
Defensa civil 390.00

R B — |
Fuente: Elaboracion propia

En la figura 4, se menciona la inversion tangible e intangible a detalle.

1.8.4. Inversion inicial

Figura 5

Inversion inicial

| invERSION TOTAL 45,882.38 |
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Fuente: Elaboracion propia

Se tiene como inversion 45,882.38 con una participacion de

financiamiento de 51%.

1.8.5. Capital de trabajo

Figura 6
Capital de trabajo

Capital de trabajo 12,190.00

1. Existencias

2,000.00

2. Exigibles 3,600.00
3. Disponibles 6,590.00
Fuente: Elaboracion propia
Se visualiza el capital de trabajo a detalle.
1.8.6. Fuentes de financiamiento
Figura7
Fuentes de financiamiento
SOCI05 Soles %
Capital Propio 23,400.01 51%
Prestamo Bancario [Banco BCP) 23,432.36 455
INVERSION TOTAL 45,882.38 100%

Fuente: Elaboracion propia

Las fuentes de financiamiento se tienen un 51% en capital propio y 49%

con un préstamo bancario (BCP).
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1.8.7. Proyeccion de flujo de caja

A continuacidn, se presenta el flujo de caja en base a 5 afios con una proyeccion

para cada ano.

Figura 8

Flujo de caja

Ingreso por Ventas 743,548.11 966,613.00 1,256,597.00 1,633.5 /6,_(‘)0 2,123,649.00
Costo Produccidn 593,788.50 629,415.81 667,180.76 704,945.71 742,710.66
Gastos Administrativos 90,240.00 98,112.00 106,713.60 115,315.20 123,916.80
Gastos de Marketing y Ventas 22,400.00 23,564.00 24,788.84 26,013.68 27,238.52
Impuesto a ls Renta 14,499.20 18,8B48.96 13,241.09 13,950.43
Inv. Fija Tangible 29,817.50
Inv. Fija Intangible 1,650.00
Capital de Trabajo 12,150.00
Imprevistos 2,184.88
[34LDO DE CAlA 4588238 -706428.50  201,022.00 43906485  774,060,32  1,215832.59

Fuente: Elaboracion propia

1.8.8. Analisis de rentabilidad

Los indicadores de rentabilidad son un punto muy importante en un
proyecto de inversién porque nos permiten determinar si el proyecto es factible
o rentable o no, y también hay que tenerlos en cuenta a la hora de recuperar la

inversion.

Figura 9

Cuadro resumen

VAN 827,580.92
TIR 52%
COOK 15%

Fuente: Elaboracion propia
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1.8.9. Escenarios

Figura 10
Escenarios
Probabilidad de ocurrencia ESCENARIOS
B0% 10% 10%
ENTRADA PROBABLE | OPTIMISTA | PESIMISTA
VAN 827,580.92 | 910,339.02 | 744,822.83

Fuente: Elaboracion propia
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