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EMPRESA: INVERSIONES MONTERREY PERU SAC

SIGLAS: IMP

RESUMEN EJECUTIVO

IDEA DE NEGOCIO:

Nombre Comercial

“BRASS CHICKEN” Monterrey
Pollos ala Brasa-Brosteria

BRASS
CHICKEN

RESTAURANT - MONTERREY

Historia

En 1996, nacié un pequefio negocio informal de comida r4pida de la comerciantePeruana RocioRimache Leon,
elaborando un sabor especial a sus salsas, es asi que surgid el anhelo de crecer ytuvo la visién de iniciar
unaempresa incluyendo la venta de Pollos a la Brasa,ya que en la zona donde vivia, los negocios no se

especializaban en el sabor de sus productos.

BRASS CHICKEN Monterrey, empresa que se caracteriza por agregar ese sabor especial que lo diferencia de
los demas, adquiriendo poco a poco credibilidad por el buen sabor y calidad de sus productos, ademéas de un
buen servicio y atencién a sus clientes, convirtiéndose con el tiempo en una empresa reconocida en toda la
ciudad e inclusive a nivel nacional.

Asi nacié Pollos a la brasa — Brosteria “BRASS CHICKEN” Monterrey, en el mismo sitio donde se inicié el pequefio

negocio de comida rapida.

Nuestro lema es “Siempre pensando, en lo que te gusta” brindamos calidad al cliente, siendo la alternativa para

disfrutar en familia. Ofreciendo los siguientes productos:

-Pollos a la Brasa

-Pollos Broasther — Alitas Broasther

Los canales de distribucion seran a través de venta directa y servicio de Delivery.

El mercado potencial para este negocio, se captara a través de una gestién de marketing -publicidad (volantes,

radio, encuestas etc.) Nuestra mejor publicidad son nuestros clientes satisfechos que ya conocen nuestros productos



CAPITULO |

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1 Nombre del Negocio
“BRASS CHICKEN” Monterrey

BRASS
CHICKEN

RESTAURANT - MONTERREY

“Siempre-pensando, en lo que te-gusta”

1.2 Breve Descripcion del Negocio

Empresa dirigida al publico en general, la alternativa de este negocioes que las familias puedan
disfrutar de nuestros productos diferenciados por el sabor ya que es nuestro valor agregado, aln precio
accesible.

Los productos que ofrecemos son:

-Pollos a la Brasa

-Pollos Broasther

- Alitas Broasther

1.3Visién, mision, objetivos y estructura organizacional

1.3.1Misién

Ser una empresa que ofrece calidad en sus alimentos cumpliendo las expectativas y garantizando la salud de sus
clientes. Cumpliendo diariamente con buenas normas de higiene y proteccion de medio ambiente, utilizando materia
prima de primera calidad, elaboramos nuestros productos con lealtad y responsabilidad al lado de un buen equipo de
colaboradores y su propietaria.

1.3.2Vision

Ser un negocio, proporcionando al cliente producto saludables y de calidad, en la preparacion de nuestros
productos, brindando una atencion especial a nuestros clientes, que nos permita sobresalir como lideres en el mercado,

“BRASS CHICKEN” Monterrey sinénimo de calidad y excelente atencién.

1.3.30bjetivos



-Satisfacer y cumplir las expectativas del cliente ofreciendo calidad, conociendo técnicas que nos permitan mejorar y

analizar la atencion a los clientes.

- Fidelizar a los clientes, conociendo claramente el tipo de publico consumidor al que nos dirigimos (estilo de vida,

costumbres, nivel socioeconémico etc.)

- Lograr cubrir las necesidades del mercado, en el tiempo oportuno se desarrollara en la empresa una adecuada

planeacion, organizacion y control de los recursos en las areas que la conforman.

-Contribuir y mejorar la calidad de vida de nuestros trabajadores, mediante capacitaciones, e incentivandolos por

los meritos que realicen.

1.3.4Estructura Organizacional

“BRASS CHICKEN” Monterrey
Pollos a la Brasa-Brosteria

GERENCIA
Rocio Rimache Ledn
(Propietaria) 'B‘F' 8
CHICKEN
Administracion
Caja(1)
Produccion Yentas

Proparador de @li@c(1)

Aoador de verdurac(1)

Homero (1)
Feldora
4}
RECEPCION
Embol@do (1)
Aeaan A

QU e
eaere



1.4 Analisis interno y externo del negocio

¢ Medios fisicos: Terrenos adecuados, infraestructura, vias de comunicacion

OPORTUNIDADES.- Maquinaria a emplear en el negocio se puede adquirir en nuestro pais.

AMENAZAS.- Costo de mantenimiento o sustitucion de maquinaria elevada.

e Factores econdmicos: Crecimiento de la economia, recesion

OPORTUNIDADES.- Nuestro pais econémicamente esta en crecimiento, nuestra gastronomia esta en apogeo
a nivel nacional e internacional.

AMENAZAS.- A causa de unarecesion se eleve el costo de los insumos.

e Financieros: Entidades de confianza, tipos de interés, inflacion etc.

AMENAZAS.- No se cuenta con financiamiento para poder desarrollar totalmente el negocio.

« Social: Aceptacion y cultura

OPORTUNIDADES.- El nivel socioeconémico al que me dirijo es 100% consumidor del pollo a la brasa por
ser producto nacional (consumo mayoritario de platos a la brasa y el aumento del gusto por la cocina tipica
del pais) como peruanos nos sentimos identificados ya que es nuestro 2do plato bandera.

e AMENAZAS.- El publico es exigente en el paladar.

e Politico: Tipo de Gobierno, apoyo respecto al sector de tu negocio

OPORTUNIDADES.- Politicas de apoyo a la creacion de empresas, actualmente el estado capacita a
los pequefios empresarios con ideas de negocios.
AMENAZAS.- Para la formalizacion de una empresa los costos son elevados para el pequefio empresario.Cambio

de autoridades en la actualidad, podrian variar las normas



1.4.1 Anéalisis FODA

BRASS CHICKEN”

Monterrey

Pollos a la Brasa-Brosteria

e Dentro del Negocio

- FORTALEZAS

1. Local propio, ambiente acogedor.

2. contamos con 16 afios de experiencia en ventas de
salchipapas.
Contamos con un valor agregado que es el sabor una

pollo broasther, hamburguesas vy

alternativa que nos diferencia de la competencia.

3. Perseverante, positiva, entusiasta de emprender el

negocio.

4. Estoy capacitandome en Programa Vamos Peru en la

formacién de emprendedores de la UNMSM.

5. Clientes que son fieles. El cliente reserva sus pedidos
via telefénica.

6. Trabajamos con proveedores que nos brindan
productos de calidad.

e Fueradel negocio

- DEBILIDADES

1.Carecer de estudios
administrativos para dirigir una
empresa.

2. De no contar con personal
capacitado.

3. No se trabaja con tarjetas de
crédito.

- OPORTUNIDADES

1. Hl estado brinda oportunidades para que el
pequefio empresarioinicie su idea de
negocio.

2. Nuestro pais econdmicamente estien
crecimiento.

3. Negocio ubicado en una zona estratégica.

4. Hicho de mercado identificado en la zona.

5. El piblico se siente atraido por el agradable
sahor siendo de consumo mayoritario en
nuestro pais.

- AMENAZAS

1. El medio de pago de los clientes
potenciales es con tarjeta de crédito.

2. La competencia existente, que maneja el
mismo rubro.

3. Delincuencia y problemas de inseguridad
social.

4.l a ubicacion de la empresa es estratégica,
con probabilidades de gque las empresas
como Rockys, Norkys, las Canastas, que
cuentan con las franguicias respectivas,
puedan offrecer vwvariedad vy calidad
aperturando nuevos  establecimientos
Cerca a minegocio.




CAPITULO I

ANALISIS DEL MERCADO

2.1 Mercado Potencial

\

BRA
CHICKE

RESTAURANT - MONTERREY

“Siempre pensando, en lo que-te- gusta”

-Esta empresa inicialmente estard dirigida al nivel socio-economico “C” por encontrarse ubicados

geograficamente en este sector.

-Como mercado potencial tendrd a la poblacion del distrito de San Martin de Porres, que tiene

659,613habitantes que representa el 6.9% de Lima Metropolitana, afio 2011.

-De las edades de 15 a 64 afios son 397,900 personas que representa el 68.7% de los habitantes en el
distrito de S.M.P.

MERCADO POTENCIAL 397,900 habitantes del distrito de S.M.P
Para el aflo 2021 se alcanzara un promedio de 774,315 habitantes en el distrito.

0'430, 832 habitantes




2.2Estimacion del mercado

Consumidores 28 93%
No Consumidores 2 7%
30 100%

Probablemente Consumiria

Lima Norte (SMP) 659,613 100%
Zona de influencia (hombres y mujeres del

segmento “C”) 217,672 33%
Segmento C (zona de influencia habitantes de

15 a 64 afios) = 0.68x 217,672= 149,509 68.7%

Escenario Real

90%

Consumidor Potencial Escenario Real

4,485

5%
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2.3 Segmentaciéon del mercado

| BRASS
it CHICKEN

RESTAURANT - MONTERREY

“Siempre-pensando, en lo que te-gusta”
Sexo:

-296.652 son mujeres el 51,19%

-282.909 son hombres. el 48,81% de la
poblacién

Edad:

De 15a64 afios habitantes149,509 :> 68.7% de habitantes

Nivel socioecondmico:Segmento “C”

OPORTUNIDADES:

Mas de la mitad de los hogares del distrito de S.M.P cuenta con servicio de:

-Servicios de telefonia fija (54.5%). €ste somvicio nog da
la oportunidad de
ofrecer gewvicio de

Poblacion econémicamente activa es de 253,058 al 56.8% Deti
elivery

Conclusién segun encuestas :

11


http://www.google.com.pe/imgres?q=investigacion+de+mercados&start=86&hl=es&client=firefox-a&sa=X&rls=org.mozilla:es-ES:official&biw=1047&bih=601&addh=36&tbm=isch&prmd=imvnsb&tbnid=XW6Etvwg-kDeuM:&imgrefurl=http://publimetro.pe/deportes/1999/noticia-pais-mas-futbolero-que-brasil-peru&docid=8Cr6OKXudsPYPM&imgurl=http://publimetro.e3.pe/ima/0/0/0/0/2/2904.jpg&w=625&h=444&ei=c57LT6uFGofq6gHEzJQK&zoom=1
http://www.google.com.pe/imgres?q=investigacion+de+mercados&start=86&hl=es&client=firefox-a&sa=X&rls=org.mozilla:es-ES:official&biw=1047&bih=601&addh=36&tbm=isch&prmd=imvnsb&tbnid=T0zf0QEVelPq2M:&imgrefurl=http://market-research-bcn.blogspot.com/p/experiencia-en-investigacion-de-mercado.html&docid=iRr-a-Ozk04GjM&imgurl=http://2.bp.blogspot.com/-AuMkLt8hfsQ/TdEzx4rZ0II/AAAAAAAAACU/vqk9TRbA8RU/s1600/7.jpg&w=300&h=320&ei=c57LT6uFGofq6gHEzJQK&zoom=1

El cliente esta dispuesto a pagar un precio razonable por el sabor y calidad del producto, es atraido por el ambiente
agradable con instalaciones modernas, desea tener un ambiente tranquilo agradable para conversar con sus

amistades.

2.4 Propuesta Unica de venta

Nuestro lema es“Siempre pensando _en lo gue te gusta”porque brindamos productos de calidad

diferenciados por el sabor, en la que el cliente podra consumir nuestros productos preparados con la

receta casera que es nuestro valor agregado.

-Pollos a la Brasa)
LR ,,,ﬁ g \\\
| Pollos Broasther
7 R e
omimes
Saichipapas
i Pechugas \_‘/

a la parrilla\

CHIGKEN

RESTAURANT - MONTERREY

“Siempre-pensando, en lo que te-gusta”

12



2.5Andlisis de |la CompetenciaOfrecen los mismos productos por encontrarse cerca de la zona geogréfica:Franquicias Rockys, Norkys: La debilidad es que en horas de mayor publico se demoran en atender los pedidos, KFC

Corralito, estos negocios también presentan otra alternativa de productos (anticuchos, carnes a la parrilla).

NOMBRE DE o N° de
UBIC. VARIEDAD DE [PRODUCTO [= i CALIDADDEL
COMPETENCI 8 w = CALIDAD DE ATENCION |Colaborad PUBLICIDAD |OFERTAS FORTALEZAS DEBILIDADES
GEOGRAFICA PRODUCTOS |en venta o O PRODUCTO
A o > ores
Av. Aceptable el sabor Falto esmero en la atencién h 1 Publicidad de Boll Sazon agradable grado [Local pequefio con poca
ornero ollo
Polleria Rose [Dominicoscdra7 |Pollos ala esta bien al cliente, meserano letrero de Nedn o de coccion adecuado, [creatividad en decorado,
_ 1/4 pollo + ) ) lavaplatos ) _ [tradicional o o _
(Competencia [frente a brasa, broaster, condimentado, debe |pregunta si esta conforme y gigantografia local limpio, higiene, |personal incompleto,
. . . papas . . 1lmeseral , papas, | . . L
Directa) PolleriaNorys a  |parrillas mejorar las papas se |el cliente, no se abastece . en la entrada lad insumos frescos, publicidad sin originalidag
cajera ensalada .
270m 9.00 [observo calentadas para llevar y recoger platos como cartel personal uniformado |y escasa
) o thornero- | _ ) "
Falta coccion al pollo y|Servicio deficiente, local Gigantografia Nuevo establecimiento en
) ) o ) despachado Por la ) .
) Av. mejorar el condimento |limpio, mesas, sillas, falto en la entrada Local mesas, sillas la zona 4 meses, pésima
Polleria Norys o Pollos ala ) . rl comprade| o - _ ,
~ |Dominicoscdra? 1/4 pollo H debe mejorar las esmerarse en la atencion como cartel, limpio - higiene en atencion al cliente, mejore
(Competencia ) brasa, broaster, ) ) lavaplatos 1pollo1 . .
: frente a Polleria ) papas papas se alpublico, mozo recibe el letrero atencion adecuada, la presentacion
Directa) parrillas ) ) lmeseral | gaseosa .
Rose a 300m. observochiclosas y pedido solo regresa para ) 1 indicando Lt i personal uniformado |delosplatos y verduras no
. cajera . . gratis
refritas entregar la cuenta precios. son frescas
9.00 mozo
Aceptable el sabor del lhornero- .
) ) o o Publidad de
Polleria Av. Pollos ala pollo esta bien Local limpio, servicio al despachado | i
o ) ) ) ) letrero de Ne6n Sazén del pollo
Granjerito JatunmayoUrb.Li |brasa, broaster, (1/4 pollo + condimentado, debe |[cliente debe mejorar, rl ) ) . . .
. ) } ) 5 ) y gigantografias aceptable, Personal Pésima atencion al cliente
(Competencia |bertadores a parrillas, ment |papas mejorar coccion de mesera no es asequible con [lavaplatos ) )
. i ) de precios en la uniformado
Directa) 300m a la carta papas estan muy los clientes 1mozo 1 rad
entrada
9.00 |doradas cajera
) Publicidad Ubic. Estratégica, local |Falta de higiene en todo e
Pollo desabrido, mala . o ) .
o Pollos ala » o o minima, marca ampliopublicoobtenido [local, mala presentacion
Polleria Virgen 1/8 Pollo a lal presentacion de plato, |Servicio deficiente, falta de o pollo ala ) .
o Av. Tomas Valle |brasa, chaufa, . o poco original, vendiendo caldo de en los platos, atencién no
de Asuncion . |brasatchauf papas fritas falta el limpieza en el local, mesas, brasa+cha . 3 .
_ [frente aMetro a |caldo de gallina, . Completo |poca gallina y sazon del es personalizada, mala
(Competencia . at+papas punto de sal, no sillas, falta esmerarse en la o ufa ) .
. 400m salchipapa, . . o o creatividad en . chaufa excelente, sazén y coccidn, insumos
Directa) frita apetecible, ensalada |atencion al publico, "Mostrito" .
platos ala carta ) letrero de porcidn generosa, guardados, desorden en |
desabrida ) .
6.00 precios personal completo. atencion
1/4 de[Marca conociday
Buena sazén, coccion, . pollo promociones
Pollos ala Regular, puede mejorar . o
Av. Tomas Valle papas crocantes, i | +papas+e |continuas, higiene, sus . .
brasa, 1/4 Pollo a 4 porque deberia estar mas Q mejore la atencion ¢
frente a Metro a . cremas y ensalada . . Completo |Excelente nsalada+g [productosfrescos, .
broaster,parrilla|brasa pendiente del cliente en lo g » cliente
500m fresca agradable para ) aseosa+tpolbuena presentacion en
S necesita
comer stre sus platos, personal
13.00 S/16.00 uniformado




2.5Ventaja competitiva
- Diferenciados por el sabor Unico que no tiene la competencia.

- Productos elaborados con la receta casera que es nuestro valor agregado.
-Ofrecemos la alternativa de disfrutar en familia a un precio moderado en un ambiente acogedor.

POLLO A LA BRASA

POLLO BROASTHER

Alita Broasther

14



2.6Estrategia de marketing

Nuestra mejor publicidad son nuestros clientes satisfechos que ya conocen nuestros productos y mediante ellos

nuestra calidad sera pasada boca a boca dandonos publicidad directa porque ya estan fidelizados con nuestros

productos.

-Publicidad mediante avisos boletines, afiches.

Precio:
Se determino el precio de nuestros productos, de acuerdo a la zona donde se encuentran otras pollerias
ya establecidas.

Lugar:
Fisicamente establecidos en la Avenida Monterrey Mz.G Lt.3, ya que esta conectada con las avenidas
principales del distrito de S.M.P. Daremos atencion en nuestro local y ademas ofreceremos atencion de
Delivery en un radio de 300m con relacion a la ubicacion del local. Para ello se contaracon 1 personal
motorizado para el inicio de nuestra empresa.

Promocion:

-Presentaré promociones mediante (boletines) resaltando la variedad y la buena calidad de nuestros

productos.

-Se estableceran alianzas estratégicas con colegios y demas instituciones ofreciendo servicio de

recepciones (agasajos, promociones).

-Se fidelizara al cliente mediante promociones relacionadas al producto.

-La marca BRASS CHICKEN contara con una mascota que identificard nuestros locales en los dias de

mayor afluencia de publico.

-El obsequio de almanaques, globos a los nifios, letreros en el local identificando los precios para que el
cliente pueda acceder a nuestros productos.

15



2.7 Proveedores

)

BRAS
CHICKE

RESTAURANT - MONTERREY

“Siempre pensando, en lo que-te-gusta”

-Avinka :Principal distribuidor de nuestros pollos para preparar el pollo a la brasa. Ubicado en Av. Carlos Izaguirre
-Distribuidor de Gas . Alfa Gas.

Se esta creando una red de pequefios empresarios para formar una alianza estratégica con el Unico proposito de crecer
COmo empresas.

Mercado 20 de agosto ubicado a 100m. del negocio. Se tomo por opcién estos negocios por la calidad de sus productos a
un precio accesible.

-AvicolaNoemi:Distribuidora de pollos y huevos por mayor y menor.
-Abarrotes Lili :Venta de abarrotes y especerias por mayor y menor.
-Verduras Sandy: Venta de verduras frescas y tubérculos

2.9Canales de distribucién

-Se atenderd por teléfono recepcionando los pedidos.
-Venta directa y servicio de Delivery

.

Sl

.Pollos a la Brasa
.Pollos y Alitas Broasther - Pechugas a la Parrilla Av. Monterrey S/N.
.Salchipapas - Hamburguesas Mz. G, Lt. 3
Se alquila local, preparacién de bufetes y platos tipicos Coop. Monterrey, S.M.P.
ara eventos sociales FaiEes Alt. cruce
£ 2 D ellV(_’l }’ Av. Angélica Gamarra
ROCIO RIMACHE LEON Reservas y Pedidos

Representante Legal 671_ 5242 ¥ Av. Tomis Valle I

2.10 Mercado externoEen nuestro caso no se aplica porque mi servicio es al mercado Local.

16



2.11 ANALISIS Y PRONOSTICO DE VENTAS

Pollo ala BRASS
Brasa CHICKEN

RESTAURANT - MONTERREY

-Para el primer afio nos hemos enfocado en vender diariamente 23 pollos diarios a la brasa es (2%Mercado
Objetivo)

En unidades
Totalpoll
Meses 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 os al
afio
Porciones
1pollo 690| 690| 690| 690| 690| 690| 690 690 | 690 690 690 690 | 8,280
mensual

-Costo por cada pollo ala brasa a S/.34 (nuevos soles) x 23 asistentes diariamente = S/.782 nuevos soles
diarios.

S/.782 nuevos soles X 30 dias (1mes) = S/ 23,460 nuevos soles mensuales

23,460 mensuales X 12 meses = S/ 281,520 nuevos soles anuales
En nuevos soles

@ Total

17} 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

S S/,
8 o
c © o
Ne) o o o o o o o o o o o o o N
= [le) [le) (e} (e} (e} [Ce} [Ce} O O O O O Ln
e 8 < < < < < < < < < < < < -
o [32] [32] (32) (32) (32) (32) (32) ($2] ($2] (32] (32] (32] [e0)
[a — N N N N N N N N N N N N N

PRECIO DE VENTA S/.
Porcidn 1pollo 34.00

17



Pollo
Broasther

RESTAUSANT

MONTERREY

-15 piezas de pollo Broasther X 30 dias (Imes) = 450pzas de pollo broasther

-450pzas de pollo Broasther X 12 meses = 5,400pzas de pollo broaster al afio

En unidades
Total

Meses 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Pzas
Pollo al
afo

Pzas de
pollo 450| 450| 450| 450| 450| 450| 450 450| 450 450 450 | 450 5400
broasther

Costo por cada Pza. de pollo Broasther a S/.7.00 (nuevos soles) x 15 asistentes diariamente = S/.105 nuevos

soles diarios.

S/. 105nuevos soles X 30 dias (1mes) = S/ 3,150 nuevos soles mensuales
S/. 3,150 mensuales X 12 meses = S/37,800 nuevos soles anuales
En nuevos soles
= Total
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
S S/,
s B
%) % o o o o o o o o o o o o S
< 2 8| v D D T} T} LD LD LD LD T} T} LD (5o}
N & 2| < — — — — — — 1 1 — =l ! N~
[a o m (e0] (90) (90) (e0] (e0] (90) (90) (90) (90) ™ ™ ™ ™
PRECIO DE VENTA S/.
Pza. PolloBroasther 7.00

Pronéstico de venta: S/. 37,800(NuevosSoles) al afio

META DE VENTA DIARIA: 15 Pzas diarias.
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Alita
Broasther

BRASS
CHICKEN

RESTAURANT - MONTERREY

-10 piezas de ALITAS BROASTHERX 30 dias (Imes) = 300 pzas de Alitas Broasther

-300 pzas de ALITAS BROASTHER X  12meses = 3,600 pzas de ALITAS BROASTHERal afio

En unidades
Total
Pzas
B 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
7} Pollo al
(]
= afo
i
2 wﬁ 300| 300| 300| 300| 300| 300| 300| 300 | 300| 300 300| 300 3,600
125
o 4
< o

Costo por cada Pza.deALITA BROASTHERa S/. 4.00 (nuevos soles) x 10 asistentes diariamente = S/. 40.00 nuevos
soles diarios.

-S/. 40.00 nuevos soles X 30 dias (1mes) = S/. 1,200 nuevos soles mensuales
-S/. 1,200 nuevos soles X 12 meses = S/.14,400 nuevos soles anuales
En nuevos soles
3 Total
n 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Q S/.
=
[od
L
=
29 o 8
< < o o o o o o o o o o o o <
% = O o o o o o o o o o o o o &
N N N N N N N N N N N N N <
o < m — — — — — — — — — — — — —
PRECIO DE
VENTA
S/.
UNIDAD
Pza. ALITA
4.00
BROASTHER

Prondstico de venta: S/. 14,400 (nuevos soles) al afio.

META DIARIA: 10 pzas.aprox.
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Proyeccion de Ventas Anual del proyecto

Producto 1 2 3 4 5
Pollos "BRASS CHICKEN" 8,280 9,108 | 10,019 11,021 12,123
Pza. Broasther CHICKEN 5,400 5,940 6,534 7,187 7,906
Alitas Broasther 3,600 3,960 4,356 4,792 5,271

N ——

Producto 1 2 3 4 5
Pollos "BRASS
CHICKEN" 260,229 | 286,251 | 314,877 | 346,364 381,001
Pza. Broasther CHICKEN 37,717 | 41,489| 45,638 50,202 55,222
Alitas Broasther 14,397 | 15,836| 17,420 19,162 21,078
Totales 312,342 | 343,577 | 377,934 | 415,728 457,301
561521
Pza. Broasther CHICKEN 90% 90% 90% 90% 90.0%
Alitas Broasther 5% 5% 5% 5% 5.0%
Totales 5% 5% 5% 5% 5.0%
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CAPITULO IlI

ANALISIS TECNICO

3.1 Disefio del producto o servicio

FICHA TECNICA DE UN PRODUCTO

NOMBRE COMERCIAL DEL PRODUCTO: Pollo a la Brasa
FOTOGRAFIA DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Materia papas fritas, %nfalada y cremas hechas en casa
prima ollo, papas, ensalada.

Insumos |Lechuga, tomate, pepinillo, cremas.

Tamanos |personal:1/4 de pollo
Familiar: 1 pollo entero

Peso 11/2kg.
CANTIDAD DE PRODUCCION MENSUAL 690 Unidades
1 pollo,papas fritas, ensalada, cremas
PRECIOS REFERENCIALES S/ 34.00
OTRAS CARACTERISTICAS Servicio en mesa y delivery
NOMBRE COMERCIAL DEL PRODUCTO: POLLOS BROASTHER
FOTOGRAFIA DESCRIPCION DEL PRODUCTO
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Alitas crocantes, papas fritas, ensalada y cremas
hechas en casa

Materia .
e Alitas de pollo, papas, ensalada y cremas
Insumos | Lechuga, tomate, pepinillo, cremas.
Sabor diferente al de la competencia con
Sabores
el toque secreto
Tamaiios | Personal:1/8 pza. de pollo
Precio: S/. 7.00
Peso 250 gramos aprox.
Cant.
Mensual 600 pzas

NOMBRE COMERCIAL DEL PRODUCTO:

Alitakit broasther

FOTOGRAFIA

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

hechas en casa

Alitas broasther crocantes, papas ffritas, ensalada y cremas

Materia
. Pollo, papas, ensalada

prima

Insumos | Tomate, lechuga, pepinillo
Sabor diferente al de la competencia con el

Sabores
toque secreto

Tamafios | Personal

Peso 100, 200,300, 500 y 600 gramos
respectivamente.

CANTIDAD DE PRODUCCION MENSUAL

450 Pzas aprox.
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3.2 Descripcion del proceso/operaciones
3.2.1. Descripcion

Servicio

INSUMOS
Pollo a la Brasa

POLLO A LA BRASA

-Pollo
-Condimento para

Calentar
aceitea
1802Cen
freidora

Limpiezay
seleccion
de
vegetales

Limpieza
del pollo

GUARNICION

Macerar
el pollo

Agregar
papay
freir

- Papas corte
baston
- Aceite vegetal.

Picar la

Hornear

el pollo Colocar
- - en11/2 las papas
- horayse - fritas en
COMPLEMENTOS Colocar retira bandeja
ensalada /agregar
Ensalada. enuna sal
- Lechuga corte fuente Trozar o
chifonade. en4
- Tomate y
pepinillo corte
bichi.
Cremas
tradicionales.
- Mostaza
Kétchup

POLLO
solicitado

Colocar las

Colocar el papas fritas
platoala y el pollo
bandeja con en el plato

sus
respectivas

Listo para
mesa/adjun CLIENTE

tar servilleta / FINAL
y cubiertos mesa




POLLO A LA BRASA

Limpieza/ Limpieza
seleccién del pollo
de

Calentar
aceite a
1802Cen

freidora
ensaladas
GUARNICION

- Papas corte Agregar
baston g

_ papa y
- Aceite vegetal. freir

ol Colocar
o °I‘:r las papas
ensalada fritas en
enuna 5
bandeja
fuente !

Agregar
sal a las
papas

DELIVERY

Bandejas,

taper de

ensalada y DELIVERY

cremas/adjunt CLIENTE

ar servilleta el
FINAL
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POLLO BROASTHER

Servicio en mesa

INSUMOS
- Pollo
Broasther
- Mezcla
para
empanizar

Agregar
aceite en
freidora

Lavado
(1) de
ensalada

Limpieza-
lavado de
Pollo

GUARNICIO

- Papas corte

bastén
- Aceite
vegetal.
COMPLEMENTOS —
Ensalada: Lav:r @ Colocar
-lechuga corte Ie d las papas
chifonade. enisa: a fritas en
picaca bande

Cremas tradicionales

-Crema de Mayonesa
-Crema de Mostaza Agregar
-Crema de Kétchup sal a las
-Crema de Aceituna papas

-Crema de Rocoto

_ DELIVERY

Colocar la
pza. de pollo,
papas fritas
y ensalada
en el plato

Agregar las
cremas a
gusto del

cliente/adjun

tar servilleta

PRODUCTO
TERMINADO
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Servicio DELIVERY

INSUMOS

- Pollo
Broasther
- Mezcla . . Agl_'egar
Lavado impieza-
. i (1) de lavado de
empanizar ensalada Pollo
GUARNICION
- Papas corte
bastén
- Aceite
COMPLEMENTOS
Ensalada: I.av:r (2)
-lechuga corte e
chifonade. ensalada
picada

Cremas tradicionales

-Crema de Mayonesa
-Crema de Mostaza
-Crema de Kétchup
-Crema de Aceituna
-Crema de Rocoto

Agregar las
cremasa
gustodel

cliente/adj

untar
servilleta

DELIVERY
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HamblinguesalielRollo

Servicio en mesa

Milanesa de POLLO

Agregar

Lavado Eiltizlr aceite en

(2v) de planchay freidora
ensalada agre.gar Temp.
aceite 1802 C

Freir la Freir las
Picar la milanesa papas
ensalada en COCCION

plancha 10m.

Colocar

Lavar (1v]
de( ) Ca:entar |as. papas
ensalada GIEET fritas en
picada bandeja

INSUMOS
- Pollo
Broasther
- Mezcla
para
empanizar

COCCION
de
milanesa:

Colocar
la
ensalada

Agregar
salalas
papas

GUARNICION

- Papas corte
baston ~ DELIVERY

- Aceite
vegetal.

COMPLEMENTOS

Ensalada:
-lechuga corte
chifonade.

Armar la
hamburgues
aeinsertar
la milanesa

Bolsa de Hamburguesa

Colocar

las papas
fritas/cre
Cremas mas
tradicionales .
-Crema de
Mayonesa Agregar
-Crema de Mostaza ens;alada
-Crema de Kétchup
-Crema de Aceituna CLIENTE
-Crema de Rocoto FINAL
Embolsar/ PRODUCTO \ Mesa
adjuntar TERMINADO
servilleta

en plato
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Servicio Delivery

INSUMOS
- Pollo
Broasther
- Mezcla
para
empanizar

GUARNICION

- Papas corte
baston

- Aceite
vegetal.

Bolsa de Hamburguesa

COMPLEMENTOS

Ensalada:
-lechuga corte
chifonade.

Cremas
tradicionales

-Crema de
Mayonesa
-Crema de Mostaza
-Crema de Kétchup
-Crema de Aceituna
-Crema de Rocoto

namsruesa e Pollo

Lavado
(2v) de
ensalada

Picar la
ensalada

Lavar (1v)
de
ensalada
picada

Colocar
la
ensalada
enuna
fuente

@ ‘NO >

Calentar \

planchay \
agregar

aceite

Freir la
milanesa

\ en
plancha

Calentar \
\ el pan

COCCION

de \
milanesa:
3m.

Armar la
hamburgue-
sae
insertar la
milanesa

——
Colocar
las papas
fritas/cre
mas

Agregar
la
ensalada

Embolsar/
adjuntar
servilleta

PAPAS

PRODUCTO
TERMINADO

Agregar

aceite en

freidora
Temp.
1802 C

Freir las
papas \
COCCION
10m.

Colocar
las papas i
fritas en
bandeja

Agregar

sal a las |
papas
T

CLIENTE
FINAL
Delivery
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3.3 Localizacién y distribucién fisica del negocio

Localizacion del lugar

Ubicacién geografica del local Av. Monterrey Mz. G Lt. 3 S.M.P.
Cruce de Av. Angélica Gamarray Av. Tomas Valle

FaMAMERICANA MORTE MMEGSFLATA SEMAT FILA&S FLAZ&MORTE
T
=

g TR

= % 5

@

Av_ Unlversitarda Raley = % J

i —

= Ay |ibertadores

£ P

- o ucE
= (]

fuv. Bocaregrd

A Monta rﬂ I

LAFD

&
J

Fltapirets

Av. Dominkcos

Av. FEcEamayo

Aw. Bartalls A

Av. elmer Faucett Agropuerto ‘

Distribucion del negocio

ZmO>»<Zr >

0JUSILIUISIIUS Op BUOZ

Area total de Local210m2 (30m*7m)

sk

| Canal de transito | 3 canal de transito

>U-r>0ON>»g>»x-HzZzm

Canal de Transito

2 . 5 m

Recepcion y Atencion al cli
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3.4 Recursos necesarios: Materiales, humanos y Equipos

3.4.1 Materiales

COMPRA DE POLLO
POLLO A LA BRASA

ORIGEN

23
Cantidad Costo Consumo
P;Sggc-g? Peso Unid. Total 23 Costo o PROVEEDOR Condicion
o Unid.  Producto  Pollos TOTALS.. E Adquisicién
o Kg/ml SI. Kilo/gramo
Pollo KI. CIID(i)rrg([:)traa
s/. 7.20 1,50 10.80 34,50 248.40 lera Avinka Pert
. Compra
Aderezo-condimentos Directa
s/. 1.50 125 1.50 2875 34.50 lera  Mdo. Conzac Perl
GUARNICION Papas KI. Compra
s/. 1.20 1,50 1.80 34,50 41.40 lera  Mdo. 20 agosto Directa Peru
Aceite vegetal Lt. 6.50 Cc_)mpra
</ : 0,09 0.57 2 13.00 lera  Mdo. 20 agosto Directa Peru
Carbon KL. 250 Cc_)mpra
s/. ' 0,43 1.09 10 25.00 lera  Mdo. 20 agosto Sl Pera
Compra
Direct
Gas (‘;alm‘) 11Lb. (K. 30,00 0,33 0.09 2.07 lera  Mdo. 20 agosto recia Pert
5,016
Unid. s/. COSTO
Total por 15.84 Tg'?EITOS/ 364.37
Unid. S/. :
Consumo
COMPLEMENTOS para 1 SHEH C‘I?orlzlu%o CostoTOT O Condicion 5
Cremas pollo unitario Pollos AL S/ o PROVEEDOR Adquisicion o
PRECIO POR S/. Kl (ml/gramo  (Kg*gr) (KI./gr) ' = q %
s) e
Mayonesa receta casera Compra ;
lera Mdo. Conzac - Pera
S/ 51 0,08 041 1,840 9.38 Pllresi
Compra .
Mostaza S/. Lo 0.06 000 1 380 . lera Mdo. Conzac Directa Pera
Compra .
Ketchup S/. lera Mdo. Conzac Directa Pera
2 0,06 0.12 1,380 2.76
Compra .
Salsa de Vinagreta S/. lera Mdo. Conzac Direc?ta Pera
3.1 0,08 0.2 1,840 5.70
C de AjiH t
S/r.ema eAlfuacatay 5.1 lera  Mdo. Conzac CD?:ZE;‘ Perd
0,08 0.41 1,840 9.38
COSTO COSTO
total por Total
Unid. S/. 1.27 cremas S/. 29.30

30



Consumo

CONSUMO / COSTO

: ; Total (23 Costo O
ENSALADA Unidad Unid. o
Pollos) Total S/. =
POLLO POLLO S/. Unid/gr.
Lechuga Ud. 0.48 11.04 1era
Pepinillo el 009 3 207 1lera
Tomate KI. S/.
1.80 0,130 0.23 3 5.40 1era
COSTO total COSTO
por Unid. S/. Total S/.
0.80 18.51
Consumo
(@]
Costo 1 ciento S/. %‘ig}' go; Ui?;tg/ Total Unid. Tg?e?ltg/ o
P pap " (23pollos) N -
Contenenedor Termico
parapolloypapa o 34 09 2 0.60 46 27.60 lera
Bolsas con asa
S/. 6.00 1 0.06 23 1.38 1era
Tapers de plastico/para
ensalada
S/. 22.00 1 0.22 23 5.06 1lera
1 Ciento Servilletas
S/. 2.00 5 0.10 115 11.50
1 Cientoligas
S/. 6.00 2 0.12 46 5.52 1lera
Envase plastico
para cremas S/. 10.00 4 0.40 92 9.20 1lera
COSTO COSTO
total por 1.50 Empaque 23 60.26
Unid. S/. pollos S/.
COSTO total por
. Costo total
Uné(/jad 19.42 diario23 pollos S/. 460.94

z
L &
PROVEEDOR  Sondicion o)
——————— Adaquisicion o
(@]
Compra ,
Mdo. Conzac Directa e
Compra -
: Peru
Mdo. Conzac Directa
Compra -
Directa Perd
Mdo. Conzac
0
PROVEEDOR Sondicion O
———————— Adaquisicién o
o]
Mdo. Conzac Compra o, ¢
’ Directa
Mdo. Conzac Compra o, ¢
’ Directa
Mdo. Conzac Compra o4
’ Directa
Mdo. Conzac Compra o4
Directa
Mdo. Conzac Compra o, ¢
’ Directa
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3.4.2 Mano de obra

TIPO PERSONAL PERSONAL CANTIDAD < COSTO POR
DED DEL
(OPERATIVO REQUERIDO (PUESTO DE PIECRAS(EI)(:&L PERIODO
ADMINISTRATIVO) DE TRABAJO) PERSONAL MENSUAL
Administrativo Gerente General 01 tiempo completo S/ 1500.00
Publicidad y
Operativo Marketing 01 Medio tiempo S/ 750.00
Operativo Cocinero 02 tiempo completo S/ 750.00
Reparto a Delivery
Operativo (motorizado) 01 tiempo completo S/ 800.00
Operativo Azafatas 02 tiempo completo S/ 750.00

3.4..3. Maquinaria y equipo
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TIPO PERSONAL

. MAQUINA O COSTO COSTO PRODUCTOS QUE LA
(operativo EQUIPO CANTIDAD | ;niTaRIO TOTAL UTILIZAN
administrativo)
Kardex
Administrativo Computadora 01 S$/1000.000 | S/1000.000 caja
Operativa Horno pizzero 01 $/1000.000 | S/1000.000 horneado de las pizzas
Queso
embutidos
Operativa Congeladora 01 $/2000.000 | S/2000.000 varios insumos
Operativa Mostrador 01 S/200.000 S/200.000 exhiben las pizzas
Operativa Mesas 04 S/50.00 S/50.00 uso para los clientes
(maletin especial para
conservar temperatura de la
Operativa Maletin pizza, del horno hasta la mesa
“HOTPACK” 01 S/100.00 S/100.00 del cliente)
Operativa Balon de gas
industrial 01 S/100.00 $/100.00 | combustible para para el horno
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CAPITULO IV

EVALUACION ECONOMICA'Y FINANCIERA

4.1 Inversiéon Inicial

MN
REFERENCIA SUBTOTAL TOTAL

A) PREOPERATIVOS : 2,300.00
Estudio del Proyecto

Estudio técnico Econdmico 750.00

Gestion Empresarial

Licencias, registros legales 1,050.00

Gestiones especifica del proyecto 500.00

B) INVERSIONES FIJAS : 11,560.00
Maquinaria y Equipo (Anexo I1) 5,560.00

Organizacion y puesta en marcha 2,000.00

Promocioén y Publicidad 1,500.00

Garantida de Alquiler 500.00
Acondicionamiento de local 2,000.00

C) CAPITAL DE TRABAJO 27,050.00
Materiales e Insumos (Anexo 12) 18,900.00

Mano de Obra (Anexo I3) 7,650.00

Gastos varios (Anexo 14) 500.00

TOTAL INVERSION INICIAL 40,910.00

La inversion inicial del plan de negocios es S/. 40,910. El cual se encuentra integrada por
Gastos pre operativos por un monto de S/. 2,300.00, la inversion fija del negocio por un
monto de S/. 11,560.00 y Capital de trabajo por un monto de S/. 27,050.00

La estructura del capital se encuentra integrada de la siguiente forma: 10% por aporte
propio y 90% por aporte externo. El financiamiento externo sera maximo hasta 30,000 soles
y el restante sera cubierto por el emprendedor en caso de este proyecto cuya inversion
inicial es por S/. 40,910 el emprendedor aportara (40,910 — 30,000 = 10,910)
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4.2 Calculo de costos

COSTOS FIJOS MENSUALES

Valor

Descripcién U.M. Cantidad Unitario Monto
Alquiler Local mes 1 2000| 2,000.00
Luz mes 1 250 250.00
Mantenimiento y Limpieza mes 1 500 500.00
Telefonia e Internet mes 1 200 200.00
Sueldos mes 1 3000 | 3,000.00
Utiles de oficina mes 1 150 150.00
Alquiler Oficina mes 1 400 400.00
Depreciacion mes 1 124 124.03
Amortizacion de intangibles mes 1 29 29.17
0.00
0.00
0.00
TOTAL COSTOS FIJOS MENSUAL 6,653.19

Los costos fijos mensuales del negocios de “.......... ” es por el monto de S/.6,653.19

COSTOS VARIABLES (PARA UN MES)

COSTO
. . Valor VARIABLE . . :
Descripcion U.M. Cantidad Unitario Monto UNIT. X Servicio a realizar

Servicio

botitas medicas ud 600 0.30 180.00 0.30 | Juego libre

botas medicas adultos ud 600 0.60 360.00 0.60 | Ingreso de padres
Pastel ud 3 70.00 210.00

Menajes ud 70 1.00 70.00

Buffets ud 70 3.00 200.00

Otros (globos, gorros,

s ud 3 50.00 150.00
sorpresas, pifatas, etc.)

Show infantil ud 3| 170.00 510.00 380.00 | Cumpleafios

0.00

0.00

0.00

0.00
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0.00

TOTAL COSTOS VARIABLES

1,680.00

Los costos variables, para juegos libre es de S/. 0.30, los ingresos a padres 0.60 y para

cumpleafios es por un importe de S/.380.00
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4.3 Costos unitarios de produccién

COSTO VARIABLE UNITARIO (CVU)

Obtenido en la estructura de costos

cwl__ o3
COSTO FIJO UNITARIO (CFU)

_CF
Q

CFU

CF: Costo Fijo Mensual
Q : Produccién Estimada Mensual (Cercana al punto de equilibrio)

CF: 3,659.26
Q: 600
CEU 6.10

COSTO TOTAL UNITARIO (CTU)

CTU = CVU + CFU

Donde:
CVU Costo Variable Unitario
CFU Costo Fijo Unitario

ST T

NOTA:
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Es necesario que se detalle el costo unitario por cada producto o servicios

4.4 Precio de Venta

SERVICIO 1: JUEGO LIBRE

PV=CTU + G
Donde:
PVC = Ingrese el precio de venta de la competencia (Referencia
CTU = 6.40 (calculo automatico)
G = ingrese la ganancia esperada como % del precio de veni
Precio de Venta 11.85 (célculo automatico)
NOTA:

Es necesario que se detalle el precio de venta por cada producto o servicios

También se puede determinar, el precio de venta ( al costo de producto mas un % de

ganancia , tomando como referencia el mercado de la competencia.
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4.5 Determinacion del punto de equilibrio

CONCEPTO JUEGO LIBRE IN(;?ESQESDE CUMPLEANOS
Precio de Venta 11.85 6.79 802.36
Costo Variable Unitario 0.30 0.60 380.00
Margen de Contribucion 11.55 6.19 422.36
Proporcion de Ventas 55% 35% 10%
Costos Fijos 6,653.19 3,659.26 2,328.62 665.32
PUNTO DE EQUILIBRIO UNIDADES 317 376 >
PUNTO DE EQUILIBRIO SOLES (es el PE en Unds. X Precio) 3,754 2,554 1,264

El punto de equilibrio del negocio “XXX”, con respecto a juego libre es de 317 unidades y
en soles representa S/.3,754. Indicando si es mensual 0 anual. Respecto a Ingresos de
padres el punto de equilibrio es de 376 unidades y en soles representa S/. 2,554.00.

Respecto a eventos de cumplearnios es de 2 unidades y en soles es S/. 1,264.00

Nota: El puntode equilibrio deberé calcularse en unidades y soles. Ademas por productos y

por servicios. Considerando la formula.

. Ingreso de -
Juego libre 9 Cumpleafios
padres
Punto de Equilibrio = Total de costos fijos PE = 3,659.26 2,328.62 665.32
1 Precio - Costo variable unitario ) 11.55 6.19 422.36
[
MARGEN DE CONTRIBUCION
PE = 316.82 376.22 1.58
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4.6 Flujo de caja economico

(Expresado en Soles)

PERIODO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 LIQUIDACION

Valor de

INGRESOS Rescate

VENTAS TOTALES 230,265 253,291 278,620

EGRESOS

INVERSION TOTAL 30,000 5,369

ACTIVO FlJO 9,834

CAPITAL DE TRABAJO 16,666

GASTOS PRE-OPERATIVOS 3,500

RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO -16,666

COSTOS 137,370 151,291 166,604

COSTOS F1JOS 113,967 125,547 138,286

COSTOS VARIABLES 23,404 25,744 28,318

COSTOS Y GASTOS TOTALES 137,370 151,291 166,604

IMPUESTO A LA RENTA (30%) 27,868 30,600 33,605

FLUJO DE CAJA ECONOMICO -30,000 65,026 71,400 67,114

Elaboracién propia

El negocio tiene una inversion inicial de S/.30,000.00 y generan unos flujos anuales de S/

65,026 el primer afio, el segundo afio es de S/. 71,400 y el tercer afio es S/. 67,114.00.

COK ANUAL (%) .
COK MENSUAL (%)
VANE
TIRE

29.375%

2.2%
93,912

214.90%

COK : Costo de Oportunidad del Capital (tasa de descuento para calcular el VANE)

VANE : Valor Actual Neto Economico
TIRE : Tasa Interna de Retorno Economico

El valor actual neto economico del negocio es de S/.93,912 por lo que se afirma que el

proyecto es rentable.
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La tasa interna de retorno es de 214.90% por lo que se afirma que es mayor al costo de

oportunidad de capital del 30%.
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4.7 Analisis Financiero

FLUJO DE CAJA FINANCIERO DEL PROYECTO

(Expresado en Soles)

PERIODO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 LIQUIDACION
Valor de
INGRESOS Rescate
VENTAS TOTALES 230,265 253,291 278,620
EGRESOS
INVERSION TOTAL 30,000 5,369
ACTIVO FIJO 9,834
CAPITAL DE TRABAJO 16,666
GASTOS PRE-OPERATIVOS 3,500
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO - - -16,666
COSTOS 137,370 151,291 166,604
COSTOS Fl1JOS 113,967 125,547 138,286
COSTOS VARIABLES 23,404 25,744 28,318
COSTOS Y GASTOS TOTALES 137,370 151,291 166,604
IMPUESTO A LA RENTA (30%) 27,868 30,600 33,605
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -30,000 65,026 71,400 67,114
FLUJO DE FINANCIAMIENTO NETO 27,000 -10,744 -13,010 -13,909 -
+ PRESTAMOS 27,000
- AMORTIZACION -5,360 -9,248 -12,392
- INTERESES -7,491 -5,222 -2,077
- GASTOS -200 -154 -90
+ ESCUDO FISCAL 2,307 1,613 650
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -3,000 54,282 58,390 53,205 -

Elaboracién propia
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1. El plan de negocio de “Juegos de recreaciones”, ubicado en el Distrito de San Juan
de Lurigancho tiene una inversion inicial de S/.5,000.00 y presenta una rentabilidad
(no rentable) teniendo un valor actual neto de S/. 10,000, con una tasa interno de
retorno de 40% mayor al costo de oportunidad de capital y muestra una razén de

beneficio /costo de 1.50, lo que explica que el proyecto es rentable.

2. Se recomienda, tomar un crédito linea de crédito para lograr la viabilidad del
proyecto de S/. 5,000 a una tasa de interés del 34%.

3. Se recomienda, para implementar el plan de negocios se considere todas las

especificaciones técnicas, el estudio de mercado y andlisis financiero para lograr el

éxito de negocio.
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ANEXOS:

Anexos de encuestas

Anexos de inversiones

Anexos de Costos
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