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INTRODUCCION

Mientras mas pasan los afios, la poblacion cruceia va en aumento con respecto al nimero

de sus habitantes, asi también como las diferentes actividades que realizan e industrias que

ofrecen sus servicios. Poco a poco se ve como crece la demanda de alimentos tanto en el

sector de comida rdpida como en la cadena de restaurantes, esto debido a la influyente

imagen que impone la industria alimenticia, motivando al cliente a consumir mas alimentos
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Hoy en dia se puede apreciar la creciente demanda por la comida rapida debido al

beneficiar por su comerciali ?‘1\

crecimiento poblacional en especial las personas que trabajan y no tienen tiempo para
preparar sus alimentos. Es asi que, mediante el presente emprendimiento, intentamos
desarrollar un proceso de creacion de una empresa mediana, que a largo plazo nos permita,

nuestro sustento y asi mismo ayudar a bajar la tasa de desempleo.




OBJETIVOS

Debe reflejar la finalidad principal del negocio: ofrecer un producto gastrondémico

de calidad, satisfacer al cliente y lograr una sostenibilidad econdmica.
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es estén satisfechos.

» Alcanzar la preferencia del publico en general, de los productos que ofrecemos.




1.- ANALISIS EXTERNO

MICRO ENTORNO

Al analizar el mercado en el que compite nuestro producto, el silpancho es un plato
tradicional boliviano muy apreciado y reconocido, identificamos una demanda potencial y
fuerte en Santa Cruz. Esta demanda es especialmente significativa si se ofrece en un
formato de comida répida (casera) con mayor velocidad de servicio.

Proponemos una posible variacion en la presentacion y en la preparacion de la carne que
cumpla con la exigencia de nuestros clientes.

CONSUMIDORES CLAVES
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» Lavelocidad y formato '

» La calidad e higiene con la que preparamos nuestro plato.

MACRO ENTORNO

Los factores macroeconémicos y politicos que pueden afectar a nuestro emprendimiento se
centran en la fluctuacion de costo de los insumos como principal problema a futuro.




Principales Riesgos Identificados
e El aumento subito de los costos de insumos (carne, arroz, aceite) debido a
especulaciones o bloqueos.

e Lainflacion y la consecuente pérdida del poder adquisitivo de nuestro sector clave
de clientes.

Estrategia de Mitigacion (Previsiones) para el futuro, tomaremos las siguientes
previsiones:
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» Producto principal

Aspecto Descripcion de “El Rincon de los 6 Sabores”

Producto base Silpancho Clésico: Un plato contundente que consta de
arroz blanco, papas fritas en rodajas, una lonja grande y
delgado de carne de res aplanadas y fritas, y uno o dos
huevos fritos, coronado con ensalada de cebolla, tomate y
remolacha (opcional)

propuesta de Valor Unica | Sabor Auténtico, Servido Réapido: ofrece la calidad de un
(PVU) silpancho tradicional cochabambino con una promesa de
servicio y entrega en menos de 5 minutos (ideal para

almuer@%“‘

Diferenciacion
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% echo (silpancho en
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1. Elclie .'.pide e uplato cn el ara-consu/T ea de mesas o
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4. Logistica: se asegura que el plato este sellado y etiquetado para mantener la
temperatura (producto caliente) y la entidad de la marca.




2.- ANALISIS INTERNO

Analisis de FODA
FORTALEZA

» Sabor casero y autentico

(Se mantiene la receta tradicional con sabor echo en casa)
» Precio accesible

(Pensamos en el bolsillo de las personas)

» Preparacion sencilla y con ingrediew‘
N
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(no dependemos de ins €mlitjb s .
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» Autenticidad <
(Es un plato mﬁh’@
» Servicio rapido :
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OPORTUNIDAL

(Puede limitaggo §
» Espacio reducido . --------

(Por que atin esta&“’io i zﬂ ......
> Falta de marca conocida ‘\\‘ TR O g

(Al inicio tenemos que trabaja Manza del publico)

AMENAZAS
» Competencia fuerte
(Otras comidas rapidas, pollo pizza y hamburguesa)
» Aumento de precio de ingredientes
(Aveces que suben y bajan los precios huevo carne arroz y aceite)
» Factores internos como el clima
(eso puede reducir las ventas diarias)




MISION

Brindar a nuestro cliente una experiencia gastronémica autentica y deliciosa, ofreciendo el
tradicional silpancho cochabambino preparado con ingredientes frescos, de calidad y con el
sabor casero que nos caracteriza. En el rincén de los 6 sabores buscamos satisfacer los
gustos de cada persona con atencion calida, rapidez y un ambiente acogedor que refleje
nuestras raices bolivianas.

VISION

Ser reconocido como el referente de la comida répida tradicional boliviana, expandiendo
nuestro emprendimiento a nuevas zona\ siempre la calidad, el sabor y la

esencia que nos distingue. As ? w§ Mte que promueve la cultura y

el sabor de Bolivia en cac@g‘
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» FRECUENCIA
Actividades diarias, compra 2 veces por semanas.

» CONTROL
Registro de ventas, y revision de limpieza y satisfaccion del cliente.




4.-PLAN DE MARKETING

Mercado objetivo o target
» Nivel de ingresos

Emprendimiento pequeiio. - El silpancho es un plato tradicional y econdmico en Bolivia,
lo que le hace muy popular entre persona con presupuestos ajustados.

Precios accesibles. - En nuestro emprendimiento “El rincén de los 6 sabores™ sera
reconocido por la oferta de los precios econdomicos y bien servido, atrayendo a una clientela
que busca buena comida a un costo accesible.
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Propuesta de Valor: Rapidez, conveniencia y precio bajo.

Caracteristicas: Buscan silpancho servido de forma agil, quizéas en formato “para llevar” o
en puestos con pocas mesas.

Nivel Socioeconémico: Principalmente C, D y E (personas que priorizan el ahorro de
tiempo y dinero).

Horarios: El silpancho es popular al medio dia para el almuerzo y también en la noche para
la cena, desde las 12:00 p.m. del medio dia hasta las 22.00 p.m. de la noche.




Precio: Es un factor crucial; el mercado boliviano es sensible al precio, pero la gente
pagara mas por mejor calidad, higiene y ambiente. En nuestro emprendimiento “El rincon
de los 6 sabores™ la comida costara a bs.15, precio accesible al alcance del bolsillo de los
clientes.

En resumen, el target mas amplio y seguro para un emprendimiento de silpancho es la
poblacion de nivel socioecondémico medio y popular que busca un almuerzo o cena
abundante y tradicional.

ANALISIS DEL PRODUCTO

Nuestro producto principal es comida cacera preparada al momento, elaborada con
ingredientes frescos y de buena calidad.

Se ofrece al publico platos ecQuéi® @s,‘€ en SBARos, ideales para trabajadores y
familias que buscan una ;# g pi

..o. ! 4.'\---..-. 3 2 % B
El producto se difercu@fa Q . i . Higi ARG sthalizada. Ademas se

procura mantener pEECIQG delizar ¢ (@’%
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CONCEPTO DETALLE COSTOS(BS)

’ 0 [remmmod]

Ingrediente§Princigft

B8 dimefos llajua | 10.00

Ventas ' '; \ 15.00

Ganancias neta ‘r% \ 4 6.50
oSN S . &= >

0.00

Extra refresco 3.00

AR

Cada plato bs.10 en insumos
Se vende a bs.15 obteniendo una ganancia de bs.5
Precio accesible y competitivo

Refresco insumo bs.1.50 por vaso

YV V V V V¥V

Ganancia neta por cada vaso de refresco bs.1.50




ANALISIS DE PROMOCION

Aqui analizamos y creamos un mensaje atractivo y coherente de nuestro producto, y
establecemos las promociones y descuentos.

Promocion de Captacion (Foco Estudiantil): Esta estrategia busca aprovechar el alto
flujo de la zona UAGRM vy la susceptibilidad al precio del sector estudiantil durante los
dias de menor afluencia.

» Nombre de la Promocion: SILPANCHO POWER LUNCH
» Sector: Estudiantes de la UAGRM vy otros institutos cercanos.
» Vigencia: Lunes y Martes, en horario de almuerzo.
» Mecanica: 20% de descuento en 1 asi
» Requisito: Mostrar el ca 1
> Mensaje Clave: "Un glaifer2g c L
:‘Q N B .
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precio de uno, mas e

> Objetivo: Fusionar la necesidad de compartir con la percepcion de un gran ahorro,
manteniendo la rentabilidad.

ANALISIS DE LA PLAZA

La Plaza se refiere a donde y como el cliente puede acceder al producto.

» En nuestro emprendimiento “El Rincon de los 6 sabores™ utilizara canales directos,
como ser: ventas online mediante live en Tik Tok o en puntos propios.

» Ladistribucion del silpancho se enfoca principalmente en 2 grandes canales: el Canal
Fisico (Punto de Venta) y el Canal Digital (Delivery/Online)




1. Canal Fisico: Puntos de Venta Tradicionales (Offline)
Este es el canal historico y mas fuerte para la comida tradicional boliviana:

TIPO DE PLAZA DESCRIPCION Y RELEVANCIA

Puestos de Comida/Kioscos Puntos de venta mas pequefios, a menudo
improvisados o semis-fijos, especialmente
activos en horarios nocturnos o cerca de
mercados y universidades.

Restaurante Propio Blpgido con mesas, ambiente
e b‘q el segmento familiar
9

"95.‘0, |

Fondas/Pensiones de Barrio y d ida 0d8€fa tFadicional. [E1

» Canal Digi r ‘ . £
El canal digital ha¥gci ! \~. Ternta gast fa- O es crucial para
el crecimiento y la 5. /
-Canales Propios de
Implementar tu propia so defpe
Ejemplos: \\ e XX
v Pedidos por WhatsApp/Llama !

ELDS.
mmo y popular.

v Péagina Web o App. Propia: Para pedidos recurrentes y construir marca.

v" Recojo en tienda (Pick-Up): El cliente pide online y recoge en el restaurante.

- Ventajas: Cero comisiones (mayor margen), control total de la base de datos del cliente,

fortalecimiento de la marca.

Estrategia de “Plaza” recomendada (Modelo Hibrido)

Para maximizar el éxito de un emprendimiento de silpancho en Bolivia, la mejor estrategia

es adoptar un modelo hibrido que combine lo mejor de ambos canales:

1. Foco Fisico: Abrir un local fijo (Restaurante o Puesto estratégico) para construir una
base de clientes leales, asegurar la calidad del producto y servir como centro de
produccion.




2. Expansion Digital: Integrar las plataformas de delivery (Pedidos Ya, Yango, etc.) para
alcanzar zonas geograficas mas amplias y capturar la demanda de comida a domicilio,
que estd en constante crecimiento.

3. Refuerzo Directo: Promocionar activamente los pedidos directos por WhatsApp
para reducir la dependencia de comisiones y fidelizar al cliente.

5.-PLAN DE RECURSOS HUMANOS

El Plan de Recursos Humanos del restaurante El Rincon de los Seis Sabores busca
organizar y gestionar al personal necesario para el funcionamiento eficiente del negocio,
garantizando un servicio de calidad y un ambiente laboral adecuado también garantiza una
organizacion eficiente del personal, mejora el clima laboral y contribuye al crecimiento

: : NOPUANRY
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6.-PLAN DE FINANZAS

PLAN FINANCIERO
Emprendimiento “El rincon de los 6 Sabores”

1. Estado de Resultados Detallado
Se muestra el calculo paso a paso del estado de resultados correspondiente a un dia de
exposicion del emprendimiento “Los 5 Sabores”.

Concepto Célculo Monto (Bs)
Ingresos por silpancho 20 x 15 300
Ingresos por refresco ISizas 24} 45

Total ingresos ‘

Costo variable silpancho

Costo variable refresca

Costos variables totaH

Costos fijos

Utilidad neta

Ganancia por

Comparacién de Ingresos y Costos (Bs)
3501

3001

2501

N
o
o

Monto (Bs)

=
wv
o

100

50}

Ingresos Costos Variables Costos Fijos Utilidad

Grafico 1. Comparacion de ingresos y costos totales del dia de exposicion.




2. Punto de Equilibrio (Desarrollo Paso a Paso)
El punto de equilibrio indica el nivel de ventas necesario para cubrir los costos totales sin
obtener pérdidas ni ganancias.

**Formula general: **

Punto de Equilibrio (PE) = Costos Fijos Totales / (Precio de Venta - Costo Variable
Unitario)

**Sustituyendo valores: **
PE =50+ (15 -10)

**Calculo: **

SN
PE=50+5=10platos SO oe g "-3‘,\“
S -y
**Interpretacion: ** Se‘ﬁ al- Tl M.o para no tener
pérdidas. - : B
FQN Y & A0

Gréfico del Punto de Equilibrio

Ingresos Totales
Costos Totales
—==- Punto de Equilibrio (10 platos)

Bs

6 _éo 10 1|5 iﬂ 2|5
Cantidad de platos vendidos
B A\ 0\ O\ N\
Grafico 2. Representacion visual del punto de equilibrio.

3. Periodo de Recuperacion
Mide el tiempo necesario para recuperar la inversion inicial.

Inversion inicial 350 Bs

Utilidad neta diaria 72.5 Bs

Periodo de recuperacion (350 +~ 72.5) ~ 4.83 dias




4. VAN y TIR (Desarrollo Detallado)

Para determinar la rentabilidad del proyecto se aplican los indicadores financieros del Valor
Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR). Se considera una Tasa Minima
Aceptable de Rendimiento (TMAR) del 12%.

**Formula del VAN: **

VAN = (Flujo Neto / (1 + TMAR) "n) - Inversion Inicial
**Sustituyendo valores: **

VAN =(72.5/(1 +0.12) *1) - 350

**Calculo: **

VAN =(72.5/1.12) - 350 = 6@5 = -5l

WA \ |
**Interpretacion: ** El‘ﬂ\f CRALI VT2 R52 T s C D royecto durara un
solo dia, no se recup .1. Yo7 ¢ i6n AYSD oiiargo, al extender la
operacion por mas 5 ; ivoys o
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=50}

—100

VAN (Bs)
R
wu
o
\
\
®

- e e

=250 —

1.0 1.5 2.0 2.5 3.0 3.5 4.0 4.5 5.0
Dias operativos

Grafico 3. Evolucion del VAN segun los dias de operacion.




» Riesgos Financieros

* Baja demanda por factores externos (clima, competencia, ubicacion del puesto).
* Incremento del costo de insumos como carne o aceite.

* Pérdida parcial del producto por falta de refrigeracion o transporte inadecuado.
» Limitado acceso a financiamiento para ampliacioén del negocio.

> Conclusion General

El andlisis financiero demuestra que el emprendimiento “El rincon de los 6 Sabores” es
rentable incluso a pequefia escala. Con una inversion inicial de bs.30, la utilidad neta diaria

estimada es de bs.72.5, permitiendo 1 ion en menos de cinco dias. Ademas,
el punto de equilibrio de 10 pw? cubrir sus costos con un
nivel bajo de ventas. La g 76 ra una rentabilidad
superior a la TMAR d@"'

Se debe inclui
segura.

> TIPOS
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> REGISTR@'L%

- inscripcion en fu

Registro del nombre ck'i(.

- registro en el servicio de ni‘w
. \\
Nacionales (SIN) para obtener el N

1ficacion tributaria)
- Registro municipal

Licencia de funcionamiento otorgada por la alcaldia correspondiente

» NORMAS SANITARIAS Y DE ALIMENTOS

- cumplir con las normas (SENASAGQG)

- obtener el certificado sanitario para manipulacion de alimentos




» PROPIEDAD INTELECTUAL

- registrar el nombre comercial y logotipo ante el SENAPI
Servicio nacional de propiedad intelectual

» OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

- declaraciones mensuales de IVA e IT ante el SIN

- emision de facturas electronicas.

» SEGUROS Y PERMISOS ADICIONALES

- Seguro contra incendios o accidentes (opgi ero recomendable).

- Permiso para uso del espaci
g

1CY’ Sisse
- Puestos ambulantes. .- Q .......... =
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CONCLUSIONE?o'
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Cuando una persona quiere iniciar su emprendimiento lo primero que tiene que hacer es

-Autor: (Nassir Sapa

ANEXOS

inscribirse en los registros publicos.

» Escritura Publica de Constitucion Social (Minuta).
» Seprec
» Alcaldia (registro de comercio) .




1.-NIT

Tabla N°1 costo de obtener el NIT

Detalle Ref. Importe
Testimonio 1.1 | 450
Minuta de escritura de constitucion 12 150
Publicacion de prensa 1.2 | 300
Poder del representante legal o apoderado, onginal o 1.3 |80
fotocopia legalizada.
Documento de identidad del representante legal o - 0.20
apoderado: original y fotocopia
Formulano empadronamiento 4591-1 debidamente - 0
llenado
Factura de luz que acredite el domicilio donde se reaiizara - 020
la actividad y la residencia habitual del representanta
legal o apoderado original y fotocopia
TOTAL 980.40

Fi

Nuestro emprendimiento entrara en el régimen simplificado ya que nuestro capital es de
60,000.00 solo se pagara una cuota bimestral a impuestos nacionales de 350 que se hace en
un afio 2,100.00 Bs.




2. SEPREC

Y 4
2 F8
Tabla N°2. Costo DEFRQ

Requisitos anexo N° 2 V4

ot
Inscripcion de Sociedad dewn’s?“

.',

!..0% ..... »

0
.
a2

(93> SEPREC

Costo para obtener la inscripcion a S‘]a“ﬂ\\\\“‘

08 5"

Detalle Ref. Importe
Formulario N°® 0010/03 136.50
Arancel para la inscripcion de ia empresa 2.1 |455.00
Formulario de Declaracion Jurada N* 0020 0
Balance de Apertura acompafiando la solvencia profesional | 2.1 | 200
original otorgada por el Colegio de contadores o Auditores.
Testimonio de escritura publica de constitucion social, 22 |60
fotocopia legalizada legible. A
Testimonio de poder del representante legal fotocopia 24 (60 Q ‘.-"
legalizada ? ="
TOTAL 911.50 e

TR \.

W2t LUS

SAARREN

R

* Empresa Unipersonal: Bs. 260.-
(Doscientos Sesenta 00/100
bolivianos)

* S.R.L./Soc. Colectiva y en
Comandita Simple: Bs. 455.
(Cuatrocientos Cincuenta y
Cinco 00/100 bolivianos)

* S.A./S.AM. y en Comandita
por Acciones: Bs. 584,50.-
(Quinientos Ochenta y Cuatro
50/100 bolivianos)




3.- REGISTRO DE COMERCIO

GOBIERNO MUNICIPAL AUTONOMO DE SANTA
CRUZ DE \A S/IERRA

FICHA TECNICA AMBIENTAL

1 | 3 Numero de registro:

1518 S]’amon _‘ AOP: PRO

I Ra%-‘ SOC1
SABORES” ’ .

121L

10/12/

0.'.¢

s

1.2.2. Domicilio 1ega,|\‘ .

objeto de notificacion:

1.2.3.
Teléfono/FAX.

1.3. Nombre representante legal.




3357434

Arcely Choque Flores

14411170

Numero de documento de
identidad.

1.4. Actividad desarrollada:

‘PRODUCCION DE COMIDA RAPIDA “EL RINCON DE LOS 6 SABORES”

1.5. Direccion de la actividad, obra o proyecto:

'AV. BUSC N° 980

1.6. Uso de suelo

EP:

1Vivienda: |:|

PI1.7. ~ XA \\\ 2300M2 |




