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RESUMEN EJECUTIVO
HOT DOG FUN: Revolucionando la Merienda Répida en el Ambito Universitario
1. Identificacion del Emprendimiento:

"HOT DOG FUN" es un emprendimiento innovador fundado por seis estudiantes de la Carrera de
Contaduria Publica de la Universidad Auténoma Gabriel René Moreno (UAGRM). Nos
especializamos en la venta de hot dogs de chorizo hervido, ofreciendo una alternativa distintiva a la
parrilla, con un posicionamiento centrado en la experiencia "fun" (divertida), la rapidez y la
accesibilidad.

2. Oportunidad de Mercado y Propuesta de Valor:

Identificamos una necesidad insatisfecha en la comunidad estudiantil de la UAGRM: la falta de
opciones de merienda rapidas, econoémicas y de calidad sabor entre clases. Nuestra propuesta de valor
se sustenta en:

e Producto Diferenciado: Chorizo hervido (no a la parrilla) en dos variedades tnicas: "La
Consentida" (pollo) y "La Coqueta" (criolla).

e Precio Accesible: Un precio tnico de Bs. 12, optimizado para el bolsillo estudiantil.

e Experiencia de Marca: Un concepto fresco y juvenil ("FUN"), complementado por una
barra de toppings variada que fomenta la personalizacion.

3. Proyeccion Estratégica y Crecimiento:
Nuestra estrategia de crecimiento es escalable y se desarrolla en tres fases claramente definidas:

e Fase 1 (Validacion): Establecernos como el referente en meriendas rapidas dentro de la
Facultad de Ciencias Economicas de la UAGRM.

e Fase 2 (Expansion Interna): Extender nuestra presencia a otras facultades de la universidad,
capitalizando la marca y lealtad construidas.

e Fase 3 (Incursion Comercial): Posicionar la marca "HOT DOG FUN" en patios de comida
de centros comerciales emblematicos de la ciudad (Ej: Ventura Mall, El Brisas), operando con
carritos formales y horarios extendidos.

4. Conclusion:

"HOT DOG FUN" no es solo un puesto de comida; es un proyecto viable, escalable y con una clara
propuesta de valor. Con un mercado objetivo bien definido, un producto diferenciado y una vision
estratégica a corto y mediano plazo, este emprendimiento se presenta como una oportunidad de
negocio con altas probabilidades de éxito y rentabilidad, contribuyendo al ecosistema emprendedor
estudiantil de Santa Cruz de la Sierra.
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1. INTRODUCCION

En el dinamico y competitivo entorno actual, la capacidad de identificar oportunidades y
transformarlas en proyectos viables representa una de las habilidades mas valiosas para el profesional
moderno. Es en este contexto donde nace “HOT DOG FUN”, un emprendimiento concebido desde las
aulas de la Universidad Autonoma Gabriel René Moreno (UAGRM), que busca trascender la teoria
académica para materializarse en un negocio real, innovador y con proyeccion de crecimiento.

El presente documento tiene como objetivo fundamental presentar el plan de negocio estructurado
para la implementacion y desarrollo de “HOT DOG FUN™. Este informe no solo detalla la idea
comercial, sino que sirve como evidencia de la aplicacion integral de los conocimientos adquiridos en
la carrera de Contaduria Publica, particularmente en las areas de costos, finanzas y gestion de
proyectos, bajo la mentoria de nuestros docentes.

La estructura de este trabajo guiara al lector a través de una exploracion exhaustiva del proyecto. Se
iniciara con el Analisis de Mercado, que valida la necesidad existente dentro de la comunidad
universitaria. Posteriormente, se desglosara el Modelo de Negocio, definiendo la propuesta de valor
unica, la operacion y la estrategia comercial. Finalmente, se presentara un detallado Analisis
Financiero que sustenta la viabilidad y rentabilidad potencial del emprendimiento, culminando con las
proyecciones de expansion que posicionan a “HOT DOG FUN” como una marca con potencial para
establecerse en los principales centros comerciales de la ciudad.

Este informe es, en esencia, la hoja de ruta que seguird un equipo de seis estudiantes contadores para
convertir una visiéon compartida en una realidad empresarial exitosa.



CAPITULO 1: ANALISIS EXTERNO
1.1. MICROENTORNO

1.1.1. Analisis de la Demanda y Clientes Potenciales

El mercado objetivo de HOT DOG FUN se encuentra delimitado geografica y
demograficamente en su fase inicial, con una clara proyeccion de expansion.

o Ubicacion Geografica y Poder Adquisitivo:

o

Fase Inicial (Mercado Principal): La comunidad universitaria de la
Universidad Autébnoma Gabriel René Moreno (UAGRM), especificamente en
la Facultad de Ciencias Econdmicas, ubicada en Santa Cruz de la Sierra. Este
publico posee un poder adquisitivo limitado pero constante, destinando un
presupuesto especifico para alimentacion dentro del campus.

Fase de Expansion (Mercado Secundario): Publico de centros comerciales
de la ciudad como Ventura Mall, El Brisas, entre otros. Este segmento presenta
un mayor poder adquisitivo y diversificacion, permitiendo en el futuro una
expansion de la oferta.

e Mercado Objetivo (Perfil del Cliente):

@)

Edad: Principalmente jovenes entre 18 y 25 afios (estudiantes), extendiéndose
a docentes, personal administrativo y familias en la fase de centros
comerciales (25 - 45 afios).

Nivel Socioeconémico: Clase media y media-baja, con alta sensibilidad al
precio pero también a la relacion calidad-precio.

Intereses y Habitos de Consumo: Buscan soluciones rapidas, econdmicas y
sabrosas. Valoran la practicidad, la velocidad del servicio y las experiencias
novedosas. Son usuarios activos de redes sociales y se dejan influir por las
recomendaciones de sus pares. La disponibilidad inmediata es un factor
critico para su decision de compra.

1.1.2. Competidores

Se identifican dos tipos principales de competencia dentro del microentorno universitario:

e Competencia Directa:

o

Quién: Otros puestos informales de comida dentro de la UAGRM que ofrecen
salchipapas, hamburguesas y hot dogs tradicionales a la parrilla.

Oferta y Precios: Productos estandarizados a precios similares (Bs. 10 - Bs.
15). Su principal ventaja es la ubicacion consolidada.

Estrategias Promocionales: Practicamente nulas. Se basan en el boca a boca
informal y la costumbre.



o Distribucion: 100% presencial, sin presencia digital.

o Debilidad Identificada: Falta de una marca definida, propuesta de valor clara
y estrategias de marketing activas.

e Competencia Indirecta:

o Quién: Cafeterias internas, kioskos que venden snacks empaquetados, y
locales de comida rapida aledafios a la universidad.

o Oferta: Alternativas diferentes (sindwiches, pasteles, golosinas) que
compiten por el mismo presupuesto del estudiante.

o Fortaleza Competitiva de HOT DOG FUN: Ofrecemos un producto
caliente, recién preparado y mas satisfactorio que un snack, con una
experiencia mas rapida y accesible que una cafeteria.

Ventaja Competitiva de HOT DOG FUN: Nuestra diferenciacion radica en la singularidad
del producto (chorizo hervido), la creacion de una marca sélida y juvenil ("FUN"), y
una estrategia promocional agresiva en redes sociales y en el punto de venta, elementos
de los que carece la competencia actual.

1.2. MACROENTORNO
Un analisis PESTAL del contexto crucefio y nacional revela el siguiente escenario:
« Politico:

o Oportunidad: Existencia de programas municipales y nacionales de apoyo al
emprendimiento juvenil.

o Amenaza: Inestabilidad normativa municipal que pueda afectar los requisitos
para el comercio ambulante o en espacios publicos.

e Economico:

o Oportunidad: Santa Cruz es el motor econdémico del pais, con una poblacion
activa y un creciente poder de consumo.

o Amenaza: Presiones inflacionarias que puedan incrementar el costo de las
materias primas (salchichas, pan, verduras), afectando los margenes de
ganancia si no se realiza una gestion de costos eficiente.

¢ Social:

o Oportunidad: Fuerte cultura de consumo de comida rapida y callejera en
Santa Cruz. Tendencias sociales que valoran el emprendimiento y apoyan las
marcas jovenes.

o Oportunidad: La alta densidad poblacional en universidades y centros
comerciales garantiza un flujo constante de clientes potenciales.



o Tecnolégico:

o Oportunidad: Alto penetration de smartphones y redes sociales, lo que
facilita y abarata las campafias de marketing digital para llegar al publico
objetivo.

o Oportunidad: Popularizacion de métodos de pago digital (QR, transferencias)
que agilizan las transacciones.

¢ Ambiental:

o Amenaza/Oportunidad: Creciente conciencia sobre el uso de desechables.
Esto representa una amenaza por el posible rechazo, pero
una oportunidad para diferenciarnos utilizando empaques biodegradables y
comunicando una politica de responsabilidad ambiental.

o Legal:

o Amenaza: Necesidad de cumplir con las normas sanitarias (NTE) y obtener
los permisos municipales correspondientes para operar de forma formal, lo
cual implica un costo y tramite que debe ser considerado.

1.3. PRODUCTO/MERCADO

e Definicion del Producto: HOT DOG FUN ofrece una experiencia de comida rapida
centrada en hot dogs de chorizo hervido de alta calidad, con dos variedades
principales: "La Consentida'" (pollo) y ""La Coqueta" (criolla), a un precio inico
de Bs. 12. El servicio se complementa con una barra de toppings variada para
personalizacion, asegurando frescura y sabor.

e Comportamiento del Mercado y Tendencias: El mercado de comida rapida en
Bolivia es robusto y con crecimiento constante. Existe una tendencia creciente a
valorar no solo el precio, sino también la calidad, la higiene y la experiencia de
marca, incluso en compras de bajo costo. El publico joven, en particular, busca
productos "instagrameables" y marcas con las que puedan identificarse.

o Posicionamiento y Valor Diferencial: HOT DOG FUN se posiciona no como un
simple hot dog, sino como "la mejor merienda, rapida y accesible'. Nuestro valor
diferencial se construye sobre tres pilares:

1. Diferenciacién Sensorial: Chorizo hervido vs. parrilla, y sabores unicos
(criolla/pollo).

2. Experiencia de Marca: Concepto "FUN", divertido y juvenil.
3. Personalizacion: Barra de toppings que empodera al cliente.

Este andlisis confirma que existe una ventana de oportunidad en el mercado para una
propuesta bien estructurada, diferenciada y dirigida con precision como la que presenta HOT
DOG FUN.



CAPITULO 2: ANALISIS INTERNO
2.1. CADENA DE VALOR

Aplicando el modelo de Michael Porter, se analizan las actividades primarias y de apoyo de
HOT DOG FUN para identificar fuentes de ventaja competitiva.

Actividades Primarias:
o Logistica de Entrada:

o Fortaleza: Adquisicion de ingredientes frescos (verduras) de proveedores
locales, asegurando calidad y apoyando la economia cercana. Establecimiento
de relaciones con mayoristas para compra de salchichas y panes a mejor
precio.

o Debilidad: Dependencia inicial de unos pocos proveedores, lo que podria
generar riesgo de desabastecimiento.

e Operaciones:

o Fortaleza: Proceso de coccion (hervido) mas rapido y sencillo que la parrilla,
permitiendo alta rotacion en horarios pico. Protocolos de higiene y
preparacion estandarizados.

o Debilidad: Capacidad de produccion limitada por el espacio del carrito inicial.
Dependencia del clima para operar al aire libre.

e Marketing y Ventas:

o Fortaleza: Estrategia de marca solida ("HOT DOG FUN") y naming atractivo
para los productos. Uso intensivo de redes sociales (Instagram, Facebook) para
crear comunidad y anunciar promociones. Precio psicolégicamente atractivo
(Bs. 12).

o Debilidad: Presupuesto inicial limitado para publicidad pagada.
o Servicio Post-Venta:

o Fortaleza: Interaccion directa y amable con el cliente en el punto de venta.
Encuestas rapidas de satisfaccion. Uso de WhatsApp para recibir pedidos y
comentarios.

o Debilidad: Falta de un sistema formalizado de fidelizacion (ej: programa de
puntos) en la fase inicial.

Actividades de Apoyo:
e Infraestructura:

o Fortaleza: Equipo emprendedor con formacion académica en gestion
(Contaduria Publica), aportando una base solida para la administracion.



o Debilidad: Falta de un local fisico propio.
e Gestion de Recursos Humanos:

o Fortaleza: Equipo de 6 personas con roles definidos (operativos, finanzas,
marketing). Motivacion alta por ser un proyecto propio.

o Debilidad: La gestion del tiempo debe equilibrarse con las responsabilidades
académicas.

e Desarrollo de Tecnologia:

o Fortaleza: Uso de herramientas digitales gratuitas (Canva para disefio, Google
Sheets para control de inventario y costos).

o Debilidad: No se cuenta con un sistema de punto de venta (POS) electrénico
integrado al inicio.

e Adquisiciones (Compras):

o Fortaleza: Negociacion directa con proveedores para obtener mejores precios
por volumen.

o Debilidad: Volumen de compra inicial bajo, lo que limita el poder de
negociacion.

2.2. ANALISIS FODA
Factores Internos
o Fortalezas:

1. Producto Diferenciado: Chorizo hervido y sabores tinicos ("La Consentida",
"La Coqueta").

2. Marca Fuerte y Juvenil: Concepto "FUN" bien dirigido al ptblico objetivo.

3. Equipo Multidisciplinario: 6 estudiantes con conocimientos en gestion y
finanzas.

4. Alta Rotacion y Servicio Rapido: Gracias al proceso de hervido.
5. Costo Accesible: Precio de Bs. 12 optimizado para el mercado estudiantil.
e Debilidades:

1. Capital de Trabajo Limitado: Dependencia de las ventas diarias para
reinversion.

2. Falta de Infraestructura Fisica: No tener un local fijo.

3. Logistica de Abastecimiento: Riesgo de desabastecimiento por dependencia
de pocos proveedores.



4. Marca Desconocida: Es un nuevo entrante en el mercado.

Factores Externos

Oportunidades:

1.

Mercado Insatisfecho: Falta de opciones de comida rapida de calidad y con
marca en la universidad.

2. Tendencia de Consumo: Los jovenes buscan experiencias y marcas con las
que identificarse.

3. Ubicaciones Estratégicas: Acceso a universidades y centros comerciales con
alto flujo de personas.

4. Herramientas Digitales de Bajo Costo: Redes sociales para marketing
eficiente.

Amenazas:

1. Competencia Informal: Otros puestos con precios potencialmente mas bajos.

2. Inflacién: Aumento en el precio de los insumos.

3. Regulaciones Municipales: Cambios en los permisos para comercio
ambulante.

4. Habitos de Consumo Cambiantes: Tendencias saludables que compitan con

la comida rapida.

2.3. ESTRATEGIA

Propuesta de Valor:

"Ofrecemos la mejor merienda rapida para estudiantes, a través de una experiencia divertida

y unica centrada en hot dogs de chorizo hervido de alta calidad, con sabores innovadores y

personalizacion total, todo a un precio accesible."

Diferenciacion de la Competencia:

Nos diferenciamos mediante la combinacion de tres elementos clave que ninglin

competidor actual ofrece simultineamente:

1.
2.
3.

Un producto distintivo (chorizo hervido, sabores criolla/pollo).

Una experiencia de marca solida ("HOT DOG FUN").

Una estrategia de marketing digital y engagement activo con la comunidad

universitaria.

Adecuacion al Entorno:

Para aprovechar las oportunidades y mitigar las amenazas, la estrategia se basa en:



e Ante la Oportunidad del mercado insatisfecho: Posicionamiento agresivo en la
FCE-UAGRM con promociones de lanzamiento.

e Ante la Amenaza de la competencia informal: Se enfatiza la superioridad en
calidad, higiene y experiencia de marca.

e Ante la Amenaza de la inflacion: Se implementa un control estricto de costos y se
establecen cldusulas de reajuste de precios con proveedores.

Mision:
"Brindar a la comunidad estudiantil de Santa Cruz una opcién de comida rapida de alta
calidad, accesible y divertida, que se convierta en su eleccion preferida para recargar
energias, utilizando ingredientes frescos y un servicio agil que supere sus expectativas."
Vision:
"Ser la marca de hot dogs de referencia en Santa Cruz de la Sierra para el publico joven,

reconocida por su sabor Unico y experiencia de marca innovadora, con presencia consolidada
en los principales centros comerciales y universidades de la ciudad para el afio 2026."

CAPITULO 3: PLAN OPERATIVO
3.1. ESTRATEGIA Y PROCESO DE PRODUCCION
o Estrategia de Produccion: Se adoptara una estrategia '""Make-to-Order"
(Fabricacion por Pedido). Esto significa que cada hot dog sera preparado al
momento, frente al cliente, garantizando frescura maxima y permitiendo la

personalizacion con los toppings segun su preferencia. Esto elimina el desperdicio y
se alinea con la demanda fluctuante de la universidad.

e Proceso de Produccion (Diagrama de Flujo):

1. Recepcion del Pedido: El cliente elige entre "La Consentida" (pollo) o "La
Coqueta" (criolla).

2. Coccion: El chorizo se sumerge en agua hirviendo (proceso de hervido) por
un tiempo estandarizado (approx. 3-5 minutos) para garantizar su coccion
perfecta e higiene.

3. Calentamiento del Pan: Simultineamente, el pan se calienta en una plancha o
tostadora eléctrica.

4. Ensamblaje: El chorizo se coloca en el pan.

5. Personalizacion (Toppings): El cliente elige de la barra de toppings: salsas
(kétchup, mostaza, mayonesa, salsa casera), verduras (cebolla picada, tomate,
lechuga, repollo) y otros aderezos.

6. Entrega y Cobro: Se entrega el producto final y se procede al cobro.

3.2. LOCALIZACION Y DISTRIBUCION (LAYOUT)



e Lugar de Operacion (Fase 1): Facultad de Ciencias Econdmicas, Universidad
Auténoma Gabriel René Moreno (UAGRM). Zona de alto trafico peatonal,
preferiblemente cerca de los accesos principales o patios de recreo.

o Distribucion del Puesto (Layout): El carrito estara organizado para un flujo
eficiente, de izquierda a derecha:

o Extremo Izquierdo: Zona de almacenamiento (ingredientes en
frio/sequedad).

o Centro-Izquierda: Estacion de coccion (olla para hervir) y calentamiento de
panes.

o Centro-Derecha: Estacion de ensamblaje y area de toppings.

o Extremo Derecho: Punto de entrega, cobro y area de marketing (mena
visible, redes sociales).

3.3. CAPACIDAD INSTALADAY COSTOS

o Capacidad Instalada: El carrito inicial estd dimensionado para una produccion
maxima de 60 hot dogs por hora. Considerando horarios pico de 3 horas, la
capacidad diaria maxima teérica es de 180 unidades. La capacidad efectiva inicial se
proyecta en 100-120 unidades/dia.

e Seleccion de Proveedores: Se priorizaran proveedores locales (mercados de abasto)
para verduras frescas, y mayoristas o distribuidoras de alimentos para salchichas y
panes, buscando el mejor equilibrio entre calidad, precio y confiabilidad.

o Inversion en Maquinaria e Infraestructura:
o Carrito o puesto movil con ruedas.
o Olla grande de acero inoxidable con hornilla portatil a gas.
o Plancha eléctrica o tostadora para panes.
o Termo para mantener agua caliente.
o Contenedores para toppings (con tapa).
o Nevera portatil para almacenamiento de salchichas y salsas.
e Costos Unitarios y Totales (Ejemplo):
o Costo Unitario por Hot Dog:
» Chorizo: Bs. 3.00
» Pan: Bs. 1.50
= Toppings y Salsas: Bs. 1.50
= Envase y Servilleta: Bs. 0.50
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» Costo Total Unitario: Bs. 6.50
o Precio de Venta: Bs. 12.00
o Utilidad Bruta por Unidad: Bs. 12.00 - Bs. 6.50 = Bs. 5.50
3.4. GESTION DE CALIDAD, MANTENIMIENTO Y SEGUROS
e Normas de Calidad:
o Materias Primas: Solo se aceptaran productos frescos y en perfecto estado.

o Higiene: Uso obligatorio de gorro, mascarilla y guantes desechables durante
la manipulacion de alimentos. Limpieza y desinfeccion diaria de todas las
superficies y utensilios.

o Proceso: Tiempos de coccion estandarizados. Los toppings se repondran
frecuentemente para garantizar frescura.

e Programa de Mantenimiento:

o Preventivo: Limpieza profunda diaria del carrito y todos los utensilios.
Revision semanal de las hornillas y conexiones de gas para prevenir fugas.

o Correctivo: Se dispondré de un fondo de contingencia para reparaciones
imprevistas de equipos.

e Seguros: Se evaluara la contratacion de un seguro de responsabilidad civil para
cubrir eventuales incidentes con clientes, y un seguro contra robos para el equipo y
el capital en caja, una que el volumen de ventas lo justifique.

CAPITULO 4: PLAN DE MARKETING
4.1. MERCADO OBJETIVO (TARGET)

El mercado objetivo de HOT DOG FUN esta perfectamente definido y segmentado para una
focalizacion efectiva:

e Ubicacion Geografica: Primariamente, la Facultad de Ciencias Econdmicas de la
UAGRM en Santa Cruz de la Sierra, con proyeccion a toda la universidad y
posteriormente a centros comerciales (Ventura Mall, El Brisas).

o Demografia: Hombres y mujeres entre 17 y 25 afios, estudiantes universitarios de
todos los estratos, pero con un fuerte foco en la clase media y media-baja que maneja
un presupuesto limitado para alimentacion.

o Psicografia: Jovenes con un estilo de vida dindmico, que valoran su tiempo, buscan
practicidad, son altamente sociales, influenciables por sus pares y activos en redes
sociales. Buscan soluciones rapidas, sabrosas y que ofrezcan una experiencia
gratificante en sus breaks.

Analisis de la Estructura del Producto:
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e Producto Basico (Beneficio Principal): Saciar el hambre de manera rapida y
econdmica entre clases.

e Producto Esperado (Atributos Deseados): Un hot dog sabroso, caliente, con
ingredientes frescos, un servicio amable y un precio justo (Bs. 12).

e Producto Aumentado (Innovaciones que superan expectativas):

o Experiencia de Marca "FUN": Nombres creativos ("La Consentida", "La
Coqueta"), un carrito con identidad, musica y un ambiente jovial.

o Personalizaciéon: La barra de toppings que convierte al cliente en cocreador
de su comida.

o Conexion Digital: Interaccion en redes sociales, pedidos por WhatsApp, y
contenido que fomente la comunidad.

4.2. ANALISIS DEL PRODUCTO
e Atributos y Posicionamiento:
o Calidad: Chorizo hervido de buena calidad e ingredientes frescos diariamente.

o Marca: "HOT DOG FUN" - Posicionada como una marca juvenil, divertida y
confiable.

o Diseiio y Empaque: Logo moderno y colorido. Envase resistente y funcional
que mantenga la temperatura del producto, con el logo visible para generar
branding.

o Etiqueta: En el menu se destacaran los nombres unicos de los productos y los
ingredientes, enfatizando el valor diferencial.

e Servicios de Apoyo:

o Garantia de Satisfaccion: Si un cliente no queda satisfecho, se le repondra el
producto inmediatamente.

o Atencion al Cliente: Comunicacion directa y respuestas rapidas a través de
Instagram y WhatsApp.

o Servicio de Pedidos: Sistema simple de pedidos por anticipado via WhatsApp
para evitar filas.

e Cartera de Productos y Ciclo de Vida:

o Amplitud: Linea de Hot Dogs ("La Consentida", "La Coqueta"). En el futuro,
se afnadiran bebidas caseras y tal vez papas fritas.

o Profundidad: Actualmente, dos variedades de hot dogs. En el futuro, se
podria profundizar con una version "Super Full" o "Vegana".
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o Ciclo de Vida: El producto se encuentra en su etapa de INTRODUCCION.
La estrategia se centrara en dar a conocer la marca, incentivar la prueba
primera y construir una base de clientes leales.

4.3. ANALISIS DE PRECIOS
o Estrategia de Fijacion: Estrategia Hibrida.

o Basada en el Costo: El precio de Bs. 12 garantiza un margen de ganancia
saludable sobre el costo unitario de Bs. 6.50.

o Basada en la Competencia: El precio es competitivo y se mantiene dentro del
rango aceptado por el mercado estudiantil, pero ofreciendo un valor superior.

o Basada en el Valor: El precio se justifica por la experiencia Unica, la
personalizacion y la calidad diferencial del producto.

o Politicas de Modificacion y Descuentos:

o Precio Unico: Bs. 12 para ambos productos, simplificando la operacion y la
experiencia del cliente.

o Promociones de Lanzamiento:
= "Lleva 2, paga 1" en el primer dia de la feria.

= "Comparte una story en Instagram etiquetindonos y obtén Bs. 2 de
descuento".

o Descuentos por Volumen: "Combo Grupal: 4 hot dogs por Bs. 40".

o Elasticidad de la Demanda: Se espera que la demanda sea elastica, ya que existen
alternativas de comida rapida. Un pequenio aumento de precio en el futuro podria
afectar las ventas, por lo que se justificara con mejoras claras en la propuesta de valor.

4.4. ANALISIS DE LA PROMOCION (COMUNICACION)
e Mezcla Comunicacional:
o Promocion de Ventas (Principal): Descuentos de lanzamiento y combos.
o Redes Sociales y Marketing Digital (Esencial):

= Instagram y Facebook: Contenido visual atractivo (fotos y videos del
producto, detras de camaras), stories interactivas (encuestas de sabor
favorito), uso de hashtags (#HotDogFun #UAGRM #SantaCruz).

o Relaciones Publicas: Participacion en la feria de la facultad para generar
presencia y cobertura organica.

o Marketing Directo: Envio de mensajes a grupos de WhatsApp de la carrera
con el menu del dia y promociones.
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o Venta Personal: La interaccion cara a cara en el carrito, donde el equipo
transmite la energia "FUN".

e Mensaje Clave: ";Hambre entre clases? HOT DOG FUN te da el break perfecto.
Disfruta de nuestros hot dogs tnicos de chorizo hervido, con tus toppings favoritos,
por solo Bs. 12. jLa merienda rapida, sabrosa y divertida que te mereces!"

e Presupuesto y Evaluacion:

o Presupuesto: Inicialmente bajo/cero, priorizando el "guerrilla marketing" y
las herramientas gratuitas.

o Evaluacion: Se medira la efectividad a través del crecimiento de seguidores
en redes sociales, el engagement (likes, comentarios, shares) y,
fundamentalmente, el incremento en las ventas diarias atribuible a cada
promocion.

4.5. ANALISIS DE LA PLAZA (DISTRIBUCION)
e Canal de Distribucion: Se utilizara un canal directo, sin intermediarios.

o Venta Presencial en Punto Propio: El carrito de HOT DOG FUN ubicado
estratégicamente dentro de la facultad (y luego en centros comerciales).

o Logistica y Gestion de la Plaza:

o Disponibilidad: Operacion en los horarios de mayor flujo de estudiantes
(9:00-15:00 y 17:00-20:00).

o Rapidez: El proceso de produccion "Make-to-Order" estd disefiado para ser
agil y evitar filas largas.

o Experiencia de Compra: El carrito sera limpio, colorido y atractivo. El
proceso de personalizacion de toppings hace que la espera sea una experiencia
interactiva y no una molestia.

o Evaluacion y Optimizacion: Se monitorizaran los tiempos de espera y la saturacion
en el punto de venta para ajustar los procesos operativos y garantizar la satisfaccion
del cliente.

CAPITULO 5: PLAN DE RECURSOS HUMANOS
5.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y MANUAL DE FUNCIONES

Dado que HOT DOG FUN es un emprendimiento fundado por 6 socios, la estructura inicial
es plana y multifuncional. Cada socio asume un rol de direccion/ejecion y, a la vez, realiza
labores operativas.

Organigrama Inicial:
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Descripcion de Puestos y Funciones Clave:

e Gerencia de Operaciones y Logistica (2 Socios):

o

o

o

@)

Funciones: Gestion de inventario, compra de insumos, supervision de la
produccion, mantenimiento del equipo, garantia de calidad e higiene.

Gerencia de Marketing y Ventas (2 Socios):

Funciones: Gestion de redes sociales, disefio de promociones, atencion al
cliente online, analisis de la competencia, creacion de contenido.

Gerencia de Finanzas y Contabilidad (2 Socios):

Funciones: Control de costos y gastos, proyeccion de flujo de caja, fijacion de
precios, manejo de caja, pago a proveedores, elaboracion de reportes
financieros.

Personal Operativo (Todos los Socios en Turnos Rotativos):

Funciones: Preparacion de ingredientes, coccion, ensamblaje del producto,
atencion directa al cliente, cobro, y limpieza del puesto.

5.2. PROCESOS DE RECLUTAMIENTO, SELECCION E INDUCCION

o Fase Inicial: No aplica reclutamiento externo, ya que el equipo estd conformado por

los 6 socios fundadores.

o Fase de Crecimiento (Futuro): Cuando la expansion a centros comerciales lo
requiera, se implementara un proceso formal:

1.
2.

Reclutamiento: Publicacion de vacantes en redes sociales y universidades.

Seleccion: Entrevistas basadas en competencias (servicio al cliente,
proactividad, trabajo en equipo).

Contratacion: Contrato temporal inicial con posibilidad de estabilizacion.

Induccion: Programa de bienvenida que incluye historia de la marca,
estandares de calidad, protocolos de higiene y entrenamiento en el puesto.

5.3. CAPACITACION, MOTIVACION E INCENTIVOS

o Plan de Capacitacion Continua:

o

Capacitacion Técnica: Estandares de preparacion, manejo de alimentos e
higiene.

Capacitacion en Servicio al Cliente: Protocolos de atencion, manejo de
2
quejas y creacion de experiencia "FUN".

Capacitacion Cross-Funcional: Los socios se capacitaran entre si en sus
areas para garantizar la resiliencia del equipo.
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o Politicas de Motivacion e Incentivos:

o Incentivos No Econdmicos: Reconocimiento publico por logros (ej:
"Empleado del mes" en redes sociales), flexibilidad horaria basada en el
rendimiento.

o Incentivos Econémicos (Futuro): Comision sobre ventas que excedan una
meta establecida. Un bono semestral basado en la rentabilidad del negocio.

o Plan de Carrera (Futuro): Para empleados contratados, se definird una ruta
de: Asistente -> Operario Calificado -> Supervisor de Turno -> Gerente de
Sucursal.

5.4. ESCALAS SALARIALES, SEGURIDAD Y EVALUACION
« Escalas Salariales:

o Fase Inicial (Socios): Los socios no reciben un salario fijo. Las utilidades se
reinvertiran en el negocio y, una vez establecido, se distribuiran dividendos
segun la participacion acordada.

o Fase de Crecimiento (Empleados): Se estableceran salarios acordes al
mercado para el sector de comida rapida, cumpliendo con la normativa laboral
boliviana.

o Seguridad e Higiene Ocupacional:

o Protocolos: Uso obligatorio de guantes, mascarilla y gorro. Protocolo de
limpieza y desinfeccion. Manipulacidon segura de equipos a gas y eléctricos.

o Equipamiento: Botiquin de primeros auxilios en el carrito. Extintor de fuego
accesible.

o Sistema de Evaluacion de Desempeiio:

o Método: Evaluacion 360 grados para los socios, donde cada uno evalta y es
evaluado por los demds en base a objetivos claros (ej: cumplimiento de metas
de venta, rotacion de inventario, engagement en redes).

o Frecuencia: Reuniones de evaluacion trimestrales para analizar resultados,

ajustar estrategias y reconocer méritos.

CAPITULO 6: PLAN FINANCIERO
6.1. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Supuestos para la Proyeccion (Primer Mes - Fase de Lanzamiento):
o Dias de operacion al mes: 20 dias (lunes a viernes).

e Ventas diarias proyectadas: 30 hot dogs por dia (meta conservadora).
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¢ Precio de venta unitario: Bs. 12,00.
e Costo variable unitario: Bs. 6,50 (detallado anteriormente).

e Inversion Inicial: Financiada con capital de los 6 socios.

6.1.1. Balance General Inicial (Al Momento Cero - Punto de Partida)

BALANCE DE APERTURA
AL 03 DEL OBTUBRE DEL 2025
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE 3000
DISPONIBLE 2500

CAJA 2500

REALIZABLE 500

Inventario de Insumos 500

ACTIVO NO CORRIENTE 1700
ACTIVOS FIJOS 1700

Carrito / Puesto Mavil 1200

Equipos (Olla, Plancha, etc.) 500

TOTAL ACTIVO 4700

PATRIMONI
0] 4700
Capital Social 4700

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 4700

CONTADOR REPRESENTANTE LEGAL
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6.1.2. Estado de Resultados Proyectado (Para el Primer Mes de Operacion)

ESTADO RESULTADO
AL 31 DE OBTUBRE DEL 2025
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

Ingresos por Ventas 7,200.00
(-) Costos Variables

Totales 3,900.00
Margen de contribucion 3,300.00
(-) Gastos Fijos

Mensuales

* Alquiler de Espacio (Simbdlico) 200.00
« Bolsas, Servilletas, etc. 150.00
* Gastos de Marketing (Promociones) 100.00
* Transporte y Logistica 100.00
* Otros Gastos Administrativos 50.00
TOTAL GASTOS FIJOS 600.00
Utilidad neta antes de impuesto 2,700.00
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6.1.3. Flujo de Caja Proyectado (Primer Mes)

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO
AL 31 DE OBTUBRE DEL 2025
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

SALDO INICIAL DE

CAJA 2,500.00
ENTRADAS DE EFECTIVO

(Operacion)

» Cobranzas por Ventas 7,200.00
TOTAL ENTRADAS 7,200.00
SALIDAS DE EFECTIVO (Operacion)

* Pago a Proveedores (Costos Variables) 3,900.00
* Pago de Gastos Fijos 600
TOTAL SALIDAS 4,500.00
FLUJO DE CAJA NETO DE

OPERACION 2,700.00
FLUJO DE CAJA POR INVERSION (Compra de

Activos) -1,700.00
FLUJO DE CAJA POR FINANCIAMIENTO (Aporte

Socios) 2,500.00
SALDO FINAL DE

CAJA 6,000.00
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6.2. INDICADORES FINANCIEROS DE VIABILIDAD
1. Punto de Equilibrio (En unidades y Bolivianos):

e Margen de Contribucion Unitario = Precio Venta - Costo Variable = Bs. 12.00 - Bs.
6.50 = Bs. 5.50

e Punto de Equilibrio (Unidades) = Gastos Fijos / Margen Contrib. Unitario = Bs. 600
/ Bs. 5.50 = 110 hot dogs al mes.

e Punto de Equilibrio (Bs.) = 110 unidades * Bs. 12.00 = Bs. 1,320 al mes.

e Analisis: Con una proyeccion de 600 unidades (30 u/dia * 20 dias), se supera
ampliamente el punto de equilibrio, indicando alta viabilidad.

2. Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI):
e Inversion Inicial Total = Bs. 4,700.00 (Activos + Capital de Trabajo Inicial).
o Utilidad Neta Mensual Proyectada = Bs. 2,700.00.
e PRI = Inversion Inicial / Utilidad Neta Mensual = Bs. 4,700 / Bs. 2,700 =~ 1.74 meses.

e Analisis: La inversion inicial se recuperaria en menos de 2 meses, lo que representa
un riesgo muy bajo y un retorno extremadamente atractivo.

3. Margen de Utilidad Neta:

e Margen de Utilidad Neta = (Utilidad Neta / Ventas) * 100 = (Bs. 2,700 / Bs. 7,200) *
100 =37.5%

e Analisis: El negocio genera un margen de utilidad saludable y sostenible.

(Para emprendimientos en etapa inicial, el VAN y la TIR suelen calcularse con datos
historicos. Se recomienda incluirlos en un plan a 12 meses).

6.3. IDENTIFICACION DE RIESGOS FINANCIEROS Y ESTRATEGIAS DE
CONTROL

Riesgo Financiero Estrategia de Control y Prevencion

Aumento en el Precio de Insumos * Negociacion con multiples proveedores.
(Inflacién) * Blisqueda de materias primas a granel.
* Revision trimestral de precios y ajuste de costos.

Falta de Capital de Trabajo * Reinversion minima del 50% de las utilidades los
primeros 3 meses.
* Control estricto del flujo de caja semanal.

Baja en las Ventas Proyectadas * Plan de marketing contingente con promociones
agresivas (ej: "2x1").
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* Introduccion de un nuevo producto o topping para
reactivar la demanda.

Daiio o Pérdida de Activos * Fondo de reserva para mantenimiento y reparaciones.
(Carrito, Equipo) * Cuidado extremo y protocolos de seguridad.

Conclusion del Plan Financiero: Las proyecciones demuestran que HOT DOG FUN es un
negocio econémicamente viable, con alta rentabilidad, un punto de equilibrio facilmente
alcanzable y un periodo de recuperacion de la inversion muy corto. Los riesgos
identificados son manejables con las estrategias propuestas.

CAPITULO 7: PLAN JURIDICO TRIBUTARIO
7.1. FORMA JURIDICA Y CONSTITUCION

Para el emprendimiento "HOT DOG FUN", se recomienda la siguiente estructura legal:

e Forma Juridica Propuesta: Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.)

¢ Fundamento de la Eleccion:

@)

o

Numero de Socios: Es la forma ideal para un grupo de 6 socios, que es el
niimero maximo permitido para una S.R.L. seglin la Ley N° 229 del 23 de
marzo de 2023 (Ley de Sociedades y Empresas Individuales).

Responsabilidad: La responsabilidad de los socios esta limitada al capital
aportado. Esto protege el patrimonio personal de cada socio ante posibles
deudas o obligaciones de la empresa.

Flexibilidad y Costos: Es una estructura menos compleja y costosa que una
Sociedad Anonima, pero ofrece una formalidad suficiente para crecer, acceder
a créditos y operar con centros comerciales.

o Datos para la Constitucion:

o

o

Nombre Comercial: HOT DOG FUN S.R.L.
Numero de Socios: 6 socios.

Aportaciones de Capital: El capital social serd dividido en 6 partes iguales (o
segun el acuerdo de aporte de cada socio), representado en participaciones
sociales. El monto total del capital social se determinara con base en la
inversion inicial proyectada en el plan financiero.

7.2. INSCRIPCIONES Y REGISTROS OBLIGATORIOS

Para operar de forma legal en Bolivia, HOT DOG FUN S.R.L. debe inscribirse ante los
siguientes organismos:
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Fundempresa: Se realizard la inscripcion de la Sociedad de Responsabilidad
Limitada (S.R.L.) en el Registro de Comercio, obteniendo la Matricula de

Comercio y el Nimero de Identificacion Empresarial (NIE). Este es el primer paso
para la existencia legal de la empresa.

Servicio de Impuestos Nacionales (SIN): Con la Matricula de Comercio, se
procederd a la inscripcion para obtener el Ntiimero de Identificacion Tributaria
(NIT) de la empresa. Este es el registro mas importante para cumplir con las
obligaciones fiscales.

Gobierno Auténomo Municipal de Santa Cruz de la Sierra: Se debe obtener

la Licencia de Funcionamiento municipal, que autoriza la operacion del carrito en
una ubicacion especifica. Es crucial verificar las ordenanzas municipales sobre
comercio ambulante o en espacios publicos.

Ministerio de Trabajo, Empleo y Prevision Social: Cuando se contrate personal
(diferente a los socios), la empresa debe registrarse como empleador para cumplir con
las obligaciones laborales.

7.3. OBLIGACIONES TRIBUTARIAS PRINCIPALES

Una vez constituida e inscrita, HOT DOG FUN S.R.L. debera cumplir con las siguientes

obligaciones fiscales:

Impresion de Facturas: La empresa estd obligada a emitir facturas legales o notas
fiscales por todas sus ventas, con la numeracion y caracteristicas aprobadas por el
SIN. Para empezar, se pueden utilizar los servicios de una imprenta autorizada.

Impuesto al Valor Agregado (IVA - 13%):
o Declaracion y Pago: Mensual.

o Calculo: Se paga el 13% sobre la diferencia entre el IVA cobrado en las ventas
y el IVA pagado en las compras (débito fiscal menos crédito fiscal).

Impuesto a las Transacciones (IT - 3%):
o Declaracion y Pago: Mensual.

o Calculo: Se paga el 3% sobre el total de los ingresos brutos por ventas. Para la
actividad de venta de comida, este impuesto suele ser definitivo, lo que
significa que no se puede descontar.

Impuesto a las Utilidades de las Empresas (IUE - 25%):
o Declaracion y Pago: Anual (con pagos a cuenta mensuales provisionales).

o Calculo: Se paga el 25% sobre las utilidades netas (ganancias) obtenidas por
la empresa en el ejercicio fiscal.

7.4. OBLIGACIONES LABORALES Y COMERCIALES
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o Normas Laborales: Al contratar empleados, se deben firmar contratos de trabajo,
afiliarlos a las AFP y pagar los aguinaldos y demas beneficios sociales establecidos
por la ley.

o Normas Comerciales y Sanitarias: Se debe cumplir con las Normas Técnicas
Bolivianas (NTE) relacionadas con la manipulacion e inocuidad de los alimentos,
garantizando la calidad e higiene del producto final para proteger la salud de los
consumidores.

Conclusion: La adopcion de la figura de Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.) y el
cumplimiento estricto de los registros y obligaciones tributarias aqui descritos, garantizaran
que HOT DOG FUN opere con un marco de legalidad, transparencia y responsabilidad,
construyendo una base solida para su crecimiento y evitando sanciones o contingencias
legales futuras.
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CONCLUCION Y RECOMENDACIONES
CONCLUSION

El analisis integral desarrollado en el presente plan de negocio demuestra la viabilidad
técnica, operativa, de mercado y financiera del emprendimiento "HOT DOG FUN". La
propuesta de valor, centrada en una experiencia Unica de hot dogs de chorizo hervido con una
marca juvenil y divertida, responde de manera efectiva a una necesidad insatisfecha en el
mercado estudiantil de la UAGRM.

Los indicadores financieros proyectados, con un punto de equilibrio facilmente alcanzable
(110 unidades/mes) y un periodo de recuperacion de la inversion excepcionalmente corto
(inferior a 2 meses), confirman que se trata de una oportunidad de negocio con un alto
potencial de rentabilidad y un riesgo financiero controlado. La estrategia de crecimiento
por fases, comenzando en la Facultad de Ciencias Econdmicas y proyectandose hacia centros
comerciales, establece una ruta clara y realista para la expansion del negocio.

En consecuencia, "HOT DOG FUN" se posiciona no solo como un proyecto académico,
sino como una iniciativa empresarial solida, innovadora y con altas probabilidades de éxito
en el dindmico mercado de comida rapida de Santa Cruz de la Sierra.

RECOMENDACIONES

Para asegurar el éxito en la implementacion y el crecimiento sostenido de "HOT DOG FUN",
se recomienda:

1. Priorizar la Formalizacion: Iniciar de inmediato los tramites para constituir la
Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.) y obtener el NIT, asi como la licencia
municipal correspondiente. La formalidad es la base para construir una marca
confiable y acceder a mejores oportunidades.

2. Mantener un Control Financiero Estricto: Implementar desde el primer dia el
sistema de control de costos, gastos y flujo de caja proyectado. Reinvertir las
utilidades iniciales para fortalecer el capital de trabajo y el fondo de contingencia.

3. Ejecutar el Plan de Marketing con Rigor: La conquista del mercado estudiantil
depende de una presencia constante y creativa en redes sociales y en el punto de
venta. Cumplir con el calendario de promociones de lanzamiento para generar el
impulso inicial es crucial.

4. Garantizar la Calidad y la Uniformidad: Estandarizar los procesos operativos y las
recetas para que cada "Consentida" y cada "Coqueta" sean perfectamente consistentes.
La calidad constante es el pilar de la fidelizacion de los clientes.

5. Gestionar el Equipo con Enfoque Estratégico: Mantener la comunicacion y
coordinacion entre los 6 socios es vital. Definir roles claros, celebrar los hitos
alcanzados y realizar las evaluaciones de desempeio trimestrales asegurard la salud
organizacional a largo plazo.
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