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RESUMEN

La presente tesis corresponde al desarrollo de un plan de negocios para VIVA JUICE BAR,
local comercial donde se elaboran y venden zumos 100% naturales a base de frutas y
hortalizas frescas, siendo una alternativa de alimentacion saludable en Santiago. Los
zumos seran elaborados en el momento, teniendo la opcién de poder consumirlos en el
establecimiento. Ademas se tendra la opcién de consumir alimentos como sandwiches
integrales, ensaladas, cocteles de frutas y caldos. La tienda estara ubicada en la comuna
de Providencia, zona de alto trafico de personas y cerca de lugares de trabajo y
recreacion, donde el cliente podra vivir una experiencia placentera y hacer de lo nutritivo y
saludable algo delicioso al paladar.

De acuerdo a la Asociacién de Empresas de Alimentos de Chile actualmente se esta
suscitando a nivel mundial una tendencia por el consumo de alimentos saludables,
placenteros y convenientes. Asi, la empresa quiere ser una alternativa creativa que supla la
demanda latente por este tipo de productos en Chile, ademas de aprovechar la popularidad
gue los bares de jugos estan teniendo en diferentes zonas del mundo.

Del andlisis de mercado e industria se rescata que, la tasa de crecimiento en las ventas de
jugos del 2000 al 2010 es de 13,8%, siendo la mayor en toda la categoria de bebidas,
identificandose que los jugos de frutas naturales constituyen una categoria de producto
Cuyo consumo continuara creciendo con la preocupacién de los consumidores por su salud.
Por otro lado, la poblacion flotante de Providencia crece a un promedio de 35,000 personas
cada afio, siendo la misma parte de la poblacién objetivo del negocio. La competencia
directa es una franquicia australiana que cuenta con seis locales en Santiago y uno en Vifia
del Mar. Ademas, la variable “salud” es la que predomina para el consumo de este tipo de
productos; y para escoger a una empresa que comercializa jugos naturales los aspectos
que mas se toman en cuenta son el “servicio al cliente” y la “confiabilidad”.

En cuanto a las ventajas competitivas destacan una variedad de productos que combinan
frutas con verduras; un servicio de calidad, que se traduce en buen trato y asesoria; y un
local ubicado en una zona de mucha afluencia de personas, el cual cuenta con una
decoracion y disefio de ambiente propicio para crear un ambiente agradable al visitante. Es
el marketing de boca en boca lo que mas ayudard a promocionar el negocio, siendo
necesario el haber definido actividades de promocion para llegar al cliente objetivo.

El valor terminal del proyecto a cinco afios es de US$1,117,000 con una tasa de descuento
del 15%, ademas muestra un VPN positivo de US$555,000 con una TIR de 57%. El total de
la inversion requerida es de US$189,000 recuperable en el cuarto afio de operaciéon. Dado
lo anterior se concluye que el proyecto es rentable y sumamente atractivo para invertir.

El analisis de sensibilidad muestra que, ante variaciones del 30% en la inversion inicial el
escenario de evaluacion del proyecto no presenta mayor alteracion, sin embargo, al
cambiar los costos fijos y variables y las unidades vendidas si se presentan alteraciones
considerables en los principales indicadores financieros, presentandose medidas de
mitigacién para disminuir el riesgo asociado a dichas variables.
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1. DESCRICPION DE LA EMPRESA

VIVA JUICE BAR es una empresa dedicada a la elaboracion de batidos 100%
naturales a base de frutas y hortalizas frescas que fomentan la buena salud, volviéndose asi
en productos aptos en la lucha contra la obesidad. Los batidos serdn elaborados en el
momento, teniendo la opcién de poder consumirlos en el establecimiento, el cual estara

ubicado en la Comuna de Providencia de Santiago, cerca de lugares de trabajo y recreacion.

Adicionalmente a los batidos también se tendra la opcion de consumir algunos alimentos
(sandwiches integrales, cocteles de frutas, caldos de verduras, desayunos energizantes,

ensaladas, etc.) que seran elaborados a base de ingredientes de igual manera saludables.

La idea es que el cliente pueda olvidarse por un momento de la rutina diaria y vivir una
experiencia agradable mediante un servicio personalizado y el consumo de productos

alimenticios de calidad y saludables.
En cuanto a los hitos principales del Plan de Negocio se encuentran:

Idea de negocio

Estudio de mercado
Plan de negocio
Levantamiento de capital

Inicio de operaciones

SR S o A

Proyecciones a Futuro

Los dos primeros hitos estan relacionados con un Estudio de Prefactibilidad, donde se
comprueba basicamente la factibilidad inicial del proyecto. Actualmente se esté en la etapa de
la elaboracion del Plan de Negocio que sustentara la posterior ejecucion de la idea de negocio
planteada. La salida de este hito permitira el presentar una Idea de Negocio sélida a posibles
Inversionistas que estén interesados en apoyar el presente proyecto, posibilitando asi la
constitucion de una figura legal por medio de la cual se podré iniciar las operaciones de la

empresa.



Proyecciones a Futuro

El primer local sera utilizado como laboratorio de aprendizaje y prueba con el fin de optimizar
la inversion inicial, los gastos de puesta en marcha y la operacion del dia a dia. Una vez de
optimice el modelo de VIVA JUICE BAR se actualizara el plan de negocio, para que este
muestre los datos 6ptimos de puesta en marcha de un local con potencial de franquicia. La
segunda fase de financiamiento estard orientada a una expansion en Santiago para
incrementar el posicionamiento de marca con dos locales adicionales (propios). EI modelo
mejorado serd usado para esta implantacién. Para financiar este modelo de expansién
necesitaremos el apoyo de una entidad financiera por un monto aproximado de $200,000. Esta

fase debera ser completada para finales del 2014.

Con los tres primeros locales en operacion se desarrollara y promocionard el modelo

franquiciable para su futura expansion a otras areas de Chile.

Los proveedores del negocio han sido evaluados en base a ciertas caracteristicas minimas a
ser cumplidas y que son necesarias para asegurar materia prima de calidad y a la vez poder

afrontar la demanda.

Los clientes de la empresa estdn conformados principalmente por la poblacion flotante de la
Comuna de Providencia, quienes no residen ahi pero que por razones de trabajo o de transito

presentan una frecuencia alta de circulacion en esa zona de Santiago.

Actualmente no se cuenta con inversionistas definidos pero se tiene conocimiento de

inversionistas potenciales que han mostrado su interés en participar en el proyecto.



2. VISION Y MISION
Visién

Ser reconocida como una empresa lider en la elaboracion de batidos y alimentos naturales

que fomentan la buena salud; a la vez de destacar por un servicio exclusivo y personalizado.
Misién

Elaborar batidos 100% naturales a base de frutas y hortalizas frescas y otros alimentos
complementarios, saludables al cuerpo humano y que ayudan a combatir la obesidad. Los
alimentos preparados van acompafiados de un excelente servicio al cliente y estan destinados
a personas preocupadas por la salud, deportistas, y/o trabajadores o estudiantes que desean

alimentarse con algo placentero al paladar pero ademas saludable.
Objetivos

v' Contar con un local comercial en la Comuna de Providencia de Santiago de Chile con
ubicacion apta para el desarrollo de los objetivos de venta.

v Lograr ofrecer una gama de productos de buena calidad durante todo el afio. Para eso
se requiere estandarizar la variedad, fiabilidad y calidad en los proveedores.

v' Lograr disefiar un mena atractivo y sencillo para los clientes. Es muy importante
consolidar el menu teniendo en cuenta la estacionalidad de las temporadas de calor y
frio.

v' Mantener un personal motivado de manera que pueda dar respuesta al valor que la

empresa quiere dar al cliente.
Los siguientes principios ayudardn a evaluar si se estan haciendo las cosas bien:

v" Ambiente de trabajo alegre, digno y de compafierismo.

v Altos estandares de calidad de las frutas y legumbres compradas, transformadas y
procesadas.

v" Clientes continuamente satisfechos en todos los momentos de la interaccion.

v" Tener siempre en mente la esencia y filosofia del negocio. No perder nunca de vista
las necesidades de los clientes para obtener la rentabilidad necesaria y esencial para
el éxito de VIVA JUICE BAR.
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3. ANALISIS DE MERCADO E INDUSTRIA

3.1 Necesidad y oportunidad

Es sabido que las frutas y hortalizas constituyen una fuente muy rica de propiedades para el
organismo, y quien no las consuma tiene menos defensas en su cuerpo perdiéndose de sus
acciones como son las de fortalecer, revitalizar, depurar y desintoxicar, entre otras. En
muchas personas es dificil adquirir una disciplina alimenticia que incluya dichos alimentos,
ya que no resultan muy atractivos al paladar. Una manera muy atrayente de incentivar su
consumo es por medio del zumo natural de ellos, los cuales han comprobado ser de rapida
y facil asimilacion, ademas de que no dejan residuos en el intestino, y son ideales ante

diversos padecimientos.

En algunos paises se ha dado en llamar jugoterapia al hecho de ingerir en forma
sistematica jugos de frutas y verduras a fin de prevenir o curar problemas de salud. Por
supuesto, el éxito de las bebidas esta en elegir la base liquida de alguna fruta o verdura y
saberla combinar con otras sin que se afecten sus sabores y resulten un deleite al
retenerlos en la boca durante algunos segundos, mezclandolos con la enzima ptialina,

proveniente de las glandulas salivales, para iniciar su digestion.

Ahora bien, pero que se entiende por un jugo natural? ¢;(Qué pasa con los zumos
industriales? ¢se pierden sus propiedades nutricionales en el proceso de elaboracion? Un
zumo o jugo que es llamado natural deberia proveer una fuente de nutrientes esenciales
para nuestro organismo. Sin embargo los jugos industrializados carecen de un porcentaje
de vitaminas, minerales y enzimas que su materia prima de forma natural poseen, pero que
como producto de los procesos (calentamiento, enfriamiento, tratamiento enzimatico,

centrifugacion, desaireacion) a la que es sometida se pierden.
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Tendencia Mundial

De acuerdo a varias fuentes actualmente se esta suscitando a nivel mundial una mayor

preocupacion por la salud, lo que conlleva a una tendencia por el consumo de alimentos

saludables, placenteros y convenientes.

Alimentos -
Preparados ﬁzlmetr_ltos .
=Aumento de raci lsvobs.
ehiad| Conveniencia Placer ol
trabajan
=Menor nimero =Aroma
de nifios por =Color
familia
=Crecimiento
poblacion

Alimentos Saludables
urbana

=|ncremento poblacion mundial
=|ncremento expectativas de vida
=Mayor preocupacion por la Salud

Alimento |
Ideal

Tabla No 1: Tendencias mundial en el consumo de alimentos saludables

Fuente: Invertec Foods, Santa Cruz, Bolivia.

SegUn estudios de Global Business Insights®:

Existe una tendencia global orientada por la demanda para lanzar un mayor
porcentaje de alimentos y bebidas que los clientes aprecien como puros y que
ofrezcan vitalidad y energia sobre otras tendencias.

Existe una tendencia global por los desayunos sanos, funcionales y fortificados
sobre otro tipo de desayunos.

La conveniencia es el factor mas importante para los clientes al momento de tomar
una decision rapida para el desayuno sobre salud e indulgencia.

La salud el 71% y el placer 80% son marcados como factores muy importantes e
influyentes al momento de comprar un zumo.

Una de las innovaciones mas grandes se viene dando en el &rea de bebidas a base
de frutas y legumbres y existen cinco tendencias que predominan: hidratacion, salud,

dosis diaria, organico, funcional y nutracéutico.?

Situacion local

 www.globalbusinessinsights.com

2 P . . s e . .
Nutracéutico: palabra derivada de nutricidn y farmacéutico, hace referencia a todos aquellos alimentos que se
proclaman como poseedores de un efecto beneficioso sobre la salud humana.
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De acuerdo al estudio de mercado realizado, la necesidad que predomina y que se espera
gue una empresa como VIVA JUICE BAR entregue es que “promueva la buena salud”
(33%). Sin embargo ocupa un porcentaje muy representativo (23%) el que satisfaga las

necesidades relacionadas con la buena salud y ademas el vivir una experiencia agradable.

¢Qué necesidad(es) espera que le satisfaga una empresa como ésta?

B Un gusto al paladar

23% 2% 22%
B Promueven la buena salud

i Momento y sensacion agradable
20% 33%

M Todas las anteriores

H Otro (Por favor especifique)

Grafico No 1: Necesidades que se espera sean satisfechas por una empresa como VIVA JUICE BAR

Fuente: Elaboracién propia.

Ademés el aspecto que mas atrae la atencion de este tipo de productos es que son
saludables (68%). El 32% restante se distribuye entre otros aspectos tales como la

novedad, el precio, la necesidad de consumirlo y la exclusividad.

3 .
www.encuestafacil.com
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¢Cual o cudles de los siguientes aspectos le atraen de este
tipo de productos y/o servicios?

M Que es nuevo

W Que es saludable
7% 4% 6% 4%
(]

3%
8%

M Que es necesario
W Que es exclusivo
M Precio

= Ninguno de los anteriores

Gréafico No 2: Aspectos que atraen de los jugos sugeridos

Fuente: Elaboracién propia.
Asi, se puede afirmar que es la variable salud la que mas mueve al consumidor de estos
jugos. Sin embargo, en Santiago son pocas las empresas en el mercado que se dediquen a
la elaboracién de jugos, que aparte de naturales, combinen frutas y hortalizas, fomenten la
buena salud y ademas ayuden a combatir la obesidad.

Como datos adicionales se tiene que de acuerdo a la Asociacion Nacional de Bebidas
Refrescantes (ANBER), las bebidas refrescantes se han constituido en un dindmico sector,
de gran relevancia para la economia de Chile.

ANBER
Ventas en Litros y Porcentajes por Categorias
Total 2009

angoe-y Bebidas Para

Nectares Deportistas
174 millones B.7 millonas de Gaseosas

de litros liros 1.790 millones
7.9% del total 0,4% dal Total de litros

1,5% del Total

Gréafico No 3: Ventas en litros y porcentajes por categoria de bebidas refrescantes, 2009

Fuente: Asociacion Nacional de Bebidas Refrescantes (ANBER)
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Sin embargo, aunque esto muestra cierto comportamiento del consumo de bebidas, sélo se
refiere a productos embotellados, los cuales como ya se menciond anteriormente no

fomentan la buena salud.

En ese sentido, la VIVA JUICE BAR pretender entregar una alternativa saludable de
alimentacion que sustituya a los zumos industriales y que ademas de respuesta a la

necesidad actual del cuido del cuerpo humano.

Aprovechando la tendencia a alimentarse de forma sana y la popularidad de los bares de
jugos en diferentes zonas del mundo VIVA JUICE BAR quiere ser una respuesta

innovadora y creativa para suplir la demanda latente por este tipo de productos en Chile.

3.2 Caracteristicas del mercado y clientes objetiv. 0

3.2.1 Criterios de Segmentacion
3.2.1.1 Segmentacion Geografica

El presente estudio toma como objetivo geogréafico a la Comuna de Providencia de Santiago
de Chile, la cual actualmente posee 120,874 habitantes, de los cuales el 56% son mujeres y

el 44% son hombres®*,

Las razones del por qué se escogié esta Comuna obedecen a que se ha convertido en una
zona agradable para vivir y atractiva para invertir, muchos matrimonios jovenes y
profesionales se han mudado a la zona, ademas la cantidad de viviendas y lugares de
trabajo han aumentado considerablemente en la dltima década. Asi, la Comuna se ha
transformado en un centro de atraccion para la Regién Metropolitana ya que hay una gran

demanda por servicios que entrega.

Es importante destacar que la poblacion de la comuna aumenta notablemente durante la

jornada laboral por sobre el total de la poblacion permanente, pues existe un importante

4 . .
www.providencia.cl
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flujo de poblacion flotante en la comuna. El comercio que se realiza en las principales

avenidas y las numerosas oficinas y edificios de empresas explican este fenémeno.

Dicha poblacion flotante es de aproximadamente 800,000 personas, siendo las personas
gue no viven ahi pero que por razones de trabajo u otras frecuentan la comuna. Hay que
destacar que esa poblacion crece a un promedio de 35,000 personas cada afio (al afio
2004 eran entre 500,000 y 600,000 personas). En ese sentido, es menester considerar a
esa poblacion flotante como parte de la segmentacion de la empresa.

3.2.2. Mercado Potencial

Después de haber segmentado geograficamente, se procede a cruzar la informacion de esa
segmentacion con la poblacion flotante, obteniendo asi nuestro mercado potencial, dentro

del cual se determinara posteriormente el mercado objetivo.

Tamafo de Mercado Potencial Habitantes Gasto en consumo anual
Providencia 120,874 3,548,861
Flotante 800,000 23,480,000

Mercado Potencial US$ 27,036,861

Tabla No 2: Tamafio de Mercado Potencial en nimero de personas y valor en US$ Anual. Fuente: elaboracién

propia. Basado en datos del INE.

Se determiné el gasto en consumo anual para las dos poblaciones, que resulta de
considerar la frecuencia de compra anual por persona y un precio promedio de consumo,
pues se debe recordar que no obstante los zumos posean el mayor porcentaje de

participacion en las ventas, la empresa también ofrece otros productos alimenticios.

3.2.3. Mercado Objetivo

De acuerdo a lo rescatado en el andlisis de la industria y el estudio de mercado en relacién
al estilo de vida: pasatiempos, cantidad de comidas diarias al dia, régimen alimenticio,
practica de deportes o actividad fisica; ocupacion y factores decisivos de compra de las
personas que consumen este tipo de productos se concluye que VIVA JUICE BAR se

dirige a dos tipos de segmentos:
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Tipo cliente 1: Guiado por lo sano y funcional

» Poblacion activa de clase media, media alta

» Edades: 18-59 afios

* Residentes, empleados o estudiantes en la Comuna de Providencia. Muestran gran
interés y preocupacién por una buena alimentacion y el consumo de productos
naturales.

» Consumen otro tipo de bebidas, pero cambiarian los habitos de consumo si tuviesen
una oferta de zumos naturales a su alcance.

» Buscan en VIVA JUICE BAR poder descansar unos minutos durante su jornada
laboral.

» Este segmento representa un porcentaje mayoritario dentro de la cuota de mercado
a la que se dirige VIVA JUICE BAR.

Tipo cliente 2: Guiado por el ocio y lo innovador

* Frecuentan la zona ya sea para ir de compras, para realizar actividades culturales o
como simple zona de ocio.

» Edades 18-59 afios.

» Algunos de ellos son turistas

» Prefieren visitar VIVA JUICE BAR los fines de semana

» Les atrae la novedad y la variedad de un producto sano y con gran valor nutricional.

» En la mayoria de los casos son ya consumidores ocasionales de zumos naturales y
envasados.

* Representan un porcentaje menor de la cuota de mercado a la que se dirige VIVA
JUICE BAR.

Asi, si clasificamos a la poblacion de la Comuna de Providencia de acuerdo a la edad
tenemos que las personas entre los 15 y 59 afios hacen un total de 78,568 personas (65%),
siendo parte del segmento a considerar. Y dadas las caracteristicas de los tipos de clientes

antes descritos es que se ha considerado a la poblacion flotante que frecuenta la Comuna.
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Finalmente se estimo un porcentaje de personas que podrian consumir los productos de la
empresa, dados los ciclos de compra de clientes, tendencia de la industria y la aceptacion
mostrada en el estudio de mercado.

Tamafo de Mercado Objetivo Habitantes Gasto en consumo anual
Providencia 78,568 2,319,327.4

Flotante 800,000 23,616,000

Total 878,568 25,935,327

% Personas que podrian consumir 5% 1,296,766.35

los productos
Mercado Objetivo US$ 1,296,766.35

Tabla No 3: Segmento Obijetivo de Clientes en N°de Personas y Valor en US$ Anual. Fuente: elaboracién

propia. Basado en datos del INE.

De acuerdo al estudio de mercado entre los factores decisivos de los clientes a la hora de
comprar es que sean alimentos convenientes y principalmente saludables, es decir, que
coincidan con el estilo de vida que llevan (muchos practican algun deporte). Toman en
cuenta ademas la confiabilidad que la empresa le entrega, la cual viene determinada por

productos de calidad y un trato al cliente cordial y personalizado.

3.3 Andlisis Interno — Externo

3.3.1 Barreras de entrada
No acceso a una fuente de financiamiento. No contar con los recursos financieros

suficientes para invertir en la empresa y poder iniciar las operaciones.

Permisos legales. Ya sean permisos de sanidad, patente, registro de marca, fiscales, o

todos los requeridos para poder iniciar las operaciones.

Ubicacion geografica no apropiada del local. No encontrar un establecimiento o zona
Optima para la ubicacion de la tienda, o que podria llevar a iniciar operaciones en un

local que no contribuye a la obtencion de los resultados esperados.

18



Aceptacion del producto por parte de los posibles ¢ lientes. Como producto nuevo

del mercado, podria suscitarse una resistencia a su consumo.

Economias de escala. Existen competidores, que por su tamafio y tiempo de existencia
en el mercado, tienen la capacidad de reducir sus costos en mayor medida y obtener un

mayor margen en la venta de sus productos.

3.3.2 Competencia

Es importante resaltar que, si bien es cierto en Santiago existe una empresa especializada
en zumos (Unica competencia directa), esta no esta colocada en el reconocimiento
espontaneo (“top of mind”) de los consumidores. Asi, podemos clasificar a la competencia
como Indirecta y Directa, sin dejar de lado a los productos sustitutos que son el resto de

bebidas presentes en el mercado: cafe, té, sodas, helados, etc.

Por lo tanto es considerada la competencia mas representativa para VIVA JUICE BAR la

siguiente clasificacion de productos.

Competencia indirecta

Jugos y néctares envasados: distribuidos a través de supermercados, tiendas de

conveniencia en gasolineras, tiendas pequefas, botillerias, restaurantes, etc.

Cadenas Yogen Fruz: generalmente ubicados en centros comerciales o zonas de

afluencia de personas.

Tiendas de cafés: algunas tiendas de café también ofrecen jugos de frutas o un abanico

amplio de bebidas. Un ejemplo de ello es la cadena Starbucks.

Atributos i . .
COMPETENCIA Atributos Servicio Precios
o Producto
(indirecta)
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Jugos y néctares

envasados

Frutas variadas
Procesados
Colorantes y

otros quimicos

Se encuentran en
cualquier
establecimiento de

retail.

Presentaciones de
500ml: $500-$600
Presentaciones de 1 It:
$900 - $2,500

0 No se centran en el

Pequefio en cono:

Ofrece comida

Instalaciones

agradables

Internet Wi-fi

A base de cliente. $1,500
Cadenas Yogen yogurty frutas Mediano en cono:
Fruz variadas 0 Se encuentran en $1,800
Saludable centros Grande en vaso: $3,200
comerciales. Familiar en vaso: $4,100
Tiendas de Café Poca variedad Buena atencién al Solo un tamafio 500 ml:
Starbucks de jugos. cliente $2,500

Tabla No 4: Atributos y precios competencia indirecta. Fuente: elaboracion propia.

Competencia directa

Cadenas de Tiendas Boost Jugos y Smoothies:
Es una franquicia australiana que cuenta con seis locales en Santiago y uno en Vifia del
Mar. Los locales estan localizados en Parque Arauco, Alto Las Condes, La Dehesa, Plaza

este constituye el principal competidor.

Vespucio, Florida Center, EI Bosque Norte y Marina Arauco.

Caracteristicas generales de la Franqguicia:

. Empresa que se inicia en el 2000.

. Inversion requerida: $ 300.000 - $ 500.000. Boost determina el pago de entrada del

franquiciado basandose en el nUmero de establecimientos que se abran en el

territorio.
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. Facturacion superior a $85,000,000 por afio

. Aproximadamente 190 tiendas en Australia

. Presencia en varios paises: Reino Unido, Irlanda, Tailandia, Indonesia, Sur Africa,

Chile, Lituania, Estonia, Singapur, Malasia, Alemania, China'y Sur Corea.

Comparacion
VIVA JUICE BAR

con

BOOST

VIVA JUICE BAR

Atributos producto

* Frutas variadas

* A base de helado
» Saludables

» Especialidades

» Tres tamanos

» Frutas variadas

» Combinacién con hortalizas

» Saludables, nutritivos.

» Especialidades: digestivo,
antioxidante, energizante, etc.

e Otros alimentos integrales y

saludables.

Atributos Servicio

» Limpieza de la tienda
e Zumos para llevar

e Sitio web

* No asesoran al cliente
* Algo lento el servicio

e Varias sucursales

* Momento agradable

» Establecimiento acogedor

» Excelente servicio al cliente

» Rapidez en la atencion

» Detalle de informacion
nutricional de los batidos.

* Internet Wifi

e Sitio web

Precios

Presentaciones segun tamafio:
Vaso pequefio(300 ml): $1,900
Vaso normal(450 ml): $2,200
Vaso XB(700 ml): $2,400

Una presentacion de 700 ml:
$2,300 (US$4.5)

Tabla No 5: Comparacion VIVA JUICE BAR con competencia directa. Fuente: elaboracién propia.

Por otro lado, de las personas encuestadas y que han consumido jugos de Boost se puede

rescatar que:

= Les gustaria que la empresa presentara mas variedad de sabores, asi sefialan
opciones como frutas tropicales que no hay en Santiago o bien frutas nacionales
como chirimoya y arandanos, o simplemente mucha mas variedad en el
menu.

= El servicio no es muy rapido.
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» Se destaca que el nombre no es recordado por muchos de los encuestados.

En cuanto al estudio de mercado el 60% de los encuestados manifesté que Sl consumirian
los productos que ofrece VIVA JUICE BAR, siendo la distribucién de respuestas tal como se

presenta a continuacion:

En cuanto al producto y servicio que le describimos inicialmente como
propuesta, que principalmente engloba el vivir una experiencia placentera
y saludable, élo consumiria?

20/0 .SI’
B Si, pero dejaria pasar un tiempo

7% @ Puede que lo consuma o puede que no

ONo, no creo que lo consumiria

Gréafico No 4: Nivel de aceptacion del producto y servicio ofrecido. Fuente: Elaboracion propia.

Ademaés, los elementos de decision para fidelizar a un consumidor a este tipo de empresas
son el “Buen Servicio al Cliente” y la “Confiabilidad”, mismos a ser explotados por VIVA
JUICE BAR. Por lo que se da menos importancia a variables como la “Experiencia”’ y

trayectoria de la empresa” y “Exclusividad”.

5 .
www.encuestafacil.com
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Por favor valore los elementos de decisidn para que usted elija una Empresa de este tipo.
(1 es “Nada importante” y 5 es “Muy importante”)

10
s NN
0 :

Experiencia y Precios Buen servicio Buenas Exclusividad de  Atencién Confiabilidad
trayectoriade  accesibles al cliente referenciasy  laEmpresa personalizada

la Empresa prestigio de la ml

Empresa m2

3

m4

Gréfico No 5: Elementos de decisién para elegir a una empresa de ese tipo. Fuente: Elaboracién propia.

3.3.3 Andlisis FODA

Fortalezas

= Experiencia del emprendedor en
la administracién de negocios de
la industria alimenticia.

= Estudios del emprendedor

relacionados con la

administracién de negocios.

Debilidades

= No se cuenta con una fuente de
financiamiento segura.

= Conocimiento relativamente
escaso de la cultura chilena.

= Sélo posee una sucursal.

= Desconocimiento inicial de la

=  Chile cuenta con una economia

» Excelente servicio al cliente como marca.
factor diferenciador de muchos
establecimientos de la industria.

»  Emprendedor extranjero,
permitiendo que el negocio
cuente con detalles innovadores.

* Ambiente agradable y acogedor.

= Servicio rapido.

* Productos saludables.

Oportunidades Amenazas

=  Clientes fieles a la
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abierta.

El consumo de alimentos
saludables, la practica de
deportes 'y otros aspectos
relacionados con el cuidado de la
salud esta cobrando auge en la
sociedad chilena.

Poca competencia de ese tipo de
negocios.

No existe una empresa que
ofrezca jugos que combinen
frutas y hortalizas, y que a la par
ofrezca opciones de alimentos
saludables.

Situacién politica y econémica
estable

competencia.

La competencia directa tiene el
respaldo de ser una franquicia.
Resistencia a probar algo
nuevo.

Surgimiento de empresas

similares.

Tabla No 6: Analisis FODA. Fuente: Elaboracién propia.

3.3.4 Anadlisis General de la Industria

Comparado a otros servicios de alimentacion, VIVA JUICE BAR sera un
negocio relativamente facil de operar.

Algunos restaurantes estan comenzando a ofrecer productos a partir de fruta

colaborando a difundir el mensaje de zumos de fruta.

Los zumos son productos relativamente econdmicos de producir y con un
margen de retorno interesante que debera ser calculado con exactitud.

Los locales comerciales son relativamente faciles de limpiar y mantener.
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4 PRODUCTOS Y SERVICIOS
4.2 Productos
El producto ofrecido por VIVA JUICE BAR, principalmente bebidas a base de frutas frescas,
no solo cubre algunas necesidades béasicas de los clientes, sino que también se trata de
asociar los productos propios a la autenticidad y la originalidad de la marca y de ofrecer un

servicio de calidad en cuanto a buen trato y asesoria.

Envase y estilo: al tratarse de productos naturales estaran en envases transparentes para

gue el consumidor pueda apreciar la frescura, buena calidad y colorido de los productos,

permitiendo asi que el cliente vea en todo momento lo que esta consumiendo.

Figura No 1: Presentacion de los zumos.

Fuente: Elaboracion propia.

Tipos de productos

e Jugos:

« Combinados variados de frutas y frutas con hortalizas.

s Con algun propoésito especifico: energizante, antioxidante (neutralizar los
radicales libres de oxigeno, reduciendo el riesgo de contraer cancer), digestivo,
proteinico y vitaminico.

s Cremosos (a base de yogurt y/o leche descremada)

« Granizados (frozen)
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RY

e L|ght

% Hotties: bebida alternativas en otofio e invierno a base frutas y avena.

Materia prima de los zumos: frutilla, platano, pifia, papaya, naranja, durazno, manzana,
mango, melén, ciruelas, frambuesa, chirimoya, kiwi, membrillo, pera, uva, cereza, apio,
yerba buena, remolacha, pepino, cilantro, perejil, zanahoria, tomate, pimiento dulce y soya.

. Complementarios:

% Desayunos energizantes a base de avena, cereales, frutas y yogurt.

» Emparedados, galletas y tostadas integrales.
s Ensaladas
% Caldos o cremas de verduras

«+ Coctel de frutas

4.3 Servicios

X Consumo y atencién en el establecimiento: el cliente contard con la opcion de poder
consumir los jugos y/o demas alimentos en la tienda. Si asi fuera el caso sera
atendido por el personal de la tienda, el cual le podra dar informacién sobre los

ingredientes o propiedades de los zumos, si asi fuera necesario.

X Sitio web: contendra la informacién sobre la tienda, la carta de jugos y comidas que
ofrece, asi como sugerencias de consumos dependiendo de lo que el cliente
requiera.

o Internet Wifi.

4.4 Ventajas competitivas
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3

*

Combinacion de frutas con verduras: representa una de las ventajas competitivas
mas valiosas, ya que la competencia directa (Boost) no ha considerado esa opcion.
Ademas los productos seran con altos estandares de calidad, frescura y mejor
sabor que el de la competencia. En este contexto vale la pena mencionar la

variedad de productos que se ofreceran.

X Excelente servicio al cliente: el servicio prestado por el personal de la tienda
constituye también una ventaja competitiva de mucho peso ya que podra asesorar
al cliente en la eleccion de su producto, aparte de prestar una atencion de forma

rapida y amena.

<> Establecimiento acogedor: la decoracion de la tendr4d un sello innovador,
contribuyendo a generar un clima agradable y reconfortante. Esta ventaja abonara
mucho al concepto del negocio, que conlleva el vivir una experiencia saludable y

cordial. Se buscara transmitir calidad y confianza al cliente.

3

*

La zona donde estara ubicada la tienda es de mucha afluencia de personas y no
existe una empresa que ofrezca todos los productos de VIVA JUICE BAR en un

solo lugar.

4.5 Propuesta de valor

Todas las ventajas competitivas estan encaminadas a entregar una propuesta de valor

que engloba el vivir una experiencia agradable asi:

3

*

Con productos deliciosos, sanos y con ingredientes no considerados aun en el
mercado, permitiéndole a los consumidores seguir cuidandose y alimentandose de

forma sana y natural (valor emocional).

X3

*

Excelente atencion al cliente: asesoria personalizada sobre las distintas
combinaciones en las que se puede preparar los zumos y los valores nutricionales

que estos aportan (valor emocional).
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Ademas de contar con un establecimiento acogedor y limpio destinado a disfrutar

de buenos momentos con amigos y familiares (valor social).
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5 MARKETING Y ESTRATEGIA COMPETITIVA

6.1 Modelo de Ingresos

Los precios para cada uno de los productos han sido establecidos tomando en cuenta
los precios de la competencia directa y los datos rescatados en la investigacion de
mercado, los cuales arrojan un precio aproximado que estan dispuestos a pagar los
consumidores. Esas dos premisas prevalecen siempre y cuando se cubran todos los
costos, se entregue un producto y servicio que cumpla con la propuesta de valor que
desea entregar la empresa y se logre obtener un margen razonable de beneficio.

El procedimiento para establecer |los precios es el siguiente:

a) Se calcula el costo unitario del zumo. Para estimar el costo de la fruta se calculé un
promedio de la fruta mas cara y una de precio promedio. De igual manera para
calcular la base liquida se estimé un promedio entre las tres posibles opciones de
esa base.

b) Se considera un porcentaje de costo para el zumo: dentro de la industria
restaurantera se manejan ciertos porcentajes de costo deseados, que vendra a
determinar el porcentaje de ganancia deseado. En el caso de las bebidas ese
porcentaje tiene una media aproximada de 0.40, el cual puede variar segun el
margen de utilidad que se desee.

c) Aplicar la tasa de IVA (19%)

d) Redondear el precio.

Siguiendo esos pasos se tiene lo siguiente para un zumo:
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Costo Zumo:

] ) Precio
Ingredientes Cantidad o Total
unitario
Base Liquida Agua 600 ml -
$414/300ml -
$203
Leche 1 Lt leche
$200
300ml descremada )
(Promedio)
$680/300ml-
$204
Jugo de $250
naranja
Fruta y/o Verdura Y% kg de 1 kg - $700/ $340
frutas Yakg- $175
aprox.
Endulzante: miel o azdcar rubia $80
Otros (yogurt, granola, etc.) $110
Embase, bombilla y servilleta $130
Total costo unitario : $860
Precio sin IVA: $1,935
Precio redondeado : $2,300

Tabla No 7: Célculo de precio por zumo. Fuente: Elaboracién propia.

De forma similar se establecio el precio para los demés productos, variando en cada caso
el porcentaje de costo deseado, segun sea el caso. Asi se tiene la siguiente tabla de

precio y su respectivo margen de contribucion:

Precio Costo Margen Margen (%)
Zumos 4,5 2,0 2.5 55.6%
Desayunos 2,4 1,2 1.2 50.0%
Ensaladas 3,6 1,7 1.9 53.0%
Emparedados 3,0 1,33 1.67 55.6%
Cremas 2,4 1,10 1.3 54.0%
Coctel de frutas 3,0 15 15 50.0%

Tabla No 8: Margen de contribucion por producto. Fuente: Elaboracion propia.
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Es importante mencionar que, no obstante se tiene conocimiento del margen de ganancia
para cada producto, para el pronéstico de ventas se consideraron dos consumos o lineas
de negocio: uno de clientes que consumen en la tienda y otro que son los clientes que
solicitan los productos para llevar. Para ambos se calcul6 un precio promedio de consumo
por persona. Debido a que el Negocio se comporta como un restaurante o retail (venta al
detalle) lo que mas interesa controlar es el espacio utilizado (en funcion de mesas

ocupadas) y no tanto la venta al detalle o por producto.

Asi, en el caso de consumir en la Tienda, ademas de considerar el precio promedio por
persona se tomo en cuenta la variable espacio y una rotacion de mesas en horarios
determinados del dia, lo que se traduce en cantidad de tickets diarios consumidos en la
Tienda. El porcentaje de ocupacion y la rotacion se establecieron en base a la informacion
recopilada en el estudio de mercado sobre el horario de preferencia de consumo. Asi el
ingreso diario equivale a mesas diarias y a un ingreso por mesa (o ticket).

El margen de contribucion medio por ticket se calculé tomando en cuenta los precios y

margenes para cada producto.

Asi se tiene lo siguiente:

Espacio diario utilizado (capacidad | Consumo
Horarios | Rotacion Ingresos
maxima 40 sillas) persona
9am-12md 2 12 (30%) 177.12
12m-4pm 3 28(70%) 7.38 619.92
4pm-9pm 4 20(50%) 590.4

Ingreso 1 dia segiin consumo en la Tienda | 1387.44

Ingreso 1 aio aprox. | 499,478

Ingreso (o precio) promedio por mesa| 29.52

Costo promedio por mesa 13.12

Margen de contribucion 16.4

Margen (%) | 55.56%

Tabla No 9: Calculo de ingreso diario segiin consumo en la Tienda.

Fuente: Elaboracién propia.
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Para el caso en que el producto sea para llevar el consumo diario se calculo en base a
la poblacién objetivo y una tasa de esa poblacion que podrian consumir dichos productos,

estimada de acuerdo a las tendencias del analisis de mercado e industria.

Asi se tiene que:

Consumo | Ingresos
Poblacion % en cinco afos
persona 1 afio
878,568 4.0% aprox. 7.38 51,870

Costo promedio por persona 3.28

Margen de contribucion 4.1

Margen (%) | 55.56%

Se puede observar que los margenes de contribucion en ambas lineas de negocio son los
mismos, pues ambos costos y precios son un promedio de los precios y costos de los
productos individuales (jugos y comida). Es necesario mencionar que la linea de negocios
gue mas porcentaje de ingresos aporta al Negocio es la de consumir en la Tienda (91%).

Las modalidades de pago seran en efectivo, tarjeta de débito o tarjeta de crédito.

5.2 Modelo de comercializacion y ventas

5.2.1 Canales de distribucién y asociaciones

La forma como opera la empresa es por medio de la tienda ubicada en la comuna de
Providencia. El cliente tendra la opcion de consumir el producto en el establecimiento, o si
lo desease puede llevarlo. De igual manera se contara con un sitio web que contendra la
informacion de la empresa como los productos y servicios que ofrece junto con sus

precios.

Por otro lado, es importante establecer contactos con ferias que se realicen en Santiago,
donde se podran comercializar nuestros productos no perdiendo de vista que el objetivo

mas importante sera el de promocionarse.
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Dada la era de informacién en la que estamos, un canal de difusiobn muy importante e
inmediato serd, mas que solo el sitio web de la Empresa, todos los mecanismos que se
empleen para tener presencia en Internet, ya sea en portales relacionados con la salud,
boletines electronicos mandados de forma masiva, redes sociales, etc.; y por supuesto el
sitio web que contendra toda la informacion que concierne a la empresa y que es de

interés para captar clientes.

Hay que mencionar que el canal de distribucion méas importante seré el que se dé boca en
boca, ya que sera la calidad de los productos y buen servicio de la empresa los factores
decisivos de recomendacién entre personas.

5.2.2 Proceso de Venta

Las ventas se realizaran en la tienda, el cliente tendra la opcién de consumir en ella o

pedir el zumo para llevar. A continuacion el procedimiento para cada uno de los casos.

Consumir en la tienda: el cliente se acercara a un mostrador donde podra observar ya sea
atras del mostrador o en un menu manual el mend de zumos y demas comida. A
continuacién realizara y pagara su orden. Posteriormente un personal de la tienda sera el

encargado de trasladar el pedido a la ubicacion o mesa del cliente en la tienda.

Para llevar: el cliente se acercara al mostrador donde podra observar el menu de zumos y
demés comida ya sea atras del mostrador o en un menu manual, es ese momento que
realizard y pagara su orden. Posteriormente pasara a un area anexa al mostrador donde

se le entregara su orden.

En ambos casos la preparacion de un zumo no tardara mas de cinco minutos.
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5.3 Promocion

5.3.1 Marca

La empresa decidié llevar su nombre en el logotipo de presentaciéon, el cual estara

presente en todas las piezas y publicidad utilizadas.

La eleccién de la imagen presente en el logotipo fue escogida teniendo como base la
filosofia de la empresa, la cual fomenta una vida sana por medio del consumo de
alimentos naturales y saludables. Es por eso que la imagen representa a un arbol con una
persona. EI nombre comercial de la empresa “VIVA JUICE BAR” encaja también en el
concepto de la empresa ya que hace alusion al verbo “vivir’, y ademas considera la

demanda creciente que estan presentando las ventas de zumo naturales o “Bares de

= YWWA
JUICE BAR

Figura N2: Marca y Logotipo de la Empresa

Jugos”.

Fuente: Elaboracién propia

5.3.2 Posicionamiento de la empresa

Para determinar el posicionamiento de la empresa respecto a la competencia se tomé en
cuenta lo rescatado del estudio de mercado en cuanto a: los atributos que se consideran
mas importantes en este tipo de negocios, la calificacion actual que se le da actualmente a
la competencia directa y principalmente el valor que VIVA JUICE BAR quiere entregar al

consumidor.
Dicho posicionamiento quiere destacar lo que distingue a la empresa de su competencia,

considerando que son la “variedad” y la “calidad” de los zumos los aspectos de mas peso

a ser considerados para posicionarse en la mente del cliente.
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En cuanto a la variedad es necesario recordar que la empresa presenta una gama muy
amplia de zumos que no s6lo combinan frutas si no también frutas y hortalizas, y que
ademas clasifica a los jugos de acuerdo a propiedades especificas (energizantes,
digestivos, antioxidantes, etc.) o de acuerdo a la consistencia (cremosos, granizados,
tradicionales). En cambio la competencia directa no ha considerado a las hortalizas en su
menu de jugos, lo que, en comparacién con VIVA JUICE BAR, limita la variedad de jugos

gue pueda ofrecer.

En relacion a la calidad del zumo se hace alusiéon a una combinacion de dos atributos

particulares, que son el sabor y lo saludable. Aqui hay que destacar que, de acuerdo al

estudio de mercado, si bien es cierto el sabor de los jugos de la competencia directa es
aceptable, podria ser mejorado, lo que deja un margen de oportunidad para que VIVA
JUICE BAR pueda colocarse de mejor forma en el mercado. Por otro lado, lo saludable de
los zumos es el atributo principal que la empresa explotara de los mismos, constituye la
carta de presentacion principal sin la cual no podria existir, por lo que es menester que
esté presente en la mente del consumidor. Y, aunque la competencia ha tomado en
cuenta este atributo, no es un elemento automatico de acuerdo a la apreciacion de los

consumidores.

La calidad también se refiere a la garantia que VIVA JUICE BAR entrega a los
consumidores en cuanto al excelente servicio al cliente, que se traduce en una asesoria

personalizada y amable.

Mayor Variedad

pa [}

JUICE BAR

Calidad

(sabor, saludable y servicio)

Menor Variedad




Figura NB: Mapa de posicionamiento. Matriz Varieda d - Calidad

Fuente: Elaboracién propia

Asi se tiene que, de acuerdo a las variables “variedad” y “calidad”, VIVA JUICE BAR esta
en una posicién superior que la competencia directa, pues ofrece una mayor variedad de
jugos en su menu y mejor calidad. Esta ultima se refiere al sabor, lo saludables de los
jugos y el buen servicio al cliente, atributos a ser aprovechados por la empresa para
colocarse en el top of mind del consumidor y que la competencia directa no posee con

mucha seguridad.

5.3.3 Actividades de Promocién

La relacion del gasto en actividades de promocion versus ventas es de 10%. Se han

evaluado diferentes medios de comunicacion para llegar al cliente objetivo:

Forma de L Segmento
y Descripcion ) Costo
Promocion orientado

Contendra la informacion sobre
la empresa asi como el menu
de zumos y comidas que

ofrece. De igual manera habra o
Todos los Inversion inicial

segmentos. US$2,000

Sitio web una seccion donde el cliente se
podrd subscribir para que
posteriormente reciba boletines
con temas relacionados al cuido
de la salud.

En un primer momento la
campafia de publicidad se
basard en “mailing” por el
. . vecindario  mediante 7000
Envio masivo de L Todos los
) flyers.  Consistira en un $3,500
boletines segmentos.
pequefio  panfleto  tamafio
cuartilla, en el que se describe
el negocio y se invita a catas de

Zumo.
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La idea es atraer a posibles
consumidores 'y aprovechar

para darnos a conocer a

posibles nuevos clientes,
vecinos y trabajadores del Todos los
Catas ) . $6,000
barrio. El costo estimado por segmentos
cata es de $500, para un total
de 40 personas. Estas catas se
realizaran una vez a la semana
durante tres meses.
Creacién de una cuenta de la
empresa en las redes sociales
més frecuentadas en la
) ) i Todos los )
Redes sociales actualidad. Se podra mandar Gratuito.
) y ) segmentos
toda la informacion de la tienda
o dar a conocer promociones
de sus productos.
Para los clientes con cierta
Correos frecuencia, el dia de su Todos los
) . ) $4000 anuales
personalizados cumpleafios podra contar con segmentos
un zumo gratis.
Combos para grupos de
i ) ] Todos los
Combos personas que solo aplican si se $15,000 anuales
] segmentos
consume en la tienda.
Controla la cantidad de veces
Tarjeta cliente que se consume, y al completar Todos los
. ) $5000 anuales
frecuente un numero determinado se segmentos
obsequia un zumo.
Promociones dos veces al mes
P » Todos los $5000 |
romocion iali anuales
de una especialidad de zumo segmentos
determinada.
Registro en motores Registro del sitio en los motores Todos los G ]
ratuito
de busqueda de busqueda mas utilizados. segmentos
Participar en espacios
. publicitarios de portales web
Anuncios en portales ) ]
que estén relacionados con la Todos los
que promuevan la i $5,000 anuales
buena salud. Para eso sera segmentos

buena salud

necesario crear alianzas con

esos portales.
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Crear alianzas con centros
dedicados al cuido personal,
Anuncios en promoviendo a estos centros en
. ) ) o Todos los
gimnasios, spas y la tienda. Esto se realizara a $7000 anuales
i ) segmentos
centros de yoga través de tarjetas de
presentacion y  pequefios

planfetos.

) ) Se disefiara un stand movil )
Asistencia a eventos o Todos los $5000 (predio del
. para asistir a eventos donde se
y ferias. i segmentos stand)
podréa vender los productos.

Con cada zumo se entregara la
informacién nutricional sobre el
aporte de calorias, proteinas,
» hidratos de carbono, grasa,
Informacion del valor o ) Todos los
o vitaminas y minerales que $3000 anuales
nutricional ) segmentos
contiene. De esta forma se
podra incidr mé&s en la
importancia de ofrecer un

producto natural y saludable.

Tabla No 10: Actividades promocionales. Fuente: Elaboracién propia.

5.3.4 Resultados Esperados

" Dar a conocer el valor entregado de los productos y servicios que ofrece la
empresa y cuéles son los elementos distintivos de la competencia.

" Lograr el posicionamiento buscado en el segmento definido.

" Fidelizar clientes y obtener nuevos para alcanzar metas de venta.

" Alcanzar participacion de mercado deseada.

5.4 Estrategia Competitiva

La estrategia competitiva sera de diferenciacion. La diferenciacion se fomentara por la
propuesta de valor que ofrecen los productos de alta calidad, preparados con insumos
aun no considerados en la competencia y que promueven una buena salud. Se
diferenciard ademas por un excelente servicio al cliente que incluye una asesoria
personalizada y con la existencia de un establecimiento acogedor y limpio destinado a
disfrutar de un buen momento. Todos esos elementos engloban el vivir una
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experiencia Unica y agradable . La propuesta de valor asi mismo esté orientada hacia
segmentos que enfrentan una necesidad del cuido personal y el consumo de

alimentos naturales y saludables.
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6 OPERACIONES Y PLAN DE IMPLEMENTACION

6.2 Operaciones

6.2.1 Flujo de operaciones del modelo de negocios

Tal como se muestra en el diagrama de flujos, las operaciones de la empresa se
dividen en tres grandes actividades: apertura del local, pedido y venta y cierre del local,

en las cuales participan tres actores: el proveedor, el negocio en si y el cliente.

Cabe mencionar que, ya sea que el producto solicitado por el cliente sea un zumo y/o
alguna comida el procedimiento es el mismo, sin embargo en el diagrama se le ha dado

énfasis al producto estrella del negocio, que son los zumos.

Adicionalmente, ya sea que la orden sea para consumir en la tienda o para llevar el
procedimiento es muy similar, con la Unica diferencia, que en el caso de consumir en la
tienda serd un mesero el que lleve la orden a la mesa del cliente, y si es para llevar el

cliente tendrd que esperar en un area especifica.

De igual manera y tal como se aprecia en el diagrama de flujo de operaciones, el
negocio presenta tres tipos de flujos: flujo de producto, flujo de informacion y flujo
financiero.

Flujo de Producto: el flujo del producto se presenta en dos ocasiones, una de ellas
sucede cuando el proveedor traspasa la materia prima al negocio, y la otra cuando el
producto ya transformado se entrega al cliente. Es de mencionar que si se diera el caso
que la materia prima que entrega el proveedor se encuentra el mal estado,
especificamente la fruta y verdura, se debe regresar y aceptar hasta que el producto

entregado a la tienda se encuentre en condiciones apropiadas.

Flujo de Informacion: el flujo de informacién se presenta cuando el negocio solicita al
proveedor ciertas especificaciones de la materia prima que necesita, a lo que el
proveedor notificara si cuenta o no con lo solicitado. Otro flujo de informacion se da

cuando el cliente ordena el producto a consumir, en este Ultimo caso podria suscitarse
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gue el cliente requiera una orientacion respecto a lo que desea consumir (propiedades

de los zumos), siendo el personal de la tienda quien le entregué la informacion

apropiada, induciéndolo asi a un consumo especifico, es de destacar que ésta

representa una de las. mas fuertes ventajas competitivas de la empresa: el buen

servicio y orientacion al cliente.

Flujo Financiero:

el flujo financiero se da tanto cuando el proveedor entrega la materia

prima a la empresa, la cual paga en el momento el producto que recibe. Ademas la

empresa recibe del cliente el pago de su consumo, el cual puede realizarse en efectivo

(0] con

tarjeta

 Aperturadellocal | PedidoyVenta |

de

 Cierredellocal |

Proveedor entrega la

materia prima

Cliente ordena
producto(s) a consumir

Tratamiento fruta y

refrigerar

I

Cajero recibe el pago l

Se envia orden para
preparacion

Impresion del nombre del
cliente y de las cualidades
del zumo

El barista adhiere la
calcomania

Control de stock de fruta

&n inventario

Ordenar la fruta para e

h dia siguiente

Llamar, si es necesario,
para hacer pedido de
fruta

:

.

&

Impresién del nombre

cliente y de las cualidades
‘ del zumo
| Limpiar el local
| Cierra de caja
| Cierre del local

B

B

-

crédito.




El barista o mesero(a)

entrega el producto al
cliente

> Flyjo de informacion
=——> Flujo financiero

m—  F|Uj0 de producto

Figura N4: Mapa de flujo de operaciones. Fuente: E  laboracién propia.
Actividades de operacion de la empresa

6.2.1.1 Preparacién antes de abrir las puertas al publico

Descripcion Puntos Criticos Responsable

El proveedor entrega la fruta
y se introduce el nuevo Fruta en buen estado Administrador
inventario en el sistema
Verificar el buen
funcionamiento de todos los
equipos (licuadoras, caja ) o

) ) Equipo en buen estado Administrador
registradora, terminal de
tarjeta de crédito, tostadora,
etc.)

; _ Apertura para comenzar a o
Abrir la caja . Administrador

comercializar

Verificar la temperatura de las

Temperatura apropiada Administrador
neveras
Lavar la fruta verdura,
cortarla, pesarla y dividir la Higiene y separar las

. . . . Preparador(es) de zumos.
cantidades a ser utilizadas en  cantidades jutas.

un zumo.
Ordenar la fruta en los Materia prima lista para

) o Preparador(es) de zumos.
contenedores respectivos. comercializar.

Verificar la limpieza del localy o
. Higiene Administrador
los bafios
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Verificar la presentacion del o o
Orden e higiene Administrador

personal

Verificar el inventario Inventario justo. Administrador

Tabla No 11: Actividades Apertura diaria de la Tienda. Fuente: Elaboracion propia.

6.2.1.2 Proceso de venta

Descripcion Puntos Criticos Responsable
El cliente entra en el local Cliente Todo el personal
El cajero le saluda, toma nota Buen servicio al cliente. Cajero

del producto, le pregunta el

nombre y si es necesario

asesora al cliente.

El cajero recibe el pago Pago de productos Cajero

La orden se envia a Tiempo de preparacion y Cocinero o bar tender

preparacion. calidad de los productos
realizados.
Impresion del nombre del | Buen servicio al cliente Bar tender

cliente y de las cualidades del

Zumo

Si es para consumir en la | Buen servicio al cliente y Mesero(a)
tienda, el cliente se traslada a | rapidez.

una mesa y sera un personal de

la tienda quien le llevara los

productos ordenados a su

mesa.

Tabla No 12: Actividades Proceso de Venta. Fuente: Elaboracion propia.

6.2.1.3 Procesos del Cierre de la Tienda

Descripcion Puntos Criticos Responsable
Control de stock de fruta en el Mantener stock apropiado de Administrador
sistema de informacién materia prima
Ordenar la fruta necesaria Orden, control de inventario y Bar Tender.
para el siguiente dia en sus  limpieza.
sistemas  respectivos de
conservacion

Llamar para hacer el pedido Mantener stock apropiado de Administrador

43



en caso sea necesario materia prima
Limpiar el local Orden e higiene Meseros y personal de cocina.
Cierre de caja Ventas coincidan con los Administrador
tickets emitidos.
Cierre del local Cierre del dia. Administrador

Tabla No 13: Actividades Cierre de la Tienda. Fuente: Elaboracién propia.

6.3 Plan de Produccion y Adquisiciones

6.2.1 Fruta: plan de compra, conservacion y almacen  amiento

El proceso de compra y seleccidn de la fruta es critico en un negocio como éste, debido a la
delicadeza y el cuidado que conlleva la manipulacion de la misma en estado maduro
(Véase Anexo A: La maduracion y estado de las frutas). En VIVA JUICE BAR se
estableceran ciertos parametros a seguir con relacion al producto que se va ofrecer (con
ligeras variaciones estacionales) teniendo en cuenta que la seleccion de los productos se
debe realizar en base a la optimizacion de los recursos, esto es: demanda de clientes,
capacidad real de almacenamiento en cadena de frio, en refrigeracidon o congelacion,

capacidad real de almacenamiento no perecederos.
Compra

Aunque hoy en dia se puede disponer de la mayoria de las frutas en cualquier época del

afo, lo mejor es adquirir en cada momento las frutas propias de esa estacion.

Es por eso que el plan de compra de fruta esta compuesto principalmente por una serie de
frutas permanentes, que se adquieren durante todo el afio con una calidad aceptable, y una

cantidad menor de frutas propias de cada estacion (Véase Anexo B: Calendario de frutas).

En VIVA JUICE BAR se ofrecen zumos naturales de alta calidad, por ello las frutas son

escogidas en funcién de:

v' Estado de maduracion: La fruta madura se conservara en neveras de refrigeracion con
la intencidn de ser utilizada en el menor tiempo posible.
v/ Categoria extra: esta determinada por el tamafo, la uniformidad de las piezas,

porcentaje de imperfecciones, la rugosidad, los cambios en el color, etc.
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Conservacion

Las frutas frescas no necesitan condiciones especiales de conservacion (basta con lugares
frescos y secos). Se guardardn en refrigeracion a una temperatura no inferior a 5° C,
siempre aisladas de otros alimentos para aumentar su vida util. De acuerdo a la durabilidad

las frutas se pueden clasificar asi:

» Frutas delicadas: hasta dos dias (frutilla, mora, frambuesa, etc.).
» Frutas con semilla: hasta siete dias (ciruelas, melocotén, albaricoques, etc.).

» Citricos: hasta diez dias (naranjas, clementinas, limon, etc.).
(Véase Anexo C: ¢ Como conservar la fruta?)
Almacenamiento

Se habilitaran dos zonas de almacenamiento diferenciadas: una para las frutas con cortos
periodos de conservacion (platanos, melocoton, peras, etc.) y otra para las frutas con
periodos de conservacion mas prolongados (citricos, manzanas, etc.), de esta forma se
impedird un deterioro prematuro. Dado que la recepcion de fruta serd diaria, no es

necesario reservar un espacio adicional muy amplio para el almacenamiento.
6.2.2 Necesidades de materia prima

Para la produccion mensual de los zumos y demas productos ofrecidos por la tienda se ha
estimado la materia prima semanal a necesitar. Los precios de los insumos fueron tomados
en promedio de acuerdo a los proveedores mas apropiados de Santiago que podrian
abastecer a la empresa, tomando como criterio el precio y la calidad de dichos insumos,
entre otros. Cabe mencionar que, el precio por kilo o unidad es volatil en el mercado de la
fruta, por lo que puede tener variaciones, tanto a la alza como a la baja, dependiendo de la

temporada. (Véase Anexo D: Inventario semanal de materia prima y precio por item)
6.2.3 Proveedores
De los proveedores potenciales de frutas y verduras, se han seleccionado los que ofrecen

mejores servicios, condiciones y mayor variedad. Las empresas mayoristas deben ser

estudiadas y evaluadas de acuerdo a las siguientes caracteristicas:
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a) Localidad de preferencia en el area Metropolitana

b) Capacidad de distribucién

c) Precios unitarios

d) Variedad de frutas y verduras

e) Calidad de frutas y verduras

f)  Términos de pago y condiciones de venta (Es muy importante lograr negociar
precios constantes y no variables durante el afo).

g) Estacionalidad del producto versus disponibilidad.

La seleccion de los proveedores de otros insumos, necesarios para la elaboracion de los
demas productos ofrecidos por la empresa, se han seleccionado en base a criterios
similares. Algunos de los proveedores de frutas también distribuyen congelados, lacteos o

productos enlatados, que la empresa necesitara.

Se trabajara con al menos dos proveedores, dicha determinacion es para no depender
exclusivamente de un solo proveedor. De igual manera siempre existir4 una tercera opcion

de proveedor por cualquier posible falla en los dos primeros.

Proveedores escogidos:
= P&S, Frutas y Verduras®
. Pablo Beltran, Frutas y Verduras’

=  Frutas y Verduras Talca®
Condiciones de entrega de la fruta y verduras

La distribucion sera diaria, manteniendo unas cantidades fijas y otras variables, en funcion
del consumo y stock minimo que se considere necesario mantener. La comunicacion al

proveedor se efectuara la tarde anterior a recibir el pedido.

6 http://www.actiweb.es/pys/index.html
7 http://www.pablobeltran.cl/index.html

8 http://www.frutasyverdurastalca.cl/
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El proveedor entregara la mercancia diariamente, a las 7 de la mafana de lunes a viernes,

y alas 8 los dias sabado y domingo.

Para los pagos de proveedores de fruta, asi como los de materiales de uso diario,
servilletas, vasos y otros insumos comestibles se efectuara en el momento de su

adquisicion.

6.3 Infraestructura fisica
6.3.1 Ambiente Fisico

Inicialmente la empresa cuenta con el alquiler mensual de un local en la Comuna de
Providencia de Santiago de Chile. Se ha evaluado y determinado que la ubicacion se
encontrara en el perimetro comprendido entre las Avenidas Providencia y 11 de Septiembre
y las estaciones del metro Pedro de Valdivia y Los Leones, ya que es una zona de muchos
negocios y lugares de trabajo en esa Comuna. Se debe recordar que el mercado objetivo al
cual estd destinada esta empresa es la poblacion flotante de Providencia, que son las
personas que por razones de trabajo o estudio pasan gran parte de su tiempo conviviendo

ahi, y que no necesariamente son habitantes de la zona.

Mapa de ubicacién
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Figura N5: Mapa geografico de ubicacién. Fuente: e laboracion propia
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6.3.2 Maquinaria y Equipo

Para la realizacion de las operaciones de la empresa ha sido necesario realizar una
inversion en equipo de cocina apropiado al negocio. De igual manera, para el montaje de la
tienda y las labores administrativas diarias se requiera de la adquisicion de un equipo
determinado. Dicho detalle de equipo es el siguiente:

Equipo de cocina Equipo de la tienda

3 Licuadoras industriales Laptop Samsung RC410 13 380M
1 Extractor Caja Registradora

Mesa de trabajo 10 Mesas

Fregaderos 40 sillas

Set cuchillos Mueble caja

25 Recipientes de pldstico

1 Refrigeradora

2 Dispensores de frozen

2 Botes de basura

3 Sillas

1 Microondas

2 Tostadoras Sdndwich

Balanza 15 kgs

Cubiertos

Vajillas

Dispensadores varios

Contenedores gastronéomicos

Tabla No 14: Equipo necesario para realizar las operaciones.

Fuente: elaboracién propia.
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Planta
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Figura N%: Planta de la Tienda . Fuente: Elaboracion propia.

6.3.3 Tecnologia

En lo que respecta a la tecnologia la empresa tiene implementado un sistema de
informacion utilizado para descargar el inventario diario que entra a la tienda y tener asi un
control adecuado de los costos variables de produccion y las ventas diarias. De igual

manera la caja trabaja con un software apropiado para su manejo (Software caja Aspel).

6.4 Personal de operacion y controles

El personal encargado de las operaciones o produccion de la empresa estd conformado
por dos baristas y un cocinero, quienes seran los encargados de la preparacion de los
zumos Yy la comida, respectivamente. De igual manera es responsabilidad de los tres velar
por el mantenimiento de la limpieza y orden del local. Es de mencionar que, si es
necesario y dependiendo de la afluencia de clientes, el cocinero deberd apoyar en la

preparacion de los jugos o los baristas en cocina, segin se amerite.
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La competencia de ellos consistira en:
. Manipulacion de alimentos
. Servicio al cliente
. Preparacion y combinacion de zumos
. Preparacion de comida rapida

o Ventas

Adicionalmente habra dos meseros(as), quienes seran los responsables de trasladar los
alimentos o zumos a los clientes que consuman en la tienda, aparte de estar pendientes
de los que los clientes necesiten. Los meseros constituyen un canal importante de
comunicacion de la empresa con el cliente, ya que brindaran la orientacion apropiada
sobre los productos que ofrece la tienda, si asi fuese necesario. Es también
responsabilidad de ellos el mantenimiento de la limpieza y orden del establecimiento. En

cuanto a sus competencias, las mismas tienen que ver con servicio al cliente y ventas.

Es importante mencionar que en el proceso previo a la apertura del local todo el personal
contratado tendra una capacitacion e induccion sobre el negocio y sus operaciones. Se
trata no sélo de que ellos estén al tanto de los productos ofrecidos y de las operaciones
que le corresponden a cada uno, si no de concientizar acerca de la filosofia, razon de
existencia y del valor a entregar del negocio, para que dicho aprendizaje sea trasladado al
cliente, y se logré asi vivir una experiencia agradable al consumir los servicios y productos

de la empresa.

6.5 Capacidad instalada y decisiones estratégicas

La empresa ha considerado pertinente que para los primeros cincos afos se externalicen
los procesos relacionados con las acciones promocionales de marketing y el manejo

contable y financiero.

La razon de esa determinacion obedece a que las actividades del dia a dia de la tienda
son altamente demandantes, por lo que se requiere que la administradora esté

concentrada en la misma (caja, personal, inventario, proveedores, etc.).
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En lo referente a las actualizaciones y mantenimiento (aproximadamente cuatro veces al
afo) de la pagina web sera la administradora de la tienda la responsable, pues el disefio
inicial de la misma contempla la integracién de un médulo amigable al usuario para dicho

propaésito.

Es de mencionar que para cubrir el dia libre de la administradora se contratara a una
persona una vez a la semana para cubrir dicha responsabilidad. Esta iniciativa se realizara
a partir del tercer mes y se escogera el dia de la semana que tenga menos demanda de
clientes. Las competencias de esta persona estan relacionadas con la atencién al cliente,

manejo de caja y manejo de personal.

6.6 Controles a realizar

Se ha determinado que dos procesos claves que requieren de un control estricto son el de

Inventario y Calidad.

En el caso del Inventario se tienen que evitar desperdicios o la falta de materia prima
especialmente para preparar los zumos. Como se mencioné anteriormente las frutas y
verduras son insumos que presentan un proceso de maduracion y que conforme pasa el
tiempo van perdiendo propiedades siendo no aptos para procesarse en algin momento,
convirtiéndose en desperdicios, en ese sentido se debe tener mucho cuidado con la
cantidad a ser adquirida cada semana para cada fruta. Por el otro lado se debe procurar
mantener un stock de materia prima suficiente para suplir la demanda sobre todo de
aquellas frutas que mas se consumen. Cabe mencionar que al inicio de las operaciones
esta serd una practica casi que de prueba y error para determinar posteriormente y con
mas exactitud el inventario justo a mantener. Asi se tiene la siguiente logistica a ser

aplicada:
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6.6.1 Procesos de Control de Inventario

Se recibe y se revisa que la mercancia se encuentre en condiciones de maduracion
aceptables.

Se comprueba lo pedido corresponda con lo solicitado.

Se coloca la mercancia en el area indicada dependiendo del método de
conservacion.

Se registra en el programa informatico.

Al inicio y al final del dia hay un recuento de inventario.

A lo largo del dia los encargados de preparar los zumos deben estar alerta de las
posibles bajas excesivas que se pueden producir en el inventario de stock, para

solicitar la reposicion urgente.

6.6.2 Calidad

En cuanto al control de calidad, VIVA JUICE BAR tiene muy claro que el éxito de su

negocio radica en la entrega de un excelente servicio y productos de calidad al cliente, en

ese sentido, se han determinado los siguientes procesos para el cumplimiento de tal

cometido:

Directrices Calidad:

Las materias primas cumpliran un alto estandar de calidad.

El trato con el cliente debe ser cordial y respetuoso, tratando siempre de conocer sus
gustos e intentar personalizar sus necesidades.

El tiempo de espera en la cola no debera superar los cuatro minutos.

Tanto los meseros como los encargados de preparar los zumos deberan conocer las
caracteristicas de los productos ofrecidos y ser capaces de asesorar al cliente si este
lo solicita.

Los bart tender deberdn cumplir estrictamente los procesos de manipulacién de
alimentos.

Los camareros deberan mantener el aérea de servicio limpia y atender los pedidos con
rapidez.

La conexion a internet deber& estar en funcionamiento en todo momento.

Cada dos horas los meseros deberan revisar los cuartos de bafios para asegurarse de
su limpieza e higiene.
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6.7

El administrador de la tienda estar4 chequeando de forma aleatoria la preparacion,
sabor y calidad de los zumos.
Cada cierto tiempo se estara solicitando al cliente que completé una hoja muy breve

sobre puntos relacionados con el servicio y producto entregado.

Plan de I mplementacién y Puesta en Marcha

La implementacion necesitara ocho meses, comprendidos desde el mes de noviembre

de 2011 hasta junio de 2012 que es el mes en el que se iniciaran las operaciones.

Las actividades a realizar y su calendarizacion se presenta a continuacion.

Puesta en marcha global del negocio

sllo / Socios posibles ‘
/ Local/ Proveedores

Gantt del Plan de Implementacién

2011 2012

Actividad

Responsable

Busqueda de Inversionistas Socio fundador

Procedimientos legales Socio fundador

Busqueda de local Todos los socios

Busqueda outsourcing

Todos los socios

Péagina Web

Socio fundador y

consultor externo

Compra de Muebles y Equipo

Todos los socios

Instalacién de Tienda

Todos los socios

Contratacion de personal

Socio fundador

Acuerdo con Proveedores

Socio fundador

Implementacién de Estrategia
Comercial

Todos los socios
y consultor

externo
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Formacioén de personal

Todos los socios

Inicio de Operaciones

Todos los socios

Figura N° /: Carta Gantt con principales actividades previas al inicio de operaciones.

Fuente: Elaboracion propia.

7 ORGANIZACION Y EQUIPO EMPRENDEDOR

7.20rganigrama

VIVA JUICE BAR esta conformado por un equipo de seis personas, cinco de las cuales

dependen del Gerente General, quien también tendréa la responsabilidad de cajero de la

tienda. El organigrama es el qgue se muestra a continuacion:

Figura N° 8: Organigrama de la Empresa. Fuente: Elaboracion propia

7.3Funciones y Requerimientos

Una de las razones que explican la inclinacion a esta idea de negocio es la experiencia

previa que ya se tiene en la administracion de servicios relacionados con el Catering, en

ese sentido no se estaria incursionando en una industria totalmente desconocida para la
emprendedora y futura administradora de VIVA JUICE BAR. Asi se tiene el siguiente perfil:

Gerente General - Ana Maria Ayala Zaldafa
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. Lic. en Ciencias de la Computacion
. MBA de la Universidad de Chile
. Diplomado en Pasteleria y Panaderia
. Experiencia en:
v Administracion de Restaurante

v Comercializacion de pasteleria y reposteria

v Procesos administrativos y atencion al cliente
. Vocacion por las habilidades directivas y desarrollo organizacional.
Funciones:
v Caja, atencion al cliente.
v Personal: supervision y coordinacion de personal, reclutamiento de nuevo

personal, elaboracion de horarios semanales de trabajo.
v Productos: compra a proveedores, control de calidad diaria de productos,
inventario de productos. Ingreso a sistema informatico de los productos ingresados

diariamente.

En cuanto al Directorio, que estara conformado por la socia fundadora y dos socios
adicionales, las funciones estan relacionadas con la toma de decisiones estratégicas u

trascendentales, asi como en la asesoria del negocio.

El perfil que se requiere de los dos socios adicionales es que tienen que ser personas con
alguna experiencia en la conduccion de alguna empresa, de preferencia de la misma

industria de este negocio.
Por otro lado y como se menciono anteriormente, el area de finanzas sera cubierta por un

consultor externo, quien deberé poseer una experiencia comprobada de al menos cinco afios

en esa ciencia.

55



8 PROYECCIONES FINANCIERAS Y ANALISIS DE RIESGO

8.2 Proyecciones de Venta

Las proyecciones se realizaron partiendo de la capacidad productiva con la que cuenta la

empresa, y en base a esa capacidad se estimé la participacion de mercado deseada. En

ese sentido se han planteado dos lineas de negocio, una que tiene que ver con el consumo

en la tienday otra con el consumo que se lleva pero que no se consume en el local, siendo

el consumo en la tienda la linea que contribuye mas a las ventas (91%). Esto se debe a que

la empresa aparte de vender zumos también vendera otros productos alimenticios, lo que la

convierte en un negocio de retail. Por lo tanto lo que interesa es tener el control de las

mesas ocupadas (0 espacio ocupado), lo que se realiza a traves de la cantidad de tickets

emitidos.®

Es asi, que a continuacion se puede ver tanto los ingresos como los tickets emitidos para

las dos lineas de negocio, de manera anual y trimestral para el primer afio.

Tabla No 15: Cuadro de Proyecciones de Ventas a 5 A

fios (Expresado en US$)

ITEM 1Q 2Q 3Q 4Q ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Part de
0.55% 0.56% 0.57% 0.45% 2.13% 3.50% 5.00% 6.25% 8.00%

mercado
Unidades 6,195.94 6,308.59 6,421.24 5,069.40 23,995.17 39,428.68 56,326.69 70,408.36 90,122.70 100%
Ticket tienda* 4,377.52 4,457.11 4,536.70 3,581.61 16,952.94 27,856.95 39,795.64 49,744.55 63,673.02 71%
Ticket llevar 1,818.42 1,851.48 1,884.54 1,487.79 7,042.23 11,571.74 16,531.05 20,663.81 26,449.68 29%
Ingresos 142,644.30 145,237.83 147,831.37 116,708.97 552,422.47 907,736.46 1296,766.37 1620,957.96 2074,826.19 100%
Consumo

129,224.39 131,573.93 133,923.46 105,729.05 500,450.83 822,337.05 1174,767.21 1468,459.01 1879,627.54 91%
tienda
Para llevar 13,419.91 13,663.91 13,907.90 10,979.92 51,971.64 85,399.41 121,999.16 152,498.95 195,198.65 9%
Crec de Ingresos (%) 1.82 1.79 0.00 64.32 42.86 25.00 28.00

* Equivale a mesa ocupada

Para ambas lineas de negocio se determino un consumo promedio por persona ($7,84). En

el caso del consumo en la tienda se establecieron tres horarios de atencién, cada uno de

9 . 7 . . e . . .
En la seccion 5.1 Modelo de Ingresos se explican a mas detalle como se pronosticé la demanda e ingresos.
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los cuales tiene una rotacion determinada de mesas y un porcentaje de ocupacion; asi se

determind el ingreso de un dia (Véase Anexo B

). En lo que se refiere al consumo para

llevar se estimo un porcentaje del total de personas que podrian consumir los productos, lo

gue cruzado con el consumo promedio determiné el ingreso diario referente a esa linea de

negocio.
8.3 Estado de Resultados y Flujo de Caja Libre (Mo
Tabla N°16: Estado de Resultadosy  Flujo de Caja Libre (Expresado en US$)

ntos en US$

ITEM oy 1Q
Ingresos 142,644.30
Costos Variables 63,397.47
Costo de Produccidn por mesa 57,433.06
Costo de Produccidn para llevar 5,964.40
Margen de
Contribucion 79,246.83

56%
Costos Fijos 105,484.43
Costos Produccion 86,220.00
Renta 36,000.00
Luz, Agua y Gas 30,000.00
Teléfono e
internet 12,000.00
Sueldos 8,220.00
Administracion y
GG 5,000.00
Marketing y
Ventas 14,264.43
EBITDA -26,237.60

-18%
Depreciacion 1137.35
UAI -27374.95
UAI Acumulado -27374.95
IMPUESTO 17% 0.00
uDI -27374.95
Depreciacion 1137.35
Inversién en activos 42,214

Inversion en capital

de trabajo

FCL NETO

FCL ACUMULADO

29,153.15 384.23

71,367.15  -26,621.82

71,367.15  -97,988.97

2Q
145,237.83
64,550.15
58,477.30

6,072.85

80,687.69
56%
105,743.78
86,220.00
36,000.00

30,000.00

12,000.00

8,220.00

5,000.00

14,523.78
-25,056.10
-17%
1137.35
-26193.45
-53568.39
0.00
-26193.45

1137.35

384.23

-25,440.33

-123,429.30

3Q
147,831.37
65,702.83
59,521.54

6,181.29

82,128.54
56%
106,003.14
86,220.00
36,000.00

30,000.00

12,000.00

8,220.00

5,000.00

14,783.14
-23,874.60
-16%
1137.35
-25011.95
-78580.34
0.00
-25011.95

1137.35

-12,631.38

-11,243.22

-134,672.51

4Q
116,708.97
51,870.65
46,990.69

4,879.97

64,838.32
56%
102,890.90
86,220.00
36,000.00

30,000.00

12,000.00

8,220.00

5,000.00

11,670.90
-38,052.58
-33%
1137.35
-39189.93
-117770.27
0.00
-39189.93

1137.35

16,329.65

-54,382.23

-189,054.74

1y
552,422.47
245,521.10
222,422.59

23,098.51

306,901.37
56%
420,122.25
344,880.00
144,000.00

120,000.00

48,000.00

32,880.00

20,000.00

55,242.25
-113,220.87
-20%
4549.40
-117770.27
-117770.27
0.00
-117770.27

4549.40

4,476.72

-117,687.59

-189,054.74

2y
907,736.46
403,438.43
365,483.13

37,955.29

504,298.03
56%
459,653.65
346,880.00
144,000.00

122,000.00

48,000.00

32,880.00

22,000.00

90,773.65
44,644.39
5%
4549.40
40094.99
-77675.29
-13204.80
53299.79

4549.40

14,408.52

43,440.67

-145,614.07

3y
1296,766.37
576,340.61
522,118.76

54,221.85

720,425.76
56%
506,556.64
351,880.00
146,000.00

124,000.00

49,000.00

32,880.00

25,000.00

129,676.64
213,869.12
16%
4549.40
209319.72
131644.44
35584.35
173735.37

4549.40

12,007.10

166,277.67

20,663.60

ay
1620,957.96
720,425.76
652,648.45

67,777.31

900,532.20
56%
541,975.80
353,880.00
146,000.00

126,000.00

49,000.00

32,880.00

26,000.00

162,095.80
358,556.40
22%
4549.40
354007.00
485651.44
60181.19
293825.81

4549.40

16,809.93

281,565.28

302,228.88

5Y
2074,826.19
922,144.97
835,390.02

86,754.96

1152,681.22
56%
594,362.62
359,880.00
148,000.00

128,000.00

51,000.00

32,880.00

27,000.00

207,482.62
558,318.60
27%
4549.40
553769.20
1039420.64
176701.51
377067.69

4549.40

3,000.00

378,617.09

680,845.97

Fuente: Elaboracién propia.

57




Como se puede ver en el Estado de Resultados y Flujo de Caja Libre no se cuenta con
muchos costos variables en comparacion con los costos fijos, ya que los primeros solo
comprenden la materia prima con que se preparan los productos y el material de embase y
entrega. En cambio los costos fijos comprenden todos los rubros necesarios para mantener
a la tienda, siendo los costos mas altos el pago de renta del local y de los servicios basicos

(agua, luz, teléfono).

Ademas se puede ver que de acuerdo al flujo de caja neto, la empresa comenzara a tener
flujos positivos en el segundo afio; y de acuerdo al flujo de caja acumulado sera a partir del

tercer aflo que la empresa comenzara a recuperar la inversion.

8.2.1 Estimacién del Valor Terminal

En cuanto a la estimacion del valor terminal podemos ver que al quinto afio la empresa
valdra US$ 1, 116,637 considerando una tasa de descuento del 15%. (Véase Anexo F:

Célculo Tasa de Descuento).

Tabla No 17: Estimacion del Valor Terminal del Nego cio (Expresado en US$)

Horizonte de Evaluacién Afios 5

Tasa de Descuento 15%
Valor Terminal del Negocio (2 X EBITDA) 1116,637.19
VPN Total 872,864.98

Fuente: Elaboracion propia
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8.4 Flujo de Efectivo (Montos en US$)

Tabla N°18: Flujo de Efectivo (Expresado en  USS$)

ITEM oy 1Q 2Q 3Q 4Q 1y 2Y 3Y aYy 5Y
FLUJOS POR OPERACIONES
Recibo de Efectivo por Ventas 142,644.30 145,237.83 147,831.37 116,708.97 552,422.47 907,736.46 1296,766.37 1620,957.96 2074,826.19
Otros recibos
Total Efectivo Recibido 142,644.30  145,237.83  147,831.37  116,708.97 552,422.47 907,736.46 1296,766.37 1620,957.96  2074,826.19
Efectivo Pagado en Produccidn Variable 63,397.47 64,550.15 65,702.83 51,870.65 245,521.10 403,438.43 576,340.61 720,425.76  922,144.97
Efectivo Pagado en Produccion 86,220.00 86,220.00 86,220.00 86,220.00 344,880.00 346,880.00 351,880.00 353,880.00 359,880.00
Efectivo Pagado en Marketing 14,264.43 14,523.78 14,783.14 11,670.90 55,242.25 90,773.65 129,676.64 162,095.80 207,482.62
Efectivo Pagado en Adm. Y GG 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00  20,000.00 22,000.00 25,000.00 26,000.00 27,000.00
Efectivo Pagado en Inventario 21,132.49 384.23 384.23 -4,610.72  16,329.65 0.00 14,408.52 12,007.10 16,809.93 3,000.00
Efectivo Pagado en Impuesto 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 -13,204.80 35,584.35 60,181.19 176,701.51
Total Efectivo Pagado 21,132.49 169,266.12 170,678.16 167,095.24 171,091.20 665,643.35 864,295.79 1130,488.69 1339,392.68 1696,209.10
T EFECTIVO OPERACIONES 21,132.49 -26,621.82 -25,440.33 -19,263.88  -54,382.23 113,220.87 43,440.67 166,277.67 281,565.28 378,617.09
T EFECTIVO OPERACIONES ACUM. -26,621.82 -52,062.15 -71,326.02  125,708.25 113,220.87 -69,780.20 96,497.47 378,062.75 756,679.84
FLUJO POR INVERSIONES
Efectivo en activos 42,214.00 0 0 0.00 0 0 0 0 0 0
Efectivo IVA inversiones 8,020.66 0 0 -8,020.66 0 0 0 0 0 0
T FLUJO INVERSIONES 50,234.66 0 0 -8,020.66 0 0 0 0 0 0

50,234.66 0 0 8,020.66 0 0 0 0 0 0

FLUJO POR FINANCIAMIENTO
Efectivo por acciones 71,400.00 26,600.00 25,500.00 11,200.00 54,400.00
Pago dividendos 0 0 0 0 0 0 0 0 58,765.16 75,413.54
Pagos por deudas a corto plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pagos de deudas a largo plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
T EFECTIVO FINANCIAMIENTO 71,400.00 26,600.00 25,500.00 11,200.00 54,400.00 0.00 0.00 0.00 -58,765.16 -75,413.54
INCREMENTO NETO DE EFECTIVO 32.85 -21.82 59.67 -43.22 17.77 113,220.87 43,440.67 166,277.67  222,800.12  303,203.55
BALANCE INICIAL DE EFECTIVO 0.00 32.85 11.03 70.70 27.49 113,266.13 45.26 43,485.93 209,763.60  432,563.72
BALANCE FINAL DE EFECTIVO 32.85 11.03 70.70 27.49 4526 45.26 43,485.93 209,763.60  432,563.72  735,767.27
Total Financiamiento
Aportado 189,100
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8.4.1 Balance y Utilidades Retenidas (Montos en US$

ITEM oy 1Q 2Q 3Q 4Q 1y 2Y 3Y ay 5Y
ACTIVOS
Activos Corrientes
Efectivo 32.85 11.03 70.70 27.49 45.26 45.26 43,485.93 209,763.60 432,563.72 735,767.27
Cuentas por cobrar 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inventario 2113249  21516.72 21900.94  17290.22 33619.87 33619.87 4802838  60035.48 76845.41 79845.41
Crédito IVA inversiones 8020.66 8020.66 8020.66 0 0 0 0 0 0 0
Inversiones a Corto Plazo
Total Activos Corrientes  29,186.00 29,548.40 29,992.31 17,317.71 33,665.13 33,665.13 91,514.31 269,799.08 509,409.13 815,612.68
Inversiones de largo
plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Propiedades y Equipos
Equipos 42,214 42,214 42,214 42,214 42,214 42,214 42,214 42,214 42,214 42,214
Depreciaciéon acumulada 1,137.35 2,274.70 3,412.05 4,549.40 4,549.40 9,098.80  13,648.20 18,197.60  22,747.00
T Propiedades y Equipos 42,214 41,076.65 39,939.3  38,801.95 37,664.6 37,664.6 33,115.2 28,565.8 24,016.4 19,467
TOTAL ACTIVOS 71,400 70,625.05 69,931.61 56,119.66 71,329.73 71,329.73 124,629.51 298,364.88 53,3425.53 835,079.68
PASIVOS
Cuentas por pagar 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Deudas a corto plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Deudas a largo plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PATRIM ACCIONISTAS
Capital aportado 71,400 98,000 123,500 13,4700 189,100 189,100 189,100 189,100 189,100 189,100
Utilidades (perdidas) -27,374.95 -53,568.39 78,580.34 117,770.27 117,770.27 -64,470.49 109,264.88 344,325.53 645,979.68
T PASIVOS Y
PATRIMONIO 71,400 70,625.05 69,931.61 56,119.66 71,329.73 71,329.73 124,629.51 298,364.88 533,425.53 835,079.68
UTILIDADES RETENIDAS (4 1Q 2Q 3Q 4Q 1y 2y 3y ay 5Y
Balance inicial de Utilidades
Retenidas 0 -27,37495  -53,568.39 -78,580.34 0.00 -117,770.27 -64,470.49 109,264.88 344,325.53
Mas: Utilidades netas -27,374.95 -26,193.45 -25,011.95 -39,189.93  -117,770.27 53,299.79 173,735.37 293,825.81  377,067.69
Menos: Dividendos (20%) 58,765.16 75,413.54
Balance final de Utilidades

-27,374.95 -53,568.39 -78,580.34 -117,770.27 -117,770.27 -64,470.49 109,264.88 34,4325.53 645,979.68

Retenidas

Tabla N°19: Balance y Utilidades Retenidas (

Expresado en US$)
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Como se puede observar, existen pérdidas registradas sélo durante los dos primeros afios
de operacion ya que a partir del tercer afio la empresa empezara a mostrar utilidades. Por
otro lado, se puede ver que la empresa VIVA JUICE BAR determiné que a partir del cuarto
afo iniciara el pago de dividendos a los accionistas, monto que equivale al 20% de las
utilidades netas.

8.5 Evaluacion y Andlisis Econémico

8.5.1 Andlisis de Rentabilidad Econémica

Como se puede ver, el horizonte de evaluacidn es a una proyeccion de cinco afos, siendo
la tasa de descuento utilizada del 15%. Considerando estos factores vemos que el valor
presente neto del proyecto nos da positivo con un valor de 872,865, de los cuales el VPN
de flujo de caja libre es de 317,699 (36%), que conjuntamente a la tasa interna de retorno

TIR del 75%, confirman que el proyecto es factible.

Horizonte de Evaluacién Afios 5

Tasa de Descuento 15%

Valor Terminal del Negocio (2 X EBITDA) 1116,637.19

VPN Flujo de Caja Libre 317,699 36.4
VPN Valor Terminal 555,166.03 63.6
VPN Total 872,864.98 100%
TIR Flujo de Caja Libre 57%

TIR Total 75%

PRI (Afios) 4

Break Even Afio 2

Inversién Maxima requerida 189,055

Tabla N°20: Andlisis Rentabilidad Econdmica (Expre sado en US$)

Fuente: Elaboracion propia

En términos de valoracioén, el proyecto genera valor a sus accionistas, con un VPN de flujo
de caja de US$317,699 y una TIR de 57%.
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8.5.2 Analisis de Break Even Operacional

Periodo En el afio 2 (2.4% participacion mercado, aprox. segundo mes )
Costos Fijos 42,045

Margen de Contribucién 56%

Ingresos Necesarios para punto de equilibrio 75,680(Ingresos en ese mes aprox. 77,805)
Unidades Necesarias para punto de equilibrio 3,287

Tabla N°21: Analisis Break Even (Expresado en US$)

Fuente: Elaboracion propia

El punto de break even se presenta en el afio 2, requiriéndose que se produzcan 3,287

unidades, que en este caso son tickets.

8.5.3 Capital Total Requerido

A continuacion se detalla el capital total requerido separado de la inversion en capital de

trabajo, activos fijos y otros. El proyecto necesita en total US$189,055.

ITEM ANO 0 ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INVERSIONES 71,367.15 4,466.72 14,408.52 12,007.10 16,809.93 3,000.00
Inversion en activos 42,214

Inversion en capital de trabajo 29,153.15 4,466.72 14,408.52 12,007.10  16,809.93 3,000.00
Flujo de Caja Libre -71,367.15 -117,687.59 43,440.67 166,277.67 281,565.28 378,617.09
FCL Acumulado -71,367.15 -189,054.74 -145,614.07 20,663.60 302,228.88 680,845.97
CAPITAL TOTAL REQUERIDO -189,055

Tabla N°22: Capital Total Requerido (Expresado en US$). Fuente: Elaboracion propia

Los otros activos implican inversiones en creacion de empresa y disefio de sitio web, que si

bien representan una inversion inicial no se consideran activos depreciables.

8.6 Analisis de Riesgos

A continuacion se presenta un analisis de riesgos considerando variaciones del 30% en

unidades vendidas, inversion, costos fijos y costos variables, obteniéndose asi un escenario
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positivo y otro negativo. En ese sentido se podra determinar a cuales variables el proyecto

es mas sensible

UNIDADES (30%) POSITIVO NORMAL NEGATIVO
Capital Total Requerido 123,643 189,055 296,836
VPN 837,124 317,699 -66,278
TIR 110% 57% 6%
INVERSION INICIAL (30%) @ POSITIVO NORMAL NEGATIVO
Capital Total Requerido 166,305 189,055 211,805
VPN 349,532 317,699 285,878
TIR 67% 57% 49%
COSTOS FUJOS (30%) POSITIVO NORMAL NEGATIVO
Capital Total Requerido 63,018 189,055 364,678
VPN 682,418 317,699 -47,020
TIR 134% 57% 10%
COSTOS VARIABLES (30%) @ POSITIVO NORMAL NEGATIVO
Capital Total Requerido 441,14 189,055 321,614
VPN 728,104 317,699 -92,706
TIR 123% 57% 3%

Tabla N°23: Analisis de Sensibilidad (Expresado en US$). Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar, con una variacion del 30% todas las variables, a excepcion de la
variable Inversion Inicial, presentan cambios similares en ambos escenarios (positivo y
negativo). La variable Inversion Inicial no es muy sensible a dicha alteracion ya que su VPN
sigue siendo positivo y sin gran variacion. Sin embargo en el resto de las variables hay un
cambio considerable, ya que para el escenario negativo se presenta un VPN negativo y una
TIR mucho mas baja, y para el escenario positivo los resultados son considerablemente

mas favorables respecto al escenario normal, es decir, son mas sensibles a alteraciones.

Las medidas de mitigacion para esas variables mas sensibles seran las siguientes:
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ITEM

Medida

Cantidades

Combos para grupos de personas que solo aplican si
se consume en la tienda.

Tarjeta de cliente frecuente que controla la cantidad
de veces que se consume, y al completar un nimero
determinado se obsequia un zumo.

Promociones dos veces al mes de una especialidad
de zumo determinada.

Dando seguimiento posterior al servicio

Reinversion en marketing si es necesario.

Costos Fijos

Concientizando al personal acerca del uso eficiente
de los servicios bésicos.
Realizar plan para uso eficiente de servicios, dandole

el seguimiento respectivo.

Costos Variables

Mantener el inventario adecuado principalmente de
frutas y verduras, tratando de evitar desperdicios.
Respetar las medidas exactas de materia prima a
utilizar para cada uno de los zumos y platillos.
Abastecerse de los proveedores que ofrezcan los
precios mas competitivos del mercado, en ese
sentido se requerira mantenerse informado de los
cambios en dicho contexto.

Establecer acuerdos con los proveedores con los que

se cuenta.

Tabla N°24: Medidas de mitigacién. Fuente: Elabora cién propia
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9 FEINANCIAMIENTO Y OFERTA A INVERSIONISTAS

VIVA JUICE BAR se constituira legalmente como una Sociedad de Responsabilidad
Limitada conformada por tres socios fundadores, quienes ademas de aportar el capital,

participaran con sus conocimientos y experiencia.

La inversién requerida para cubrir activos y capital de trabajo es de US$ 189,100, y se

financiara de la siguiente manera:

o Monto % de Participacion
Inversionista » ) )
USsSs$ Inversion accionaria
Socio fundador 37,820 20% 50%
Socio externo 1 75,640 40% 30%
Socio externo 2 75,640 40% 30%
Total 189,100 100% 100%

Tabla N°25: Inversiones por socio. Fuente: Elabora cion propia

El cronograma de inversion es el siguiente:

. Financ.

Inversionista Afo 0 1Q 20Q 3Q 4Q )
por socio

Socio Fundador 14,280 5,320 5,100 2,240 10,880 37,820
Socio externo 1 28,560 10,640 10,200 4,480 21,760 75,640
Socio externo 2 28,560 10,640 10,200 4,480 21,760 75,640

Efectivo Financ.
71,400 26,600 25,500 11,200 54,400
por periodo

Tabla N°26: Cronograma de Inversiones por socio. F uente: Elaboracién propia

A los dos inversionistas externos se les presenta la oportunidad de ser parte del
negocio con una participacion accionaria del 25% cada uno. De acuerdo a lo que se
expone en la hoja de balance, a partir del afio cuatro la empresa entregara dividendos

(20% de las utilidades del periodo) a sus accionistas.

La conduccion de VIVA JUICE BAR la realiza el socio fundador, pero los cambios
estratégicos se realizaran por consenso de los tres socios. En vista de que Inicialmente
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la empresa no se plantea como una sociedad andénima abierta en bolsa, la politica de
dividendos a accionistas se definirhA en Junta General. Cada socio limita su
responsabilidad a los aportes realizados, donde el objeto, administracién, fiscalizacion

interna y politica de dividendos de la Empresa sera libremente pactada por ellos.

Estrategia de Salida del Inversionista

No obstante el objetivo de un inversionista es el de permanecer de cuatro a cinco afios
en la empresa, considerado ese el periodo de tiempo en el que se experimenta el
mayor crecimiento, todo depende del grado de involucramiento que posea con la
empresa 0 de la ocurrencia de otros sucesos exdgenos (problemas personales o

financieros) a la misma.

Ante cualquier contingencia una alternativa podria consistir en que el socio venda
su parte de la compafiia a cualquiera de los otros dos socios, de manera que
cualquiera de los dos socios se quede con la parte vendida. La venta también
podria estar dirigida a una persona externa y futuro socio, sin embargo el
ofrecimiento siempre sera en primera instancia para los socios que ya existen, si
estos la rechazaran se evaluara la posibilidad de un tercer socio, sera decisién de

los socios que permanecen si se busca un nuevo socio o permanecen igual.

Es de aclarar que cualquier salida de la sociedad no se podra efectuar antes de los

dos primeros afos de existencia de la Empresa.

66



CONCLUSIONES

El objetivo de este trabajo consistia en desarrollar el Plan de Negocios de VIVA JUICE
BAR, cuyo giro es la comercializacion de jugos naturales a base de frutas y verduras y otros
productos alimenticios rapidos y saludables que promueven la buena salud, situacién que
engloba el vivir una experiencia agradable. Para ello se desarrollo una metodologia

completa para abordar el objetivo.

La primera etapa consistié en un analisis de mercado e industria  que incluyo un estudio

de mercado. De este analisis se concluyo lo siguiente:

» Los jugos de frutas naturales constituyen una categoria de producto cuyo consumo
continuara creciendo con la preocupacion de los consumidores por su salud.

= En cuanto a la competencia directa, se ha comprobado que es poco significativa, en
algunos casos no se recuerda el nombre de la empresa.

» La competencia indirecta es mas significativa, pero ofrece un modelo de negocio de
las que VIVA JUICE BAR podria beneficiarse.

= Mas de la mitad de las personas encuestadas estaria dispuesta a consumir los jugos
ofrecidos.

» El precio promedio aceptado es de $2,000 por jugo.

* Hay una aceptacion general a la combinacién de frutas con verduras en un jugo.

» Lavariable “Salud” es la que predomina para el consumo de este tipo de productos.

» Para escoger a una empresa que comercializa jugos naturales los aspectos que mas
se toman en cuenta estdn relacionados con el Buen servicio al cliente y la
Confiabilidad. Se deja de lado la Experiencia de la empresa.

» Las tendencias en cuanto a salud y mejora de hébitos alimenticios motivan y

fortalecen la idea de negocio como proyecto altamente realizable.

La segunda etapa consiste en un analisis de marketing y estrategia , en la cual se defini6

la mezcla de marketing adecuada para el objetivo buscado.
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Producto: el producto ofrecido por VIVA JUICE BAR, principalmente bebidas a base
de frutas frescas, no sélo cubre algunas necesidades béasicas de los clientes, sino
que también se trata de asociar los productos propios a la autenticidad y la
originalidad de la marca y de ofrecer un servicio de calidad en cuanto a buen trato y
asesoria. Los jugos estaran en envases transparentes para que el consumidor pueda
apreciar la frescura, buena calidad y colorido de los productos. En el valor a entregar
juega un papel muy importante el local de la empresa, pues se tratard de un
ambiente que contribuira a que el consumo de los jugos represente el vivir una

experiencia agradable para el cliente.

Precio: los precios para cada uno de los productos han sido establecidos tomando en
cuenta los precios de la competencia directa y los datos rescatados en la
investigacion de mercado, los cuales arrojan un precio aproximado que estan
dispuestos a pagar los consumidores. Esas dos premisas prevalecen siempre y
cuando se cubran todos los costos, se entregue un producto y servicio que cumpla
con la propuesta de valor que desea entregar la empresa y se logre obtener un

margen razonable de beneficio. El precio inicial de los jugos sera de $2,300.

Plaza: la forma como opera la empresa es por medio de la tienda ubicada en la
comuna de Providencia. El cliente tendra la opcion de consumir el producto en el
establecimiento, o si lo desease puede llevarlo. De igual manera se contara con un
sitio web que contendra la informacién de la empresa como los productos y servicios

gue ofrece junto con sus precios.

Promocion: las principales formas de promocion seran un Sitio web, envio de
boletines impresos, registro en motores de busqueda, correos personalizados,
realizacion de catas, participacion en ferias nacionales, descuentos especiales de
productos seleccionados, anuncios en portales web o en lugares aledafios a la tienda

gue promuevan la buena salud y registro en redes sociales.

Las operaciones de la empresa se dividen en tres grandes actividades: apertura del

local, pedido y venta y cierre del local, en las cuales participan tres actores: el

proveedor, el negocio en si y el cliente.
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Un punto muy importante en este negocio es la seleccion de los proveedores de frutas y

verduras, ya que se requiere contar con materia prima de calidad.

Otro actor que juega un papel muy importante en el negocio es el personal de servicio
que tiene contacto con el cliente, que son principalmente la cajera, los meseros(as) y
bar tender, pues seran ellos quienes transmitiran gran parte del valor que el negocio

quiere entregar.

Dos procesos claves que requieren de un control estricto son el de Inventario y Calidad
en productos y servicios. En ese sentido se han planteado puntos clave de control que

mediran si los resultados son los esperados.

En cuanto a los principales indicadores financieros se concluyo lo siguiente:

El breack-even del proyecto ocurrira en el segundo afio de iniciadas las operaciones.

« EIl valor terminal del proyecto a cinco afios es de US$1, 116,637 con una tasa de

descuento del 15%.

» El proyecto muestra un VPN positivo de US$555,166 una TIR de 57%.

» El total de la inversion requerida es de US$189,055 recuperable en el cuarto afio de

operacion.

Dado lo anterior se concluye que el proyecto es rentable y sumamente atractivo para

invertir.

Con respecto al plan de financiamiento , se constituird como Sociedad de Responsabilidad
Limitada, siendo un 80% el porcentaje a ser financiado por dos inversionistas (40% cada
uno). Se ofreceran a los inversionistas una participacion accionaria del 60% (30% cada

uno), repartiéndose dividendos a partir del cuarto afio (20% de las utilidades del periodo).

Finalmente, en cuanto al andlisis de sensibilidad se puede observar que la variable
Inversion Inicial no es muy sensible a posibles cambios en la misma. Sin embargo, los

costos fijos y variables y las unidades vendidas si presentan cambios considerables antes
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alteraciones, presentdndose medidas de mitigacion para disminuir el riesgo asociados a

dichas variables.
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ANEXOS

Anexo A: Inventario semanal de materia prima vy prec io por item

50.0
15.0
2.0
2.0
2.0
0.5
2.0
3.0
2.0
3.0
10.0
5.0
2.0
2.0
0.25

5.0
5.0
3.0
1.0
2.0
0.25
3.0
2.0
3.0
3.0
0.25
2.0
5.0
3.0
5.0
2.0
2.0

0.39
0.20
0.23
1.33
2.60
5.00
0.38
0.42
1.65
0.58
1.20
0.326
0.126
0.17
3.00

0.391
1.840
1.008
0.42
0.93
3.40
0.15
0.56
1.512
0.24
5.40
0.54
2.60
1.68
0.16
0.50
0.25

=
(5]
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0.40
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Anexo B: Calculo de Ingresos. Consumir en la Tienda y para llevar

Espacio diario utilizado (capacidad | Consumo
Horarios | Rotacion Ingresos
maxima 40 sillas) persona
9am-12md 2 12 (30%) 177.12
12m-4pm 3 28(70%) 7.38 619.92
4pm-9pm 4 20(50%) 590.4

Ingreso 1 dia segiin consumo en la Tienda | 1387.44

Ingreso 1 aiio aprox. | 499,478

Ingreso (o precio) promedio por mesa| 29.52

Costo promedio por mesa 13.12

Margen de contribucion 16.4

Margen (%) | 55.56%

Consumo | Ingresos
Poblacion % en cinco ainos
persona 1 afio
878,568 4.0% aprox. 7.38 51,870

Costo promedio por persona 3.28

Margen de contribucion 4.1

Margen (%) | 55.56%

Anexo C: Calculo Tasa de Descuento

Para calcular la tasa de descuento se utiliza la formula del CAPM (Capital Assets
Pricing Model). E(Ri) = Rf + [E(Rm) - Rf] *
Donde:

* E(RI) : rentabilidad esperada.

» Rf:tasa libre de riesgo.

* Rm : rentabilidad de mercado.

* (Rm) - Rf : premio por riesgo.

* [ :riesgo sistematico.

Para el este céalculo se tomaron los siguientes valores:
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« Rf:0.0631"

« Rm:0.204387397"

« (Rm) - Rf: 0.141287397

« B :0.62 (Beta Retail wholesale food)*?
Dado estos valores:

« E(Ri) = 15%

Anexo D: Célculo de Capital de Trabajo

CAPITAL DE

oy 1Q 2Q 3Q aQ 1y 2Y 3Y ay 5Y
TRABAJO
KT 29,153.15 29,537.38 29,921.60 17,290.22 33,619.87 33,619.87 48,028.38 60,035.48 76,845.41 79,845.41
Activos circulantes 29,153.15 29,537.38 29,921.60 17,290.22 33,619.87 33,619.87 48,028.38 60,035.48 76,845.41 79,845.41
CxC 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inventario 21,132.49 21,516.72 21,900.94 17,290.22 33,619.87 33,619.87 48,028.38 60,035.48 76,845.41 79,845.41

Crédito IVA Inversiones 8,020.66 8,020.66 8,020.66

Pasivos
Circulantes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
CxP 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Anexo E: Inversiones en activos fijos y Depreciacio n (lineal)

Inversiones Totales uss
Activo Fijo 27,514.0
Gastos de instalacion 6,700.0
Registro de empresa 6,000.0
Pagina web 2,000.0

TOTAL 42,214.0

1% patos tomados del Banco Central de Chile. Rf es la tasa a la que se ofrecen los bonos en el Banco.
! calculado en base a los datos histéricos del IPSA
'2 Betas Industrias Chile
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Activos Fijos:

Equipo Administrativo Costo(USS) | Vida util Depreciacion anual | Valor en libros
Laptop Samsung RC410 13 380M 10,500.0 5.0 2,100.0 0
Software caja Aspel 2,300.0 5.0 460.0 0
Caja Registradora 1,400.0 5.0 280.0 0

Total | 14,200.0 2,840.0 0.0
Equipo de Trabajo Costo (USS) | Vida dtil Depreciacion anual Valor en libros
3 Licuadoras industriales 1,800.0 10 180.0 900
1 Extractor 275.0 10 27.5 137.5
Mesa de trabajo 260.0 10 26.0 130
Fregaderos 380.0 10 38.0 190
Set cuchillos 15.0 10 1.5 7.5
25 Recipientes de plastico 250.0 10 25.0 125
1 Refrigeradora 2,800.0 10 280.0 1400
2 Dispensores de frozen 1,750.0 10 175.0 875
2 Botes de basura 100.0 10 10.0 50
3 Sillas 174.0 10 17.4 87
1 Microondas 170.0 10 17.0 85
2 Tostadoras Sandwich 350.0 10 35.0 175
Balanza 15 kgs 70.0 10 7.0 35
Cubiertos 150.0 10 15.0 75
Vajillas 500.0 10 50.0 250
Dispensadores varios 150.0 10 15.0 75
Contenedores gastrondmicos 200.0 10 20.0 100
Total 9,394.0 939.40 4,697.0
Equipaje Tienda Costo (USS) Vida util Depreciacion anual | Valor en libros
10 Mesas 3,650.0 5.0 730.0 0
40 sillas
Mueble caja 200.0 5.0 40.0 0
Aseo y Limpieza
Escobillas y mopas 25.0
Guantes 10.0
Microfibra 10.0
Pafios 10.0
Contenedores de basura 10.0
Pala 5.0
Total 3,920.0 770.0 0.0
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Gastos de instalacion Costo (USS)
Instalacion de plomeria 900.0
Instalacion eléctrica 500.0
Instalacion de letreros 300.0
Decoracion 1,500.0
Ensamblado de la estructura 3,000.0
Pintura 500.0
Total 6,700.0
Registro de Empresa Costo
Constitucidn e Inscripcidn de Sociedad 5000
Permisos de Operaciones 1000
Total| 6,000.0
Sitio Web Costo
Disefio e Implementacion 2000
Anexo F: Célculo Punto de Equilibrio
Punto de Equilibrio
Venta mensual 107,545.16
Tickets en un mes 4,671.36
Costo variable mensual 47,797.85
Costos fijos mensuales 42,044.52
Venta por ticket 23.02
Costo variable por ticket 10.23
PE = CF / (Venta por ticket - CV) 3,287.26

Margen de Contribucidn

12.79 (56%)

Ventas netas PE

75,680.13 (En el segundo afio)

Costo variable PE 33,635.61
Costo fijo PE 42,044.52
Costo Total PE 75,680.13
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Anexo G: PRI (Periodo de Recuperaciéon de la Inversi

on — US$)

Aiho FCL VP de FCL FCL Acumulado

0 -71,367.15 -71,367.15 -71367.15
1 -117,687.59 -62058.39 -133425.54
2 43,440.67 -88988.728 -222414.27
3 166,277.67 | 28562.9456 -193851.32
4 281,565.28 | 95069.7999 -98781.52
5 378,617.09| 188239.608 89458.09

PRI (afios) 4

PRI Descontado (afios) 4.52

Anexo H: Salarios Personal Operativo — US$)

Salarios uss
Gerente 700
Cocinero 360
Bartenderl 360
Bartender2 360
Mesero 1 320
Mesero 2 320
Mesero 3 320

2740

Anexo |: Metodologia de Investigacion de Mercado

1. Objetivos de la investigacion de mercado

» Validar la demanda estimada en el perfil de negocio para confirmar la viabilidad del
plan de negocios.

» Determinar si los segmentos definidos son los adecuados para el proyecto.

* Obtener informaciéon de los clientes potenciales de la empresa para conocer el
interés por los productos ofrecidos, preferencias, motivaciones de compra, ciclos de
compra, entre otros aspectos relevantes relativos a la demanda.

* Obtener informacion del posicionamiento de la competencia directa.
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2. Métodos a utilizar

Encuestas en linea dirigida a posibles consumidores del producto y servicio
ofrecido por la empresa, lo que permiti0 tener un conocimiento sobre sus

preferencias.
3. Encuesta Clientes Finales
UNIVERSIDAD DE CHILE

MAGISTER EN GESTION Y DIRECCION DE EMPRESAS
SEMINARIO FINAL I

CUESTIONARIO DIRIGIDO A POSIBLES CONSUMIDORES DE LO S PRODUCTOS
ALIMENTICIOS ELABORADOS POR LA EMPRESA “TROPIKL”

NUmero de Cuestionario:

Buenos Dias/Tardes/Noches:

Somos la empresa VIVA JUICE BAR, un emprendimiento nuevo en el mercado, que tiene

como propoésito dedicarse a la elaboracién de una variedad de batidos y jugos 100% naturales.

Por lo que le agradeceriamos llenar esta pequefia encuesta; la informacién que nos
proporcione sera de mucha utilidad para conocer el grado de aceptacion que se tiene de este tipo

de empresas. Nuevamente muchas gracias por el tiempo prestado.
l. IDENTIFICACION DE ENTREVISTADO
Sexo:

Nombre del entrevistado: Edad: anos.

Ocupacion:

Lugar de trabajo o estudio:

Estado civil:
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Soltero(a): |:|

Casado(a): |:| Hijos: [ ¢; [ no | ¢Cuantos?
Acompanado(a): I:I

Divorciado(a): |:|

Viudo(a): |:|

ESTILO DE VIDA (Encierre en circulo el literal escogido)

1. ¢Cudles son sus pasatiempos? (Puede marcar mas de una respuesta)

a) Escuchar musica d VerTV g) Actividades al aire
b) Leer e) Hacer ejercicios libre
c) Iralcine f) Salir con amigos h) Otros:

2. ¢Cuantas comidas hace al dia?

d) Masde 3
3. ¢Tiene algun régimen alimenticio en especial?

a) Si.¢Cudl?

b) No
4. ¢Practica algun deporte o realiza alguna actividad fisica con relativa frecuencia?

a) Si. ¢Cudl?

b) No
SITUACION ACTUAL (Encierre en circulo el literal escogido)

Los batidos y jugos son 100% naturales y a base de frutas y/o hortalizas frescas que fomentan la

buena salud. Los batidos seran elaborados en el momento, teniendo la opcion de poder
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4.

consumirlos en nuestra tienda. Adicionalmente a los batidos y jugos también se tendra la opcion

de consumir alimentos como sandwiches, galletas y tostadas integrales, cocteles de frutas, etc.

La tienda estara ubicada en la Comuna de Providencia de Santiago, donde usted podra disfrutar
de un excelente servicio, olvidarse por un momento de la rutina diaria, vivir una experiencia

placentera y hacer de lo nutritivo y saludable algo delicioso al paladar.

¢ Tiene conocimiento de algin producto/servicio similar en la ciudad de Santiago (jugos y/o
batidos 100% naturales)?

a) Si, ¢Cudl (es)?

b) No (Pasa pregunta 7)

¢ Ya ha consumido ese producto/servicio?

Si, ¢ Cual (es)?

No, ¢,Por qué? (Pasa pregunta 7).

Por favor valore los atributos del producto que consumié. (Marque con una “X” la calificacién
para cada uno de los atributos, tomando en cuenta que 1 es “Nada importante” y 5 es “Muy

importante”)

1 5
Atributos (Nada 2 3 4 (Muy
importante) importante)
Sabor
Calidad
Cantidad
Variedad
Saludable

Lugar(establecimiento

Higiene

Indique su grado de satisfaccién respecto al producto y servicio consumido.

a) Excelente
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b) Muy Bueno
c) Bueno
d) Regular

e) Malo

¢ Situviera que cambiar o agregar algo a ese producto/servicio que seria?

¢, Qué opinién le merece el precio?

¢En cuanto al producto y servicio que le describimos inicialmente como propuesta, que

principalmente engloba el vivir una experiencia placentera y saludable, lo consumiria?

a) Si

b) Si, pero dejaria pasar un tiempo

c) Puede que lo consuma o puede que no

d) No, no creo que lo consumiria. ¢ Por qué?

e) No, no lo consumiria. ¢,Por qué? Termina la
encuesta.

¢Cuanto es lo maximo que estaria dispuesto a pagar por un batido como el descrito (100%

natural, saludable y nutritivo) y de 600 ml aproximadamente?

a) $1,800
b) $2,000

c) $2,300
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10.

11.

a

d) $2,500
e) Mas de $2,500

En cuanto a la variedad de jugos y batidos, seran sélo de frutas o frutas combinadas con
hortalizas; en este Ultimo caso ¢Cudles de estas hortalizas, mezcladas con frutas, estaria
dispuesto(a) a probar en un batido o jugo como el descrito?

) Apio

b) Zanahoria

¢) Remolacha

d) Rabano

e) Pergjil

f)

Aji dulce (rojo)

g) Yerba buena

h) Todos

Ninguno. ¢ Por qué?

¢, Qué necesidad(es) espera que le satisfaga una empresa como ésta?

a) Un gusto al paladar

b) Promueven la buena salud

c) Momento y sensacion agradable
d) Todas las anteriores

e) Otros:

¢ Por favor valore los elementos de decision para que usted elija una Empresa de este tipo?

(Marque con una X la calificacion para cada uno de los elementos, tomando en cuenta que 1
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12.

13.

es “Nada importante” y 5 es “Muy importante”)

1 5
Elementos (Nada 23| 4 (Muy
importante) importante)

Experiencia y trayectoria de la Empresa

Precios accesibles

Buen servicio al cliente

Buenas referencias y prestigio de la Empresa

Exclusividad de la Empresa

Atencion personalizada

Confiabilidad

Otros:

¢, Qué horario del dia preferiria para consumir este tipo de productos?
a) Porla mafana

b) Al medio dia

c) Porlatarde

d) En algun tiempo de comida

e) A cualquier hora

f)  Otro:

Por favor valore los atributos en un jugo natural. (Marque con una “X” la calificacion para
cada uno de los atributos, tomando en cuenta que 1 es “Nada importante” y 5 es “Muy
importante”)

1 5
Atributos (Nada 2 3 4 (Muy
importante) importante)
Color
Aroma
Sabor

Consistencia
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Cantidad
Ingredientes
Otros:

14. Qué opinién le merece el nombre VIVA JUICE BAR?
a) Muy interesante
b) Interesante
c) Neutro
d) Poco interesante
e) Nada interesante

f) Otro:

15. ¢ Cudl o cudles de los siguientes aspectos le atraen de este tipo de productos y/o servicios?
a) Que esnuevo
b) Que es saludable
c) Que es necesario
d) Que es exclusivo
e) Precio
f)  Ninguno de los anteriores

g) Otro:

16. ¢Tiene algun comentario 0 sugerencia sobre este producto/servicio que quiera decirnos? O

algun atributo que usted considera que deberia tener este tipo de productos?

Link: http://www.encuestafacil.com/RespWeb/QOn.aspx?EID=983524
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Anexo J : Resultados Estudio de Mercado

1. Situacién Actual

1.1 Competencia

¢Tiene conocimiento de algtn producto/servicio similar
en la ciudad de Santiago (jugos y/o batidos 100%
naturales)?

LN

mNO

¢éTiene conocimiento de algiin producto/servicio similar en la
ciudad de Santiago (jugos y/o batidos 100% naturales)?
(Mujeres)

LR

mNO
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¢éTiene conocimiento de alguin producto/servicio similar en la
ciudad de Santiago (jugos y/o batidos 100% naturales)?
(Hombres)

LN

mNO

Como se puede observar, de las personas encuestadas menos de la mitad tiene
conocimiento de la comercializacion de productos similares en Santiago, y de las que
tienen conocimiento la mayoria son mujeres. De lo cual se puede decir que si bien es
cierto existe una empresa que se dedica a la elaboracion de jugos naturales como los

descritos, no ocupa el top of mind de todos los encuestados

¢Ya ha consumido ese producto/servicio (jugos y/o batidos
100% naturales)?

12%

¢Ya ha consumido ese producto/servicio (jugos y/o batidos
100% naturales)? (Mujeres)

7% m S|
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¢Ya ha consumido ese producto/servicio (jugos y/o batidos
100% naturales)? (Hombres)

nSl

mNO

De las personas que tienen conocimiento de la comercializacion de esos jugos la mayoria
los han consumido también, no existiendo mucha diferencia entre mujeres y hombres. Por
lo que se puede concluir que existe una disposicién general al consumo de estos productos,
es decir, el consumidor es bastante arriesgado o hay una aceptacion muy representativa

hacia estos productos.

Indique su grado de satisfaccién respecto al producto y servicio consumido.

M Excelente
6% B Muy Bueno
[ Bueno

W Regular

M Malo

Como se puede observar, menos de la mitad (44%) de las personas encuestadas califica
como “Muy Bueno” el grado de satisfaccion con estos productos, siguiéndole “Bueno” y
“Excelente” con porcentajes de 28% y 22%, respectivamente. Es decir no existe un total
convencimiento de los productos que ya existen actualmente, siendo esta una debilidad a
ser aprovechada por VIVA JUICE BAR.
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1.2 Producto Ofrecido

En cuanto al producto y servicio que le describimos inicialmente como propuesta,
que principalmente engloba el vivir una experiencia placentera y saludable, élo

consumiria?
M Si
31% 2%
° M Si, pero dejaria pasar un tiempo
60% i Puede que lo consuma o puede
7% que no

H No, no creo que lo consumiria

En cuanto al producto y servicio que le describimos inicialmente como
propuesta, que principalmente engloba el vivir una experiencia placentera
y saludable, élo consumiria? (Mujeres)

mSi

5% M Si, pero dejaria pasar un
tiempo

= Puede que lo consuma o

puede que no
11%
B No, no creo que lo
consumiria

En cuanto al producto y servicio que le describimos inicialmente como
propuesta, que principalmente engloba el vivir una experiencia placentera
y saludable, ¢lo consumiria? (Hombres)

mSi

B Si, pero dejaria pasar un
tiempo

= Puede que lo consuma o
puede que no

6%
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Como se puede observar el 60% de los encuestados manifestd que Sl consumirian los

productos que ofrece VIVA JUICE BAR, siendo un poco mas arriesgadas las mujeres.

éPractica algun deporte o realiza alguna actividad fisica con
relativa frecuencia?

m S|

NO

De las personas que SI consumirian los productos de VIVA JUICER BAR el 64% practican
alguna actividad fisica con relativa frecuencia, de lo cual se puede concluir que el consumo
de estos productos se da mas en personas en cuyo estilo de vida predomina el cuidar de la

salud.

éCuanto es lo maximo que estaria dispuesto a pagar por un batido como el
descrito (100% natural, saludable y nutritivo) y de 600 ml aprox?

m $1,800
8% 2% m $2,000
$2,300
m $2,500
34% B Mas de $2,500

Se puede rescatar que el precio maximo posible a pagar por un jugo de esa naturaleza es
de $2,300, siendo la tendencia general mas fuerte por $2,000. En ese sentido se ha tratado
de establecer un precio mas o menos acorde a esta disposicion de pago, tomando en

cuenta ademas el precio de la competencia, entre otras variables.
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En cuanto a la variedad de jugos y batidos, seran sélo de frutas o frutas
combinadas con hortalizas; en este Ultimo caso ¢ Cuales de estas hortalizas,
mezcladas con frutas, estaria dispuesto(a) a probar en un batido o jugo como el
descrito?

H Apio

H Zanahoria
1% H Remolacha
H Rabano
M Perejil

m Aji dulce (rojo)

7%

6% Yerba buena
m Todos

Ninguno.

Existe una disposicion general a la combinacion de frutas con hortalizas, siendo la mayor

tendencia hacia zanahoria (25%), apio (16%) y yerba buena(14%).

¢Qué necesidad(es) espera que le satisfaga una empresa como ésta?

B Un gusto al paladar

M Promueven la buena salud

3% 2% 22%
= Momento y sensacion
agradable
20% 33% B Todas las anteriores

m Otro (Por favor especifique)

Como se puede observar la variable “Salud’(33%) es la que mas predomina cuando se
decide consumir este tipo de productos, sin dejar de lado el “Gusto al paladar’ (22%) vy el

hecho de vivir una experiencia agradable (20%).
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Por favor valore los elementos de decisidén para que usted elija una Empresa de este tipo.
(Marque la calificacién para cada uno de los elementos, tomando en cuenta que 1 es “Nada
importante” y 5 es “Muy importante”)

50
45
40
35
30
25
20
15
10 -
5 _
0 -
Experiencia y Precios Buen servicio Buenas Exclusividad Atencién  Confiabilidad
trayectoria de accesibles alcliente  referenciasy dela Empresa personalizada =1
la Empresa prestigio de la
Empresa m2
m3
m4
m5

Ademas, los elementos de decision para fidelizar a un consumidor a este tipo de
empresas son el “Buen Servicio al Cliente” y la “Confiabilidad”, mismos a ser explotados por
VIVA JUICE BAR. Por lo que se da menos importancia a variables como la “Experiencia y

trayectoria de la empresa” y “Exclusividad”,  siendo esta una condicion favorable para la

empresa.
Por favor valore los atributos en un jugo natural. (Marque la calificacion para cada uno de
los atributos, tomando en cuenta que 1 es “Nada importante” y 5 es “Muy importante”)
60
50
40 ml
m2
30 m3
m4
20 m5
10
0 4
Color Aroma Sabor Consistencia Cantidad Ingredientes
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El atributo que mas se valora en estos productos es el “Sabor”, seguido de los

“Ingredientes” a ser utilizados en la preparacién del jugo.

¢Qué opinidn le merece el nombre TropiKL?

B Muy interesante

M Interesante

11% 5%

m Neutro
W Poco interesante
® Nada interesante

W Otro (Por favor
especifique)

Dado que no hubo mucha aceptacion del nombre “TropiKI” para la empresa, siendo las
razones rescatadas de la encuesta que dicho nombre denotaba poca formalidad, fue que se
cambié el nombre a VIVA JUICE BAR.

¢Cual o cudles de los siguientes aspectos le atraen de este tipo de productos y/o
servicios?

W Que es nuevo

W Que es saludable

4% 6% 4%
7% M Que es necesario

3%
8% B Que es exclusivo

B Precio

= Ninguno de los anteriores

Otro (Por favor especifique)

Notablemente el aspecto que mas atrae la atencion de este tipo de productos es que son
saludables (68%). El 32% restante se distribuye entre otros aspectos tales como la

novedad, el precio, la necesidad de consumirlo y la exclusividad. Con lo que se puede
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concluir que la variable “Salud” es la mas importante en estos productos para que sean

consumidos.

Anexo K: La maduracion v el deterioro de las frutas

La maduracion de las frutas esta ligada a complejos procesos de transformacién de sus componentes.
Las frutas, al ser recolectadas, quedan separadas de su fuente natural de nutrientes, pero sus tejidos
todavia respiran y siguen activos. Los azUcares y otros componentes sufren importantes maodificaciones,
formandose anhidrido carbénico (CO2) y agua. Todos estos procesos tienen gran importancia porque
influyen en los cambios que se producen durante el almacenamiento, transporte y comercializacién de
las frutas, afectando también en cierta medida a su valor nutritivo. Fenémenos especialmente
destacados que se producen durante la maduracién son la respiracion, el endulzamiento, el
ablandamiento y los cambios en el aroma, la coloracion y el valor nutritivo.

La respiracion: la intensidad respiratoria de un fruto depende de su grado de desarrollo y se mide como
la cantidad de CO2 que desprende un kilogramo de fruta en una hora. A lo largo del crecimiento se
produce, en primer lugar, un incremento de la respiracion, que va disminuyendo lentamente hasta ese
estado de maduracion. Sin embargo, en determinadas frutas después de alcanzarse el minimo se
produce un nuevo aumento de la intensidad respiratoria hasta alcanzar un valor maximo, llamado pico
climatérico, después del cual la intensidad respiratoria disminuye de nuevo; estas frutas son llamadas
“frutas climatéricas”. Las frutas climatéricas normalmente se recolectan antes del citado pico para su
distribucion comercial, de forma que terminan de madurar fuera del arbol. Esto evita que se produzcan
pérdidas, ya que el periodo de conservacion de la fruta madura es relativamente corto. Durante la
respiracion de todas las frutas se forma un compuesto gaseoso llamado etileno. Este compuesto acelera
los procesos de maduracién, por lo que es preciso evitar su acumulaciéon mediante ventilacién, a fin de
aumentar el periodo de conservacién de las frutas. Si este compuesto gaseoso, producido por una fruta
madura, se acumula en las cercanias de frutas no maduras, desencadena rapidamente su maduracion,
lo que contribuye a acelerar el deterioro de todas ellas.

Endulzamiento:  Azucares: la maduracion Ablandamiento:

con la textura de las frutas depende

aumenta el contenido de hidratos de carbono en gran medida de su contenido en pectinas;

sencillos y el dulzor tipico de las frutas maduras.

Acidos:

los acidos van disminuyendo con la
maduracion. Desaparece el sabor agrio y la
astringencia, para dar lugar al sabor suave y al
equilibrio dulzor-acidez de los frutos maduros.

Cambios en el color: la maduracién de las frutas
generalmente va unida a una variacion del color.

La transicion mas habitual, de verde a otro color,

protopectina y pectina soluble en agua. Las
protopectina atrapa el agua formando una especie
de malla, y es la que proporciona a la fruta no
madura su particular textura. Con la maduracion,
esta sustancia disminuye y se va transformando en
pectina soluble, que queda disuelta en el agua que
contiene la fruta, produciéndose el caracteristico

ablandamiento de la fruta madura. En algunos




esta relacionada con la descomposicion de la
clorofila, de modo que quedan al descubierto otros
dicho

compuesto. Ademdas, aumenta la produccion de

colorantes que antes enmascaraba
colorantes rojos y amarillos caracteristicos de las
frutas maduras. El contenido de carotenos, por
ejemplo, se incrementa fuertemente en los citricos
y el mango durante la maduracién. La formacion
de otros colorantes como las antocianinas, suele

estar activada por la luz.

como la manzana, la consistencia disminuye muy
lentamente, pero en otras, como las peras, la
disminucién es muy rapida.

Cambios en el aroma: durante la maduracién se
producen ciertos compuestos volatiles que son los
que proporcionan a cada fruta su aroma. La
formacion de aromas depende en gran medida de
factores externos, tales como la temperatura y sus
variaciones entre el dia y la noche. Asi, por

ejemplo, los platanos con un ritmo dia/noche de

30/20C, producen un 60% mas de compuestos

volatiles responsables de aroma que a
temperatura constante de 30C.

Valor nutritivo:

Vitamina C: en general, las frutas pierden vitamina C cuando maduran en el arbol y durante el

almacenamiento; en este caso, la pérdida depende en gran medida de la temperatura, siendo mucho

menor si ésta es cercana a 0°C.

Provitamina A: esta vitamina es muy sensible a la oxidacién por contacto con el oxigeno del aire, por lo

que el pelado, troceado y batido de frutas, debe realizarse justo antes de su consumo.

¢ Por qué se deterioran las frutas?

Alteraciéon _por_microorganismos: muchos microorganismos atacan mas facilmente a las frutas

dafadas mecéanicamente que a las intactas, de modo que se hace necesario tomar precauciones
durante su recogida, transporte y manipulacion para evitar que un golpe sea el punto d ataque inicial de
los microorganismos.

Luz: influye en la pérdida de sustancias nutritivas de forma indirecta, favoreciendo una serie de
reacciones que tienen lugar al estar el alimento en contacto con el aire. Afecta sobre todo a ciertas
vitaminas hidrosolubles (especialmente la vitamina C) y liposolubles, como la provitamina A o beta-
caroteno.

Oxigeno: cuando las frutas son peladas, troceadas o trituradas y sus tejidos se exponen al contacto con
el oxigeno del aire, se producen coloraciones pardas. Esta alteracién también puede deberse a golpes
por una inadecuada manipulacién y al propio proceso de maduracion. Hay diferentes medios que
pueden controlar o impedir la aparicion de zonas pardas u oscuras, como la inmersion de las frutas en

agua ligeramente acidulada (con zumo de limén) inmediatamente después de peladas o cortadas.

Color: el calor produce pérdida de vitaminas, especialmente de vitamina C y también de flavonoides,

colorantes de algunas frutas que se comportan como antioxidantes.
Acidez: la acidez contribuye a reducir las pérdidas de vitaminas y a evitar los cambios de color de frutas

peladas, cortadas o trituradas.
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Anexo L: ;Cémo conservar la fruta?

Fresa: se conservan mejor si se guardan en
el frigorifico o en un lugar fresco, oscuro y
ventilado, lo mas esparcidas posible en una
fuente o plato llano. En estas condiciones se
pueden conservar hasta 4-5 dias, si no estan

muy maduras.

Mandarina: una vez recolectada se conserva
de
refrigeracion, entre 3 y 7C. Si se quiere

perfectamente a temperaturas
conservar por un periodo de una a dos
semanas se puede incluso refrigerar por
debajo de 3C; y si se desea conservar por un
mes 0 mas tiempo, no es recomendable bajar
de 5C. Las pérdidas de peso debidas a la
de

considerables en un almacenaje prolongado si

evaporacion agua pueden  ser
no se consigue mantener la humedad relativa

del aire al 90%.

Manzana: se conserva en perfecto estado
durante dias a temperatura ambiente. Existen
variedades cuya fuerza vital se agota después
de 1 6 2 semanas, mientras que otras resisten
durante 6 meses o0 mas. Si se desean

conservar hasta 5-6 semanas, es mejor
introducirlas en una bolsa de plastico y

rociarlas cada semana con agua.

Maracuya: se debe dejar a temperatura
ambiente para que madure y su sabor se
suavice y dulcifique. Una vez madura puede
guardarse en la nevera durante una semana o

Melén: el melén maduro se ha de consumir lo
antes posible, ya que se deteriora con suma
rapidez. Una vez abierto, conviene guardarlo
en la nevera cubierto con un film transparente,
ya que desprende un olor muy fuerte y
sabor de otros

absorbe facilmente el

alimentos.

esta fruta

Platano:

no requiere unas
condiciones especiales de conservacion,
basta mantenerlos en un lugar fresco, seco y
protegido de la luz directa del sol. Si se
conservan en el frigorifico, la cascara del
platano se ennegrece por lo que se altera su
aspecto externo, pero esto no afecta en
absoluto a su calidad nutritiva. El
oscurecimiento de la piel puede evitarse si se
envuelven en papel de periddico. Los platanos
también se pueden congelar, de forma que se
conservan durante unos 2 meses. Los
bananitos, ademas, se conservan mejor en
racimo y no sueltos, y se han de consumir lo
antes posible una vez han alcanzado su

madurez.

Naranja: si las naranjas se van a consumir en
poco tiempo, se pueden dejar a temperatura
ambiente. Sin embargo, para conservarlas
durante semanas conviene mantenerlas en el
frigorifico.

Pera: es necesario liberarlas de cualquier
bolsa o envoltorio para que puedan respirar y

manipularlas con cuidado. Basta con

guardarlas en lugares frescos, secos vy
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se puede congelar en piezas enteras o
extrayendo la pulpa, manteniéndose asi en
optimas condiciones durante meses.

Kiwi: si se conserva a temperatura ambiente,
aguanta hasta 15 dias; refrigerado un mes y si
se congela, hasta 6 meses. Si aun no ha
madurado se dejara a temperatura ambiente.
La maduracién del kiwi es muy lenta,
pudiéndose acelerar si se introduce en bolsas
junto con manzanas o peras, que desprenden
etileno. De este modo, se pueden obtener
kiwis en su punto de sazén en cuestion de 8-
10 dias.

Mora: No se deben adquirir los frutos que no
estén maduros. Tampoco es conveniente
adquirirlos demasiado maduros ya que
pierden su jugo.

Mango: el mango que aun esta verde puede
refrigerarse para retrasar su maduracion; se
mantiene en Optimas condiciones hasta 27
dias se si somete a temperaturas de 8C. Si
se desea que madure, debe dejarse a
temperatura ambiente para que alcance el

punto de sazon, a partir de lo cual se ha de

consumir en un plazo méaximo de cinco dias.

¥ 2 e
\ =
SR

protegidos de la luz, o bien en la parte menos
fria de la nevera, no mas de tres dias, para

retrasar su maduracion.

Pifa: la pifia es una fruta muy fragil y sensible
a los cambios bruscos de temperatura. Se
puede conservar durante unos dias en un
lugar fresco y seco, aunque nunca en el
frigorifico porque se deteriora a temperaturas
inferiores a los 7C. Una vez pelada y cortada,
la pifia se puede conservar en la nevera
recubierta con un envoltorio de plastico,
aungue se ha de consumir lo antes posible. A
partir del punto 6ptimo de madurez comienza
a perder su jugosidad con gran rapidez.

Frambuesa: esta fruta es sumamente
delicada y perecedera, ya que Sus numerosos
granos llenos de jugo son tan sensibles que la
manipulaciéon, el calor o simplemente el
contacto de unas con otras deteriora tanto su
apariencia como su calidad. Conviene
guardarlas sin lavar y sin tapar en un envase
llano, en una sola capa, y de cierre hermético

en refrigeracion.

Papaya: la papaya es una fruta bastante
perecedera y muy fragil, debido a su suave y
fina piel, por ellos se la debe manipular con
cuidado. Cuando estd madura se ha de
conservar en el refrigerador, donde se
mantendra en buenas condiciones durante
aproximadamente una semana. Si aln no ha
madurado, se debe dejar a temperatura

ambiente hasta que la piel verde amarillee.
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Anexo M: Menu de Jugos

VIVA NARANJA MIXES (base

de jugo de naranja)

VIVA Wake Up: zanahoria,

pifia, manzana y apio

VIVA Energiser: fresas y
plétano

VIVA Coconut: pifia, fresa y
coco

VIVA Paradise: manzana y
zanahoria

VIVA Wild Mango: mango,

fresa Y zarzamoras

VIVA VeggiFruit: pifia, apio y

espinaca

VIVA Anti-flu: pifia, limén y
miel

VIVA Hyper: peras

VIVA Berrie Thai: fresa y pifia

VIVA Chia: pifia, apio y limén
VIVA Heaven: Uva, fresa y
zarzamora

VIVA Kiwi-Zar: Kiwi y
zarzamora

VIVA Tropic: limén, pifia, apio
y perejil

VIVA SMOOTHIES

(granizados)
Berry Mix: Fresa, zarzamoras,

frambuesa, arandanos, jugo de
manzana

Mango Fest: mango, platano,
vainilla

Passion Fruit: mango, maracuyd,
Jugo de mango

Berrieanana: frutilla, platano,
Jjugo de manzana

Tropical Rain: mango, platano,
pifia, leche de coco

Purple Berry: ardndano, platano,
Jugo de manzana y vainilla.
Bananas Moo: platano y leche de
soya.

Bora Bora: frutilla, mango,
maracuyd y leche de soya
Powerful: platanos, cereales,
miel , vainilla y leche de soya
Protein Fruit: frutilla, platano y
leche de soya

Bee Skinnie:frutilla, frambuesa,

platano, miel y jugo de manzana.

VIVA COCKTAILS

(pueden ser con yogurt

o granola)

Brasil Summer: mango, uvas,

fresas y maracuya.

Fruit Punch: sandia, melon,
papaya, frutilla y kiwi
Berrylicious: ardndano, frutillas,
zarzamoras y frambuesas.

Tropical Sunshine: mango, kiwi,

frutillas y meldn.

VIVA Be YOU!: las frutas que td
quieres (4 frutas maximo)
AntiOxy: arandano, fresa,
manzana y uva.

Downunder: mango, kiwi, ardndano

y meldn.
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Anexo N: Calendario de frutas 3

Este calendario esta pensado para ayudar a identificar la abundancia y presencia natural de
frutas, verduras y hortalizas segun las distintas temporadas estacionales. Segun la zona
geogréfica donde se viva, la disponibilidad de estos alimentos puede variar levemente. Los
datos utilizados para su elaboracion reflejan la disponibilidad de productos de Argentina,
Bolivia, Brasil (zona sur), Chile, Colombia, Ecuador, Paraguay, Peru y Uruguay; aunque es
completamente aplicable a Europa en general, Oceania y Ameérica del Norte.

Frutas

Verduras y Hortalizas

Verano

Anand, Ciruelas, Cerezas,
Damascos (albaricoque),
Duraznos, Frutillas, Higos,
Mamén (papaya), Melones,

Peras, Sandias, Uvas.

Acelga, Albahaca, Berenjenas, Cebolla,
Chauchas, Choclo, Esparragos, Pepino, Porotos,
Morrén (aji - chiles), Rabanito (rabanillo), Tomate

(Jitomate), Zapallito (calabacines).

Otofo - invierno

Bananas (platano),
Bergamotas, Caquis (palo
santo), Limones, Mandarina,
Manzana, Membrillo, Naranja,

Palta, Pomelo (toronja).

Aceitunas (oliva), Acelga, Apio, Batata, Berro,
Brocoli, Cardo, Cebolla de verdeo (cebollin -
alméacigo), Coliflor, Chaucha (judia), Escarola
Nabo
(cayocho), Puerro, Rébano, Radiccio, Radiccheta

(lechuga - alface), Hinojo, Nabiza,

(achicoria), Remolacha (betarraga - beterrave),
Repollo (col), Repollos de Bruselas, Salsifi,

Zanahoria, Zapallo (calabaza).

Primavera / Verano

Anand, Bananas, Frutillas,
Limones, Manzanas,

Naranjas, Paltas (aguacate).

Acelga, Apio, Alcaucil, Arvejas, Habas, Lechuga,
Nabo, Radicha,
Remolacha, (calabacitas).

Nabiza, Perejil,  Puerro,
Zapallito
Aproveche durante todo el afio, las frutas y

verduras de la estacion.

B http://www.alimentacion-sana.com.ar/Portal%20nuevo/actualizaciones/frutasyverduras.htm




VERDURAS ENERO FEERERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULio AGOSTO SEPTIEMERE OCTUBRE MNOVIEMBRE DICIEMERE

ACELGA
ACHICORIA

ALCACHOFA

BERENJENA

BERRO

BONIATO

BRECOL Y COL
CALABACIN

CALABAZA

CANONIGOS
CEBOLLA
CHAMPINON

CHIRIVIA

COL DE BRUSELAS

COLIFLOR

ENDIVIA

ESCAROLA

ESPARRAGO

ESPINACA

GUISANTE

HABA TIERNA

JUDIA VERDE

LECHUGA

NABOS

PATATA

PEPINO

PIMIENTO

PUERRO

RABANO
RAMOLACHA
TOMATE

ZANAHORIA

1 http://lacocinadejorgemartindiaz1.blogspot.com/2011/02/calendario-de-frutas-y-verduras.html
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' Temporada do recoleccién y mejor época de consumo
Temporada de recoleccion temprana o tardia.
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ANEXO O: EJEMPLO DE MANUAL DE PROCESQOS

11‘:omoPrepaﬁuﬂ~-- I’. ng :; Como Preparaun... 2
=

2\‘ Wild Mangolult: BAR Kiwilicious:
INGREDIENTES:
INOREDIENTES:

+  Jugode Naranja
7 = M = d de Naranj
S : 4Stdes de Kiwl
= DArandanos = JEarzamoras

PREPARACION: PREPARACION:

Llena un vaso madidor con jugo
de Maranja de las mezcladoras,
vacialo a la licuadora, despuds
agrega los cubos de mango,
fresas v ardndanos al vaso de la
licuadora.

Ciérrala y mézclalo a primera
velocidad por 45 segundos.
Filtra, las sobras con el colador
en un JC Vaso, ciérralo vy
entrégaselo al cliente.

Liena un vaso medidor con jugo
de Maranja de las mezcladoras,
vacialo a la licuadora, daspuds
agrega los 4 slides de kiwi y las
3 rarzamoras al vazo de la
licuadora.

Ciérrala y mézclalo a primera
velocidad por 45 segundos.
Filtra, las sobraz con el colador
en un JC Vaszo, ciérralo y
entrégaselo al cliente.

thebebedled e e ek e
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ANEXO P: EQUIPO

Licuadoras Industriales

Extractor

Refrigerador

Fregaderos

Mesa de Trabajo

"

Almacen

ANEXO Q: LAYOUT Y DECORACION
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