UNIVERSIDAD MAYOR DE SAN ANDRES

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y
FINANCIERAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

MANA ANDINO: NUTRICION MAGICA CON
PRODUCTOS REGIONALES PARA EL AYUNO
INTERMITENTE, SERVICIO DE ALIMENTACION
SALUDABLE Y NUTRICION INTELIGENTE EN EL
AJETREADO ESTILO DE CIUDAD DE LA PAZ

Proyecto de grado presentada para la obtencién del grado de Licenciatura

Por: AGUILAR MONTES RODRIGO

CORANI ORTEGA CELESTE DIANA

Tutor: MSc. SORIA LIZARAZU MARILYN SABRINA
La Paz —Bolivia 2024



DEDICATORIA

A mi mam4, por su apoyo incondicional, su amor constante, y por creer en mi incluso en
los momentos més dificiles. Este logro es tan suyo como mio.

Rodrigo Aguilar Montes

A mi hermano Victor Augusto Corani Ortega por impulsarme y apoyarme en todo
momento

A mis padres Olga Ortega y Artiliano Corani por su apoyo emocional, econdmico y
entera disponibilidad; por ser tan pacientes a lo largo de mi carrera, ademas por las
recomendaciones que siempre me han brindado.

A todos mis hermanos y hermanas, por su paciencia, comprension, ayuda, consejos, por
ser un ejemplo a seguir y por ser un pilar fundamental a lo largo de mi vida y mis
estudios.

Celeste Diana Corani Ortega



AGRADECIMIENTO

A mi mama4, por su amor incondicional y por estar siempre a mi lado en cada paso de
este camino."

"A mi hermana, por su apoyo constante y por ser mi compafiera en los momentos
buenos y dificiles."

"A mi hijo, por su compafiia inigualable que me brindé consuelo y alegria en todo
momento."

"Y, por altimo, a mi mismo, por encontrar la fuerza y la determinacion cuando sentia
que no podia seguir adelante."

Agradecemos a dios por permitirnos llegar a estas instancias

A nuestras familias por siempre estar cerca, brindandonos su colaboracion, ddndonos
esa fortaleza y el impulso de seguir siempre adelante

A nuestra tutora MSc. Soria Lizarazu Marilyn Sabrina por la guia y consejos que nos
brindé para culminar nuestro proyecto y asi poder optar por el grado de licenciatura.



1

deseos

INDICE

DEFINICION DEL NEGOCIO......cciiiiiieiiieieese e 1
1.1 Naturaleza de 18 eMPreSa...... ..o 1
1.2 ConCepto de NEJOCIO ...ccvveeeirieiieeie et se et sae e nreas 2
1.3 El Producto y su generacion de Valor.........c.cccecveieiieiiesc s 4
1.3.1 Beneficios del ayuno intermitente...........cccccevveveiieiieiecieese e 4
1.3.2 Propuesta de valor que brinda Mand Andino ..........c.cccceeevvveveierinnnn, 5
1.4 Planificacion eStrategiCa.........ccoiurueriririerieiesise e 8
1.4.1 Determinacion de 1a MiSIiON ..........cccovvvvivieiieiieieie e 8
1.4.2 Determinacion de ViSION........ccocovviiiiiiiiniinieiese e 9
1.4.3 Determinacion de PrinCIPIOS ........cccevveviiiieie e 9
1.4.4 Determinacion de ValoresS.........cccocvevvviveieeieiese s, 10
1.5 Claves de Gestion Empresarial..........cocooeeierennineneinc e, 11
1.6  Estrategias COMPELITIVAS .......cocoveiviriiriiiiiisicieee s 15
1.7 Estrategias empresariales ...........ccccevvveviiieie e 18

MERCADO ...ttt ettt 19

2.1 Producto mercadotécnico, consumidor, satisfaccion de necesidades y/o

19
2.1.1 Producto MercadoteCNICO ......oeeeeeeeeeeeeee et 19

2.1.2 PreCio ESHIMAT0 . ..uuueeeeee s 28



2.1.3  Consumidor eSPECITICO .......civiiriiirieieeree e 29
2.1.4 Descripcion del problema identificado..........ccocooeviiiiinincicinne, 30
2.1.5 Satisfaccion de necesidades Y/0 deSEO0S.........ccccvverveiververieerieseennnan, 30

2.2 Potencial de mercado, la competencia, barreras de entrada y/o de salida

31
2.2.1 Potencial de Mercado..........cocoreiririiinineeseses e 31
2.2.2 L8 COMPELENCIA. ...c.viviiiiiieieeiieieie ettt 36
2.2.3 Barreras de entraday de salida...........c.ccoovririiiineniiiniee 47

2.3 Segmentacion del mercado, participacion de mercado, potencial de

Ventas, PronaStiCo 0 VENTAS..........cccviieeiiiie et re e 49
2.3.1 Segmentacion del mercado...........ccccevevieviiieiieie e, 50

2.3.2 Potencial de VENTAS .........ccoviiiiiiiiieeesee e 61

2.3.3  PronOstiCo de VENLAS.........cccurueririiirieiee e 64

2.4 El cliente objetivo, comportamiento del consumidor............ccccceevennneen. 70

2.4.1 Comportamiento del ConSUMICOr .........ccooviiiiiiiiieic e 76

2.5 Estrategia de Marketing.........c.cccoeviiiiiiii i 80

2.5.1 Objetivos de marketing ........cccccevvveviiiiicie e 80

2.5.2 PrOQUCEO. ...ttt 81

2.5, 3  PlAZA ettt nnnnnnnnnn 82



2.5 PHCIO e 83

2.5.5  PrOMOCION ..ottt 84
2.6  Estrategia del INQreS0 .......cccvevveiieiiieieece e 86
2.7 POSICIONAMIENTO ...vuveviiiecieiieie et 88

2.7.1 Estrategia de diferenciaCion ............ccccceovvevviieiieeie s, 88

2.7.2 Estrategia de POSICIONAMIENTO. ........cccoririiirieieiese e 89
2.8 Ciclo de Vida del ProduCtO .........cccooeieriiiiiininieierie e 90

2.8.1 Fase de INtroduCCION .........cccoeiiriiiiiine e 91

2.8.2 Fase de CreCimIentO ........ccocuierieirerieine et 92

2.8.3 Fase de MadUIEZ.........ccccooviiiieiiiiieiieee e 93

2.8.4 Fase de DECIIVE ... 94

3 OPERACIONES (PRODUCCION) .......vvvoieeeieeeeeeeeeeeeeeee e 95

3.1 Disefio y desarrollo de productos. Descripcion técnica y funcional del

producto. Caracteristicas de la calidad del producto (bien/servicio). ...........cccccvevenee. 95
3.1.1 DeSCripCioNn tECNICA ......cveuereeeeiieieieeie et 97

3.1.2 Descripcion funCional............cocoviiiiiiiiiieee e, 103

3.1.3 Caracteristicas de la calidad del producto (bien/servicio).............. 105

3.2 Proceso de produCCiOn...........ccceceeieeiieiieceee e 106

3.2.1  TIPO UE PrOCESO: ..veeviiiiiieiiee et ctee ettt srra s 106



3.2.2 Descripcion detallada de fases y tareas por puesto ...........cccceeeeeene 107
3.2.3 Personal cargos y fUNCIONES .........cccooiiieieiieiee e, 118

3.3 Maquinas, equipos, vehiculos, otros similares. Descripcion de

caracteristicas técnicas, fisicas, funcionales, capacidad de produccion..................... 119

3.4 Insumos (descripcion especifica (técnica, caracteristicas de calidad de los

iNSUMOS). Proveedores Yy SUDCONEIAtISTAS. .........c.civveieiieieeie e 128
K IO R o (0 )Y =TT (o] 5 USRS 135

3.5 Planta: Calculo de la capacidad de produccion, localizacion y distribucion

de planta 136

3.5.1 Capacidad de produCCiON ............ccoeerererineneneese e 136
3.5.2 Capacidad de COMENSAIES...........cceeeeiieiiiiece e 139
3.5.3 Actividades del restaurante.............ccooveverererenenienesesesee e, 141
3.5.4  Control de INVENTAIIOS: .....coveiveiiiiiicieeeeeee e 142
3.5.5 Localizacion del restaurante...........ccocoevereenenersiene e 144
3.5.6 Distribucion del restaurante............ccooevvevererenieienecece e, 151

A FINANZAS . ...ttt e et e e tae e s rae e aaee e 153
4.1 Presupuesto de INVEISION .........cocueierieienieniiniesieeeeie e 154
411 INVEISION PrOPIA...cveeseeueeieieiisiesiesiesiesieesieee ettt 154
4.1.2 Prestamo DANCAIO .......ccoveveeieieere e seese e 155

4.2 Presupuesto de OPEraCiONES........cceiveeiueeiiveeiieesieesieeseeesieeseeeseeesseeanes 157



4.2.1 CoStoS de ProdUCCION ...t 157

4.2.2 Costos de AAMINISLraCion ...........ccoceovvereinieneneese e 162
4.2.3 Gastos de Organizacion y Constitucion ...........ccccceevveveiveeseesnenn 165
4.3 Punto de eqUIliDriO .....cooiieiice e 166
4.4 FINANCIAMIENTO ..ottt 170
4.4.1 Estado de ReSUItadOS..........coceiviiiiiniiiinieeee e, 171
4.5 Cash flow (flujo de CajJa) ......ccovuvveiriiiiii i, 173

4.6 Evaluacion financiera (VAN, TIR, INDICE DE RENTABILIDAD)..175

4.6.1 Calculo de la Tasa de Descuento (WACC) ......ccceevvevveveiiieiieeniene 175
4.6.2 Calculo de Indicadores FINANCIEr0S ..........cccververirerereinienieeneens 177
ESCENARIOS ... .ot 179
5.1 Primer ESCENANIO ....ccooviveiiiiiiieeieiesiese st 182
5.2 SeguNdO ESCENAIIO .....cveivieiieie ettt 186
5.3 TErCEI ESCENANO ....oveviiiiieieeiieieie ettt 189
ORGANIZACION ADMINISTRATIVA Y LEGAL ...c.coovvveeeeereeren. 193
6.1  Personeria JUridiCa ..........cooeiririinieieeisesee e 193
6.2 REQISIIO LEGAl ....oveiiiiiiiiiceee e 194
6.2.1 REQISIIO BN SEPIEC. ....iiviiiieiieiiiieie ettt 195
6.2.2 Servicios de Impuestos Nacionales ...........cccovvevereeieeieseesneriene 195

6.2.3  Gobierno Municipal ..........ccccooviiiiiii 196



6.2.4 Afiliacion a la Gestora PUBDIICA.........evvveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 199

6.2.5 Ministerio de Trabajo ..o, 199
6.2.6 REegIStro SANITArio ........cceiveiieiicie e e 200

6.3 Organizacion empresarial..........ccccceveiiieiicie i 201
6.3.1 Nombre de 1a eMPreSa........ccceveeieiieiiiieie e 201
6.3.2 Slogan y logotipo de 1a eMpPresa........ccceevcervereseeneee e 202
6.3.3  Organizacion empresarial...........ccocooeririineneneese e 203

6.4 Procedimientos técnicos — administrativos ...........ccccoeeereerncinncnnnnn. 218
6.4.1 Reglamento Interno de la EMPresa ........cccooevvevveivececiiesee e 218

7 CONCLUSIONES ... ..o 226

8 RECOMENDACIONES..........coi e 227



indice de Tabla

Tabla 1 ESPECITICACIONES.....c.coviiiieiieie ettt 2
Tabla 2 Ayuno en dias alternativos..........ccccoeeereneiieieeieeriese e 25
Tabla 3 Bolivia: Producto Interno Bruto por departamento...........cc.ccceveveeennee. 35
Tabla 4 Competencia DIFECTA........cccviieiieiecie e 41
Tabla 5 Competencia INAIFECTA .........ocveiieesiecece e 44

Tabla 6 Proyeccion de poblacion en Bolivia 'y en el municipio de La Paz a 2022

.......................................................................................................................................... 50
Tabla 7 FOrmula de 1a MUESLIA........c.ccveveieiiie e 51
Tabla 8 Segmentacion y descripcion del mercado ..........ccooeveveievviececiesienen, 52
Tabla 9 Potencial de MErcado .........ccoocueiieiieiieiece e 62
Tabla 10 Potencial de VENTas..........cccceiveiiieeieie e 64
Tabla 11 Proyeccion de ventas Para [0S almUuerzos..........ccocevevereveseseeeeseennnn, 66
Tabla 12 Proyeccion de Ventas para el Plan 1., 68
Tabla 13 Proyeccion de Ventas para el Plan 2., 68
Tabla 14 Proyeccion de Ventas para el Plan 3 ..., 69
Tabla 15 Proyeccion de Ventas para 10S JUQOS .........ccoeveevreneinininieeseseeeen, 70
Tabla 16 Analisis y comparacion de precios ante la competencia directa......... 84
Tabla 17 Menu que Ofrece Mana ANdiNo..........coovvvveiieiesiene e 97
Tabla 18 Menl Semanal...........ccoooveiiii i e 102
Tabla 19 Descripcion de los Diferentes Planes que Ofrece Mana Andino........ 103

Tabla 20 Fase de Compra y Abastecimiento de INSUMOS ........ccccceevvriverveeene. 107



Tabla 21 Fase de Preelaboracion (Mise en PIace)........cccccoveveveieiviinsieieienn 110

Tabla 22 Fase de Solicitud de Servicio y Plat0..........ccccooeveiineniiiiiiieen 111
Tabla 23 Fase de Preparacion Luego del Pedido .........ccccoveveveinivinnieieinn, 113
Tabla 24 Fase de Entrega (Final) .......cccovveiiiiiiiieceeseee e 114
Tabla 25 Proceso de Produccion de 10S PIatos..........cccccoveieiiiiinniic e 116
Tabla 26 MagUINAITA .......ccoiviiiiiiiecieee e 119

Tabla 27 Detalle y Caracteristica Funcional de las Herramientas de Cocina ...123

Tabla 28 Detalles y Caracteristicas de Muebles 'y ENSeres...........cccccoveereeenne 125
Tabla 29 Detalle y Caracteristicas de Equipos y Vehiculos............cccoccvennene. 126
Tabla 30 Detalle y Caracteristicas de Uniforme de Trabajo...........ccccoevvevnene. 127
Tabla 31 DescripCion de INSUMOS .........cvevuerieieieiesr e 128
Tabla 32 Insumos de Servicios BASICOS .........cccerveerinieeneneise e 135
Tabla 33 Proveedores de Insumos y Materia Prima...........cccccovevinvnvnnninennenn 135
Tabla 34 Tiempo Aproximado de Preparacién /Coccion de los Alimentos......137
Tabla 35 Tiempo y Actividad del Operario y la Maquinaria...........c.ccocceeeenene. 137
Tabla 36 Capacidad de Produccién Segun la Capacidad de la Maquinaria......138
Tabla 37 Capacidad de Produccion de Platos ...........ccccevvevenevesnsn e 140
Tabla 38 Capacidad de Clientes ESPerados ...........ccocuvveieierenenenie e 140
Tabla 39 Capacidad Utilizada .............ccooovevieiieiiieieee e 141

Tabla 40 Frecuencia de Compra de Adquisicion de Materias Primas e Insumos



Tabla 42 Cuadro de Factores SUDJEtIVOS...........coceriririniice e 148

Tabla 43 Medida de Preferencia de Localizacion ..., 149
Tabla 44 Presupuesto de INVEISION ........ccccevereieiieiiceeieese e 154
Tabla 45 INVErSiON PrOPIa .......cccoiieiiiiieieisie e e 154
Tabla 46 Interés que se Paga por un Préstamo..........c.ccceveverevenieseseseeeeeenns 155
Tabla 47 Pardmetros para Adquirir un Préstamoen el BNB ..........c.ccccvevenee. 156
Tabla 48 Célculo de Amortizacion del Préstamo...........ccocevvvviienniicienenenn, 156
Tabla 49 Materia PriMa.........ccooviiieiiiie i 157
Tabla 50 VegetaleS Y VErduras ...........cccceiereniiininisieieeee e 158
Tabla 51 ADAITOTES ..o 159
Tabla 52 Condimentos Y CONSEIVAS.........ccceiviiriririresisieeeie e 159
TabIa 53 LACLEOS .....vvcveeeieieie ettt 160
Tabla 54 Envases para LIBVAr ... 160
Tabla 55 Articulos de LIMPI€Za........cccvveieiieiiiiereeeses e 161
Tabla 56 Mano de Obra DireCta..........ccvvevveieiieiiee e 161
Tabla 57 Servicios BASICOS ........ccccviviieieieieic s 162
Tabla 58 Mano de Obra INIreCta ..........ccoceveiiiiiiiiiieee e 162
Tabla 59 Material de ESCITOIIO. ......ccccuviieriieie e 163
Tabla 60 UNITOIMES........oiieiieieceece e 163
Tabla 6L AIQUITET ... s 163
Tabla 62 Lubricantes y COmbBUSHIDIES..........ccoviieiiiiiiiecee e 164

Tabla 63 DEPreCiaCiOn ........cccoeveieerieiieseese et see e ens 164



Tabla 64 Gastos de Organizacion y COnstituCION ...........ccoeeveveieseseseerienienns 165

Tabla 65 Célculo para el Punto de EqUIliDrio ... 166
Tabla 66 Punto de Equilibrio Anual en Unidades Vendidas...........ccc.ccoovennenne. 167
Tabla 67 Punto de Equilibrio, Pérdidas y Ganancias..........cccccecevvvrvivsvaeereenns 167
Tabla 68 Estructura de Inversion y Financiamiento ..........ccccccocevevvviivnveiennnenn 170
Tabla 69 Estado de ReSUItadOs ..........ccevveriiiiriieieie e 171
Tabla 70 FIUJO de Caja ....ccveoveiveriiiiiiieiiieiieee e 173
Tabla 71 CAICUIO del CAPM .......ocv et 175
Tabla 72 CAICUlo del WACKC ..ot 176
Tabla 73 Célculo de Indicadores FINANCIeros ...........cccovevveverereseseseeeeeeeenns 177
Tabla 75 Primer Escenario Estado de Resultados...........ccccoovvvevienieninineiene 182
Tabla 76 Primer Escenario Flujo de Caja .........cccovviiinieiiiiienc e 185
Tabla 77 Primer Escenario Indicadores FINanCIEroS.........ccovvvereereseesinerennes 185
Tabla 78 Segundo Escenario Estado de Resultados............ccccovvevveveieineennne. 186
Tabla 79 Segundo Escenario FIujo de Caja ........ccocvvvrereeiieiinene e 187
Tabla 80 Segundo Escenario Indicadores FINanNCIieros. ..........coocevvvererveriveneenne 189
Tabla 81 Tercer Escenario Estado de Resultados ...........cccevvevereeinnienneennne 190
Tabla 82 Tercer Escenario FIUjo de Caja.........ccocvviiiiiniiieiinee e 191
Tabla 83 Tercer Escenario Indicadores FiNaNCIeros ..........coocvevveveereesvesnereenes 192
Tabla 84 Formulario Descripcion de Puesto Gerente General............cccccoev..... 203
Tabla 85 Formulario Descripcion de Puesto Nutricionista..........cc.ccoeeevveneenne. 207

Tabla 86 Formulario Descripcion de Puesto COCINEro ........cccocvevvevevverivennenne 209



Tabla 87 Formulario Descripcion de Puesto Mesero.....

Tabla 88 Formulario Descripcion de Puesto Repartidor



indice de figuras

Figura 1 Valores Empresariales ... 10
Figura 2 Mana Andino Y SU ProduCCiON ..........cccevvviieneeinieiese e 19
FIQUIra 3 AYUNO 16/8 ..ot 22
FIQUIa 4 AYUNO 12/12 ..ottt 23
FIQUIa 5 AYUNO 20/4 ... 24
Figura 6 Imagen de Ayuno INtErmitente ..........ccoviiiiiiiiieienese e 27

Figura 7 Bolivia: Valor de ventas y/o servicios facturados en restaurantes,

acumulados al | semestre, 2022 — 2023 (En millones de dolares y porcentaje) .............. 32
Figura 8 Bolivia: Producto Interno Bruto por departamento .............ccccceeveeenee. 35
Figura 9 Analisis de 1a COMPELENCIA .......ooeeririeieiie e 40
Figura 10 Pregunta 1 Edad..........ccocviiiiiiiie e 53
Figura 11 Pregunta 2 GENEIO ........coevveiereieesiere et 54
Figura 12 Pregunta 3 OCUPACION.........ceiirieirieieieieeie et 55
Figura 13 Pregunta 4 Nivel de Ingresos al MeS..........cccovviiieiinencnisiceen, 57

Figura 14 Pregunta 9 Interés en Comidas Personalizadas de Ayuno Intermitente

Figura 16 Pregunta 17 Poder Adquisitivo que Tienen las Personas................... 60

Figura 17 Pregunta 18 Interés por Unirse a un Plan de Ayuno Intermitente......61



Figura 18 Pregunta 12 que Comida Comprarian las Personas Para Aplicar el

AYUNO INTEIMITENTE ...t bbb 65
FIQUra 19 BUYET PEISON ......ceiuiiieiiieiieeie sttt st nne s 73
Figura 20 Carta de Presentacion del Restaurante Mand Andino ...........cccccevene.. 82
Figura 21 Ciclo de vida del producto...........cccoeviiiiiiinieieee e 90
FIgura 22 Tip0 08 PrOCESO .....c..oiiiiiiiieiieieieie et 106
Figura 23 Distribucion del ReStaurante ...........ccccoeerereeneieisie e, 151
Figura 24 Punto de EQUIlIDIO........ccccoiiiiiii e, 169
Figura 25 Logotipo de Mana AndinNo.........ccoceieiinininiieieieesese e 202

FIgura 26 Organigrama ..........coeoererieeeieiesie et 203


file:///C:/Users/Celeste/Downloads/TERCERA%20PRESENTACIÓN%20%20CORREGIDO.docx%23_Toc163082468

RESUMEN EJECUTIVO

La Paz, Bolivia, enfrenta crecientes problemas de salud y nutricion debido al
consumo de alimentos poco saludables (Barrientos S. & Silva A., 2020). Mana Andino
propone una solucion enfocada en las necesidades de alimentacion saludable, integrando
el ayuno intermitente como estrategia innovadora para mejorar la salud y el bienestar.
Este enfoque responde al aumento de enfermedades relacionadas con la dieta y a la falta
de tiempo para cocinar, ofreciendo opciones nutritivas y compatibles con objetivos de
salud.

El proyecto incluye anélisis de mercado, plan operativo, marketing, anlisis
financiero y administrativo. Encuestas a personas entre 20 y 69 afios identificaron un
mercado potencial de 32,931 clientes, de los cuales se atendera el 0.3% debido a la alta
competencia. Este grupo estd dispuesto a pagar entre Bs. 26 y 30 por servicios que
incluyan control calérico y variedad.

El restaurante se posicionara mediante redes sociales, recomendaciones y sitios
web de salud, priorizando estrategias de bajo costo. También se ofrecera entrega a
domicilio. La operacion combinaré el trabajo del chef y un nutriélogo, asegurando menus
balanceados con informacidn cal6rica precisa.

El capital inicial requerido es de Bs. 739,238, financiado en un 91% por los
propietarios y 9% con un préstamo bancario. Los indicadores financieros muestran un
Valor Actual Neto (VAN) de Bs. 223,976, una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 34%,
un Indice de Rentabilidad (IR) de 1.30 y un periodo de recuperacion de inversion de 2

afios y 11 meses. Estos resultados destacan la rentabilidad y viabilidad del proyecto,



incluso bajo escenarios adversos. Mané Andino se presenta como una propuesta solida y

rentable para promover la alimentacion saludable en La Paz.
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1 DEFINICION DEL NEGOCIO

Dentro este primer titulo del plan de negocios, se establecera el negocio Mana
Andino el mismo es definido como Nutricion Magica con productos regionales para el
Ayuno intermitente, servicio de alimentacion saludable y nutricion inteligente en la
ciudad de La Paz.

Se desarrollara la naturaleza de la empresa, el concepto del negocio, el producto y
su generacion de valor, la mision, la vision, los principios, los valores, las claves de
gestion y la estrategia competitiva.

1.1 Naturaleza de la empresa

La empresa denominada por nombre comercial "Mand Andino" se dedica al
servicio de alimentacién saludable en base al ayuno intermitente, en este sentido el sector
al cual pertenece la empresa es el sector de la gastronomia entendiendo que “La
gastronomia es el conocimiento razonado de todo lo que se relaciona con el hombre, en
lo que a su alimentacion se refiere” (Gutierrez de Alva, 2012, pdg. 7) que abarca
actividades relacionadas con enfoques especificos de alimentacion; por consiguiente, el
rubro al cual pertenece y la actividad que realizara son de servicio y comercial
respectivamente; es asi que la base para su produccion y venta se encontrara ubicada en
el municipio de la ciudad de La Paz.

"Mana Andino" sera una empresa privada con fines de lucro, legalmente se
constituird como una empresa S.R.L. (Sociedad de Responsabilidad Limitada) con dos
propietarios como parte de su naturaleza juridica y de acuerdo a las necesidades iniciales

del negocio, se iniciara como una microempresa, debido a su tamafio.
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En el siguiente cuadro, se describen las caracteristicas mas importantes que
definen la naturaleza del negocio:
Tabla 1

Especificaciones

AMBITO DENOMINACION

Nombre/razén social de laempresa Mana Andino
Tamario Microempresa

) ) Sociedad de Responsabilidad
Tipo de sociedad

Limitada
) o Elaboracion y comercializacion
Tipo de actividad )
de alimentos
Rubro Servicios - Hoteles y restaurantes
Sector Secundario
Ambito de actividad Local (municipio de La Paz)

Nota. Fuente: Elaboracion propia
1.2 Concepto de Negocio

Mana Andino es un establecimiento que ofrece una alimentacion nutritiva
completa basada en el ayuno intermitente, que proporciona asesoramiento nutricional,
comprometida a ofrecer una experiencia culinaria saludable y educativa con un enfoque
integral que busca satisfacer las necesidades alimenticias nutritivas priorizando la salud y
el bienestar de los clientes. Utilizando productos regionales, para la elaboracion de los
alimentos, logrando una integracion armoniosa con las preferencias y los gustos locales.

La empresa Mana Andino S.R.L. no solo se destaca por ofrecer una alimentacién

nutritiva completa basada en ayuno intermitente, sino que también ofrece un servicio de
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entregas a domicilio y oficinas para brindar comodidad a sus clientes. Ademas, la empresa
se diferencia al proporcionar un valioso servicio de asesoramiento nutricional con enfoque
en el ayuno intermitente. El asesoramiento se extiende mas all& de la entrega de alimentos
y abarca informacion detallada sobre los beneficios del ayuno intermitente y las diversas
formas de implementarlo segun los resultados especificos que los clientes buscan
alcanzar.

En el plan de asesoramiento, se ofrecera a cada cliente un cronograma
personalizado de horarios de comida para seguir el ayuno intermitente, junto con
recordatorios de los momentos adecuados para comer y ayunar a lo largo del dia, a través
de un CRM avanzado que conceda programar y automatizar el envio de mensajes por
correo electronico, WhatsApp, telegram y otras aplicaciones. Este servicio postventa no
solo busca fortalecer la relacion con los clientes, sino también maximizar los resultados
de salud al proporcionar orientacion continua y recordatorios Utiles.

Mana Andino se compromete a ofrecer no solo una experiencia culinaria saludable
y conveniente, sino también a ser un recurso educativo para sus clientes. El equipo de
expertos en nutricion de la empresa estd disponible para proporcionar informacion
detallada sobre los principios del ayuno intermitente, sus beneficios para la salud y las
mejores practicas para integrar este enfoque en el estilo de vida de cada individuo.

Con este enfoque integral, Mana Andino busca satisfacer las necesidades
alimenticias de sus clientes y paralelamente también busca empoderarlos con el

conocimiento necesario para tomar decisiones informadas sobre su salud y bienestar. Este
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servicio adicional de asesoramiento nutricional refleja el compromiso de la empresa con
la salud integral de sus clientes.
1.3 El Producto y su generacion de Valor

En este punto se desarrollan la descripcion del producto y la generacion de valor
que son muy importantes al momento de diferenciarse del resto de servicios existentes en
el mercado.

“El servicio y su produccion puede estar vinculada o no con un producto fisico”
(Kotler P.,1997, como se citdé por Duque Oliva, 2005, pag. 64). “Servicio es entonces
entendido como el trabajo, la actividad y/o los beneficios que producen satisfaccion a un
consumidor” (Duque Oliva, 2005, pag. 2). Ademas, se debe tomar en cuenta la generacion
de valor donde se puede decir que “Generar valor es el método a través del cual una
compafiia acrecienta sus utilidades en un periodo de tiempo; tiene que ver con la imagen
publica de la empresa, la percepcién que los consumidores tienen de la misma y la
efectividad de sus productos y servicios” (Maldonado Serna, 2022).

131 Beneficios del ayuno intermitente

La implementacion de dietas intermitentes sugiere un aumento de la esperanza de
vida, gracias al desarrollo de resistencia a desafios posteriores como respuesta adaptativa
a la exposicion continua a periodos de ayuno, los cuales promueven la proteccion y
reparacion celular, asi como la eliminacion de las células dafiadas. Las células muestran
respuestas adaptativas al estrés que conduce a una mayor expresion de las defensas
antioxidantes, reparacion del ADN, control de la calidad de las proteinas, autofagia y

regulacion de la inflamacion, al igual que mejoran la regulacion de la glucosa, control de
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los niveles y respuesta a la insulina, facilitan el control de la presion arterial, contribuyen
a la pérdida de peso, especificamente de la masa grasa, manteniendo masa muscular,
logran una disminucidn de niveles de colesterol, triglicéridos, lipoproteinas de alta y baja
densidad (HDL y LDL); por lo tanto el ayuno intermitente influye positivamente en
trastornos cronicos como la obesidad, diabetes, enfermedades cardiovasculares, canceres
y enfermedades cerebrales neurodegenerativas (Blanco B. M., 2021)
1.3.2 Propuesta de valor que brinda Mana Andino

1.3.2.1  Menu Personalizado de Ayuno Intermitente:

Mand Andino ofrece un menu de ayuno intermitente personalizado con
ingredientes frescos y locales, adaptado a las necesidades individuales de cada cliente para
garantizar una alimentacion saludable y diversa. La personalizacién del menu se adapta a
las necesidades de salud y estilo de vida de cada cliente, proporcionando un valor
nutricional al servicio de alimentacion que estan adquiriendo.

1.3.2.2  Servicio de Entregas a Domicilio y Oficinas:

El servicio de entregas a domicilio y oficinas afiade conveniencia para los clientes,
eliminando la necesidad de preparar comidas o buscar opciones saludables fuera de casa.
Esta comodidad es un valor significativo para aquellos que buscan una solucién préctica
para sus necesidades alimenticias.

1.3.2.3  Asesoramiento Nutricional:

La empresa va méas alla de simplemente proporcionar alimentos al ofrecer un

asesoramiento nutricional. Este servicio agrega un valor de experiencia Unica y

personalizada, al proporcionar informacion educativa sobre los beneficios del ayuno
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intermitente y orientacion sobre como implementarlo de manera efectiva para lograr
resultados especificos, de acuerdo a las diferentes preferencias dietéticas.

Mana Andino se distingue al educar a sus clientes sobre los beneficios y las
mejores practicas del ayuno intermitente. Esto no solo promueve un enfoque saludable
hacia la alimentacion nutritiva (beneficios funcionales), sino que también empodera a los
clientes para tomar decisiones informadas sobre su bienestar y traducirlas en diferentes
platos que sean de su agrado (beneficios emocionales).

La combinacion de wuna alimentacion saludable, entregas a domicilio,
asesoramiento nutricional y educacién sobre el ayuno intermitente refleja el compromiso
de la empresa con la salud integral de sus clientes. Este enfoque agrega un valor
significativo al abordar no solo las necesidades alimenticias, sino también el bienestar
general.

1.3.2.4  Sostenibilidad y apoyo a la produccion regional

Mana Andino se compromete a utilizar productos frescos y locales en sus menus
personalizados de ayuno intermitente. Esto no solo garantiza que los platos sean nutritivos
y deliciosos, sino que también refleja un compromiso con la sostenibilidad, el apoyo a la
economia local y la promocion de practicas agricolas responsables. Al integrar estos
principios, Mana Andino no solo satisface las necesidades alimenticias y de salud de sus
clientes, sino que también contribuye al bienestar de la comunidad y el medio ambiente.

1.3.2.5  Principios del Ayuno Intermitente

El ayuno intermitente es un patron alimenticio que alterna periodos de ingesta de

alimentos con periodos de ayuno. Esto puede implicar periodos de ayuno de varias horas
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hasta dias alternados de comer y ayunar. Algunos de los beneficios asociados con el ayuno
intermitente y una alimentacion adecuada incluyen la regulacion de los niveles de azUcar
en la sangre, la mejora de la sensibilidad a la insulina, la promocién de la pérdida de peso
y la quema de grasa, la reduccion de la inflamacién y el riesgo de enfermedades cronicas,
y la promocion de la longevidad. Al permitir al cuerpo periodos de descanso digestivo, el
ayuno intermitente puede ayudar a optimizar la salud metabdlica y promover una mejor
funcién celular y hormonal.
1.3.26  Autofagia

Ademaés de los beneficios mencionados, el ayuno intermitente también puede
estimular un proceso celular llamado autofagia. La autofagia es un mecanismo natural de
limpieza celular en el cual las células eliminan y reciclan componentes no deseados o
dafados. Durante el ayuno, el cuerpo aumenta la actividad de la autofagia, lo que puede
ayudar a eliminar toxinas, proteinas defectuosas y otros desechos celulares. Este proceso
contribuye a la salud celular, la renovacion de tejidos y la prevencion de enfermedades.

¢ Qué vendemos?

Mana Andino ofrece un servicio integral de alimentacién basada en ayuno
intermitente, poniendo a disposicion un menu diversificado de platos y alimentacion
personalizada, entregas a domicilio, asesoramiento nutricional y educacion sobre el ayuno
intermitente para satisfacer las necesidades de salud y bienestar de sus clientes.

¢A quién vendemos?
Manéa Andino dirige sus servicios de alimentacion basada en ayuno intermitente a

personas mayores de 18 afios conscientes de la salud y el bienestar que buscan opciones
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de comida personalizadas, convenientes y educativas para integrar el ayuno intermitente
en sus estilos de vida ocupados.
¢ Qué necesidades satisfacemos?

Manéa Andino satisface las necesidades fisiologicas alimenticias y la de seguridad
de salud, de clientes conscientes de la salud y el bienestar, ofreciendo comodidad con
entregas a domicilio y opciones de alimentacién basada en ayuno intermitente, ademas de
brindar conocimiento nutricional para una experiencia personalizada y saludable.

¢Por qué nos eligen?

Manéa Andino es preferido por sus clientes en lugar de otras opciones debido a su
combinacién Unica de personalizacion en la alimentacion nutritiva basada en ayuno
intermitente, conveniencia a través de entregas a domicilio, asesoramiento nutricional
integral por expertos nutricionistas, y su compromiso con la salud y metas que el cliente
busca, ofreciendo una experiencia completa y personalizada.

1.4 Planificacion estratégica

En funcion a lo expresado hasta el momento, la empresa se ha planteado la
siguiente mision, vision, principios y valores que son la planificacion estratégica guia para
alcanzar las metas propuestas en este proyecto.

1.4.1 Determinacion de la Misién

“La mision es la razén de existir de la organizacion, es el proposito central para el
que se crea un ente y sintetiza las necesidades que satisface a través de su actividad
respecto de la sociedad” (Solano Santos, 2009).

La mision de Mana Andino sera:
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“Brindar un servicio de alimentacién nutritiva, enfocado en el ayuno intermitente,
para proporcionar a las personas opciones culinarias deliciosas y nutritivas promoviendo
una vida saludable y equilibrada.”

1.4.2 Determinacion de Vision

La vision, en su forma mas clara tal como lo define (McGraw, 2000) llega a ser
“El camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para
orientar las decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad” (pag.
283).

La visién de Mana Andino seré:

“Ser el referente lider en el mercado de alimentacion saludable, integrando el
servicio nutricional con el ayuno intermitente, creando una comunidad sélida de clientes
comprometidos con su bienestar y una relacion positiva con la comida, respaldada por los
servicios y orientacion nutricional en la ciudad de La Paz.”

1.4.3 Determinacion de Principios
e Compromiso con la Salud: Priorizar la salud integral de los clientes a
través de opciones alimenticias basadas en ayuno intermitente.
e Calidad e Higiene: Mantener altos estandares de calidad en la preparacion
de alimentos y garantizar la manipulacién higiénica de ingredientes.
e Personalizacion: Adaptarse a las necesidades individuales de cada cliente,
ofreciendo un servicio de alimentacion basado en ayuno intermitente

personalizado.
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Educacion Nutricional: Valorar la educacion nutricional y proporcionar
asesoramiento que empodere a los clientes con conocimientos sobre los
beneficios del ayuno intermitente y habitos alimenticios saludables.
Compromiso social: impulsar el desarrollo de la sociedad a través de una
alimentacion adecuada y priorizando la salud y el bienestar de las personas
que conforman la sociedad.

Desarrollo Profesional: Apoyamos el crecimiento y desarrollo profesional
del potencial humano mediante programas de formacion y reconocimiento.
Determinacion de Valores

Respeto: Tratar a cada persona (cliente, personal, proveedor), como un ser
valioso.

Empatia: La empresa se pondra en la piel del cliente para tratar tal como
nos gustaria que nos traten a nosotros.

Pasion: Comprometidos con lo que hacemos de corazén para que los
clientes vean la dedicacion y pasién por el trabajo que hacemos.
Confianza: El restaurante se destaca por ser una empresa transparente que
garantiza la eficiencia y la eficacia en el proceso de produccion al igual
que la confianza en los productos y servicios ofrecidos.

Innovacion: En la presentacion del menu diversificado de platos aplicando

el ayuno intermitente e integracion de profesionales nutricionistas.

Valores Empresariales
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Nota. Fuente: Elaboracion propia

1.5 Claves de Gestion Empresarial

Las claves de gestion de la empresa son las siguientes:

Enfoque en el Cliente: Mana Andino coloca al cliente en el centro de
todas las decisiones y acciones, adaptando los productos y servicios para
satisfacer sus necesidades y expectativas. Esto se realiza mediante
encuestas regulares de satisfaccion, analisis de feedback de los clientes y
reuniones periddicas con los equipos de servicio al cliente para ajustar y
mejorar la oferta. Ademas, se personalizan los menus de ayuno
intermitente para adaptarse a las necesidades dietéticas y preferencias

individuales de cada cliente.
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Eficiencia Operativa: Para garantizar una produccion y entrega eficientes
de los productos basados en ayuno intermitente, Mana Andino
implementara sistemas de gestion de inventarios y de pedidos. Se
optimizaran los procesos de preparacion de alimentos mediante la
estandarizacion de recetas y procedimientos, asi como la utilizacion de
tecnologias avanzadas en la cocina. Ademas, se estableceran rutas de
entrega optimizadas para asegurar que los pedidos se entreguen de manera
puntual y eficiente.

Gestion de Calidad: Mana Andino mantendra altos estandares de calidad
en la preparacién de alimentos y garantizara la seguridad alimentaria en
todas las etapas del proceso. Esto se logrard mediante la implementacion
de un sistema de gestion de calidad basado en las normas HACCP
(Andlisis de Peligros y Puntos Criticos de Control). Se realizarén
auditorias regulares y capacitaciones continuas para el personal sobre
buenas practicas de manipulacion de alimentos. Ademas, se estableceran
controles de calidad estrictos para los proveedores y los ingredientes
utilizados.

Innovacion Continua: Para estar atentos a las tendencias del mercado y
adoptar préacticas innovadoras, Mana Andino se encargara de monitorear
las tendencias alimenticias y tecnoldgicas, asi como de desarrollar nuevas
recetas y métodos de preparacion que mejoren la oferta actual. Se

fomentara una cultura de innovacion entre los empleados, incentivandolos
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a proponer ideas y soluciones creativas para mejorar continuamente los
productos y servicios.

Desarrollo del Talento: Mana Andino invertiré en el desarrollo y
capacitacion del personal para asegurar un equipo competente y
comprometido. Se implementaran programas de formacion continua en
areas como nutricion, técnicas culinarias, servicio al cliente y gestion de
calidad. Ademas, se ofreceran programas de reconocimiento y
recompensas para motivar y retener a los mejores talentos.

Planificacion Estratégica: Mana Andino desarrollard y seguird una
estrategia clara y alineada con los objetivos a largo plazo de la empresa.
Se realizaran sesiones de planificacion estratégica anuales para revisar y
ajustar los objetivos y metas de la empresa. Se utilizaran herramientas de
analisis estratégico como el Andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas) y el Analisis PEST (Politico, Econdémico, Social
y Tecnoldgico) para identificar oportunidades y desafios en el mercado.
Ademas, se estableceran indicadores clave de desempefio (KPIs) para
monitorear el progreso y asegurar que la empresa se mantenga en el
camino correcto hacia sus objetivos.

Gestion Financiera: Mana Andino mantendra una gestion financiera solida
y eficiente para asegurar la viabilidad y rentabilidad del negocio. Se
implementara un sistema de contabilidad y finanzas robusto para

monitorear los ingresos, gastos y flujos de efectivo. Se realizaran analisis
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financieros regulares para identificar areas de mejora y optimizar los
costos operativos. Ademas, se desarrollaran planes financieros a largo
plazo y se buscaran oportunidades de financiamiento y inversion para
apoyar el crecimiento del negocio.

Comunicacion efectiva: Mand Andino establecera canales de
comunicacion claros y abiertos tanto interna como externamente para
fomentar la colaboracion y la comprensiébn mutua. Internamente, se
utilizaran plataformas de comunicacion como intranets, boletines y
reuniones periddicas para mantener a todos los empleados informados y
alineados con los objetivos de la empresa. Externamente, se utilizaran
redes sociales, boletines informativos y encuestas para mantener una
comunicacion constante con los clientes y la comunidad, asegurando que
sus necesidades y expectativas sean siempre escuchadas y atendidas.
Adaptacion al cambio: Tener la capacidad de ajustarse a las preferencias
de los clientes y enfocarse en las necesidades de los mismos atendiéndolos
oportunamente. ajustando el menld que se pretende proporcionar; del
mismo modo adaptarse a los cambios continuos del entorno integrando la
tecnologia a través del marketing que se realizara atendiendo de esa
manera la inclinacion que se en la actualidad se tiene por la tecnologia, que
facilita la vida ajetreada de los clientes.

Responsabilidad social corporativa: Integrar practicas éticas y sostenibles

a través de practicas ecoldgicas, respetando la madre tierra, para de esa
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manera contribuir con la sociedad, a través de la utilizacion de empaques

y bolsas biodegradables.

1.6 Estrategias Competitivas

La importancia de este punto es esencial, al momento de identificar las alianzas y

diferenciacion que se tiene respecto a la competencia, por eso las estrategias que se van a

implementar dentro de lo que es la parte competitiva son las siguientes:

Diferenciacion del Producto:

Desarrollar ofertas Unicas de alimentos basados en ayuno intermitente,
utilizando ingredientes locales y de temporada.

En primer lugar, se debe investigar y comprender los diferentes tipos de
ayuno intermitente y sus requisitos nutricionales especificos. Esta
comprension guiara la seleccion cuidadosa de ingredientes locales y de
temporada, asegurando frescura y calidad en cada plato.

Posteriormente, se desarrollaran recetas creativas que no solo cumplan con
los principios del ayuno intermitente, sino que también sean visualmente
atractivas y sabrosas. Ofrecer menus personalizados adaptados a diversos
tipos de ayuno, como el método 16/8 o el ayuno 5:2, permitira a los clientes
elegir opciones que se ajusten a sus necesidades individuales. Rotar el
menu segln las estaciones no solo maximiza la frescura de los
ingredientes, sino que también resalta la variedad y la sostenibilidad en la
oferta culinaria. Esta combinacién de ingredientes frescos, creatividad

culinariay adaptabilidad nutricional asegura una experiencia gastronémica
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distintiva que no solo apoya la salud y el bienestar, sino que también
fortalece los lazos con la comunidad local y el medio ambiente.
Enfoque en la Experiencia del Cliente:

e Laatencion al cliente que brindaremos sera Unica y personalizada desde la

preventa hasta la postventa, siempre con el fin de preservar la lealtad del
cliente, aplicando ofertas y descuentos.
Para mejorar la experiencia del cliente con servicios adicionales, como
seguimiento personalizado, se implementard un CRM avanzado (programa
de interaccion automatizada con clientes) que permitird programar y
automatizar el envio de mensajes por correo electronico, WhatsApp,
Telegram y otras aplicaciones. Estos mensajes estaran disefiados para
sugerir opciones del menu basadas en las preferencias y objetivos
individuales del cliente, asi como para facilitar consultas nutricionales
regulares. Este enfoque no solo buscaré fidelizar a los clientes al ofrecerles
una atencién personalizada y proactiva, sino que también fortalecera la
relacién de confianza al proporcionar un servicio que se adapte de manera
dinamica a las necesidades cambiantes de cada cliente.

e Garantizar un servicio de entrega a domicilio rapido y confiable para
maximizar la conveniencia del cliente. Se tomara en cuenta servicios de
entrega propio y también servicios externos de delivery para poder

cumplir los objetivos.
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e Laatencion al cliente que brindaremos sera Unica y personalizada desde la
preventa hasta la postventa, siempre con el fin de preservar la lealtad del
cliente, aplicando ofertas y descuentos.

Colaboraciones Estratégicas:

e Establecer asociaciones con nutricionistas, entrenadores personales u otros
expertos en bienestar para fortalecer la credibilidad de la marca y ampliar
la base de clientes. Se buscara empresas y personas que sigan nuestras
mismas ideas de atencion y bien estar para los clientes para hacer conocer
nuestra marca.

e Colaborar con proveedores locales de alimentos saludables para fortalecer
la cadena de suministro y promover productos frescos y de calidad.

e Contactar con empresas con las que podamos colaborar mutuamente como
gimnasios, para que a través de ellos podamos identificar las necesidades
de los clientes y asi poder hacer un seguimiento oportuno y adecuado.

e Invitacion a influencers para que puedan hacer conocer el restaurante
“MANA ANDINO” a través de sus redes, esto en la actualidad es muy
relevante, por eso se acudira a esta estrategia, para la difusion del servicio
y comidas que ofrece Mana Andino y asi lograr presencia en el mercado.

Marketing Digital y Presencia en Redes Sociales:

e Desarrollar una sélida presencia en linea mediante estrategias de

marketing digital, redes sociales y contenido relevante que destaque los

beneficios del ayuno intermitente y la propuesta de valor de Mana Andino.
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e Fomentar la participacion activa de los clientes a travées de plataformas en
linea, creando una comunidad en torno a la marca: en el proceso de compra
implementar una interfaz de compra en linea y ofreciendo asesoramiento
en linea, en la postventa se tendrd una retroalimentacion de los clientes
haciendo uso de las redes sociales que tendra “MANA ANDINO?”, a través
de los comentarios de los clientes, con el objetivo de tener una mejora
continuay asi ofrecer un servicio de calidad.

1.7 Estrategias empresariales

En este punto se entiende que:

"La estrategia es la direccion y el alcance de una organizacién a largo plazo, y
permite conseguir ventajas para la organizacion a través de su configuracién de
recursos en un entorno cambiante, para hacer frente a las necesidades de los
mercados y satisfacer las expectativas de los interesados” (Johnson & Scholes,
2000, pag. 145)

Las estrategias empresariales que se van a implementar en la empresa son las

siguientes:

e Otorgar una buena propuesta de valor para que el servicio se adapte a las
necesidades y sea aceptado por los clientes.

e Expandir el servicio primero a nivel municipal para luego hacerlo a nivel
departamental

e Mejorar el servicio de acuerdo a la preferencia de los clientes.
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2 MERCADO
En cuanto en este punto se describird el producto mercadotécnico, consumidor,
satisfaccion de necesidades y deseos de la empresa Mana Andino, dedicada al servicio de
alimentacion saludable enfocado en el ayuno intermitente.
2.1 Producto mercadotécnico, consumidor, satisfaccion de necesidades y/o deseos
Es determinante hacer mencién de las caracteristicas de la opcion elegible, viable
y repetible que se pone a disposicién de la demanda para satisfacer una necesidad o deseo
a través del producto en si (comida en base al ayuno intermitente); ademas definir las
caracteristicas del consumidor meta determinado por la empresa, en este sentido, se brinda
mayores expectativas sobre las mismas, de esta manera se buscara obtener una perspectiva
clara sobre el espacio donde se quiere posicionar al producto.
2.1.1 Producto mercadotécnico
El establecimiento Mana Andino, que se dedica al servicio de alimentacion
saludable en base al ayuno intermitente, dentro y fuera de sus instalaciones brindara dos
tipos de produccion: El servicio, que es la atencion al cliente (esto incluye el servicio de
nutricion y servicio de entrega) y el producto que son los platos de comida saludable en
base al ayuno intermitente, en este sentido ambos productos son determinantes, para el
funcionamiento adecuado de la empresa.
Figura 2

Mana Andino y su produccién
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Nota. Fuente: Elaboracion Propia

2.1.1.1  Descripcion del servicio

Se busca recomendar opciones que no solo cumplan con las expectativas de los
clientes, sino que las superen.

La atencion al cliente se concibe como una practica esencial para la satisfaccion
del cliente, donde se pone de manifiesto el respeto mediante un trato cordial, paciencia 'y
disposicion, escuchando sus necesidades y a partir de eso recomendar una buena opcion,
tener puntualidad, entre otros.

El servicio que se pretende ofrecer es el servicio de alimentacion saludable en base
al ayuno intermitente, en primera instancia Mana Andino proporcionara un servicio de
asesoramiento nutricional y la integracion de educacion a los clientes sobre los usos del
ayuno intermitente; los expertos especialistas nutriélogos enfocados en el bienestar y
salud de cada uno de los clientes, realizaran un registro pertinente con los datos de los

clientes donde el cliente deberd informar si tiene alguna enfermedad de base para
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adaptarse a su dieta, esto con el fin de que los especialistas nutriélogos puedan crear un
personalizado plan de alimentacion, buscando siempre el bienestar y alinearse a sus
necesidades y objetivos.

La prestacion de servicios de entrega a domicilio y oficinas ademéas de brindar
comodidad también ofrece la oportunidad de explorar alternativas saludables fuera del
hogar, este servicio pretende integrarse en la ajetreada vida de las personas. Esta facilidad
representa un valor primordial para quienes buscan una solucion practica a sus
requerimientos alimentarios. Al optar por este servicio, los clientes pueden disfrutar de la
maxima flexibilidad y eficiencia en su dia a dia, dejando de lado las tareas relacionadas
con la preparacion de alimentos e incluso dejar de ir hasta las instalaciones, para lograr
administrar correctamente su tiempo. Esta propuesta no solo se traduce en un ahorro de
tiempo, sino también en una opcién saludable al alcance de una Ilamada o simplemente
un clic. La oferta de entregas a domicilio y oficinas destaca como un recurso estratégico
para aquellos que valoran la practicidad sin comprometer la calidad de sus elecciones
alimenticias. La comodidad de recibir alimentos saludables directamente en la puerta de
casa 0 en el lugar de trabajo se convierte asi en una valiosa alternativa que eleva la
experiencia del cliente. Este servicio, al alinearse con las demandas contemporéaneas de
conveniencia, demuestra ser un componente esencial para aquellos que buscan una
solucion innovadora y eficaz para satisfacer sus necesidades alimentarias en la vida
cotidiana.

2.1.1.2  Descripcion del bien

Ayuno 16/8
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La principal opcidn ofrecida en ayuno intermitente serd el “16/8” Este método es
popular y relativamente facil de seguir para muchas personas. Al restringir la ventana de
alimentacion a 8 horas al dia y ayunar durante 16 horas, puede ser mas manejable para
integrarlo en la rutina diaria. Es importante asegurarse de mantener una alimentacion
balanceada y saludable durante las horas de alimentacion para obtener los beneficios.
Figura 3

Ayuno 16/8

= ayuno 16 horas

= ingesta 8 horas

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Es por eso que con el plan de alimentacion completa que ofrece el restaurante se
podré abastecer por completo ese menu balanceado.

Para aquellos que siguen rigurosamente el ayuno intermitente, el restaurante
ofrece un plan que cubre todas las comidas del dia dentro de las ventanas de
alimentacion adecuadas. Desde desayunos energeticos hasta cenas satisfactorias, el
menu esta cuidadosamente elaborado para proporcionar nutrientes esenciales y

deliciosos sabores.
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Ademaés, para aquellos que prefieren un enfoque mas flexible, se ofrecen
almuerzos sanos centrados en el ayuno intermitente. Estos platos cubren las necesidades
caldricas estimadas para la comida de mediodia, sin comprometer el ayuno. Disefiados
para proporcionar energia y nutrientes necesarios para mantenerse activo y saludable
durante el dia.

El equipo del restaurante siempre proporciona una breve explicacion sobre qué
es el ayuno intermitente y como funciona. Estan disponibles para guiar a los clientes a
través de las opciones disponibles y proporcionar recomendaciones personalizadas para
satisfacer sus necesidades y objetivos de salud.

Este restaurante invita a disfrutar de una experiencia culinaria deliciosa y
saludable, donde se cuida de cada cliente en cada comida.

También se ofrecera las otras opciones de ayuno intermitente pero siempre sera
previa evaluacién con nuestro nutricionista y segun las necesidades del cliente.

Ayuno 12/12
Figura 4

Ayuno 12/12

®m ayuno 12 horas

mingesta 12 horas
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Nota. Fuente: Elaboracion propia

Este enfoque es popular porque es relativamente facil de seguir y se integra bien
en la rutina diaria. Por ejemplo, una persona que sigue el ayuno 12/12 podria optar por
cenar temprano, alrededor de las 7 p.m., y luego ayunar durante la noche y hasta las 7
a.m. del dia siguiente, cuando desayunarian para romper el ayuno.

El ayuno 12/12 se considera un enfoque suave de ayuno intermitente y puede no
proporcionar los mismos beneficios para la salud que otros métodos mas restrictivos.
Sin embargo, puede ser una opcién viable para aquellos que desean experimentar con el
ayuno intermitente sin hacer cambios drasticos en su estilo de vida o habitos
alimenticios.

Ayuno 20/4
Figura 5

Ayuno 20/4

® ayuno 20 horas

/' ®m ingesta 4 horas

Nota. Fuente: Elaboracion propia
El ayuno 20/4, también conocido como el método de ayuno diario de 20 horas,

es un tipo de ayuno intermitente en el que las personas limitan su ventana de
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alimentacion a solo 4 horas al dia y ayunan durante 20 horas. Durante el periodo de

ayuno, los individuos generalmente se abstienen de consumir alimentos sélidos y

calorias, pero pueden beber agua, té o café sin azlcar.
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Este enfoque de ayuno intermitente es mas restrictivo que otros, como el ayuno

16/8, ya que implica un periodo de ayuno méas prolongado. La ventana de alimentacion

de 4 horas permite a las personas concentrarse en consumir todas sus calorias y

nutrientes necesarios en un corto periodo de tiempo.

El ayuno 20/4 puede ofrecer algunos beneficios potenciales para la salud, como

la pérdida de peso, la mejora de la sensibilidad a la insulina y la reduccion de la

inflamacién. Sin embargo, este método puede no ser adecuado para todos y puede

resultar desafiante para algunas personas, especialmente al principio.

Ayuno en dias alternativos

Tabla 2

Ayuno en dias alternativos

lunes

martes

miércoles

jueves

viernes

sabado

domingo

Ingesta

Ingesta

No Ingesta

Ingesta

No Ingesta

Ingesta

Ingesta

Nota. Fuente: Elaboracion propia

El ayuno en dias alternativos es un método de ayuno intermitente en el que las

personas alternan entre dias de alimentacion normal y dias de ayuno. Durante los dias de

ayuno, las personas reducen significativamente su ingesta calérica como a 600 kcal o no
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consumen alimentos sélidos en absoluto, mientras que, durante los dias de alimentacién
normal, pueden comer segun su dieta habitual.

Este enfoque de ayuno intermitente ofrece flexibilidad en términos de
programacion, ya que permite a las personas adaptar el ayuno a sus horarios y preferencias
individuales. Por ejemplo, algunas personas eligen ayunar en dias laborables y comer
normalmente los fines de semana, mientras que otras optan por alternar los dias de ayuno
y alimentacién segun su disponibilidad y comodidad.

Este método de ayuno puede resultar desafiante para algunas personas,
especialmente al principio, ya que puede requerir cierto grado de autodisciplina y
planificacion de comidas.

Al identificar los tipos de ayuno intermitente, en los parrafos anteriores, Mana
Andino presenta una gran variedad de opciones culinarias en su mend, elaboradas
principalmente en base al ayuno intermitente 16/8, asimismo se aplicaran los otros tipos
de ayuno de acuerdo a los requerimientos de los clientes y acorde a sus objetivos, ademas
de ser preparados con ingredientes frescos y nutritivos de origen local. Este enfoque
garantiza una alimentacion completa y adaptada a las necesidades y objetivos individuales
de cada cliente. La capacidad de personalizacion que se ofrece afiade un valor
diferenciado y Unico al ajustarse de manera precisa y acertada a los requerimientos
especificos de salud y al estilo de vida de cada individuo. Ademas de ofrecer una
experiencia gastrondémica Unica, esta personalizacion se traduce en un valor nutricional
significativo y diversificado que supera las expectativas. Mana Andino se destaca al

proporcionar no solo alimentos deliciosos y saludables, sino también al hacerlo de una
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manera que refleja un compromiso auténtico con la satisfaccion y el bienestar
personalizado de sus clientes.

El primer alimento que se consume después de un periodo de ayuno puede tener
cierta importancia. Durante el ayuno, el cuerpo entra en un estado de reposo digestivo y
metabolismo de reserva. Cuando se rompe el ayuno, especialmente con alimentos
nutritivos y balanceados, se puede influir en como el cuerpo procesa esos nutrientes y
coémo se siente después de comer. Por ejemplo, optar por alimentos ricos en proteinas,
grasas saludables y carbohidratos complejos puede ayudar a estabilizar los niveles de
azucar en la sangre, proporcionar energia sostenida y satisfacer el hambre de manera mas
efectiva. En contraste, consumir alimentos altos en azlcares simples o grasas saturadas
podria causar picos en los niveles de azucar en la sangre y dejarlo con sensaciones de
hambre o fatiga poco después de comer. Por lo tanto, elegir sabiamente el primer alimento
después del ayuno puede influir en coémo se siente y funciona el cuerpo en las proximas
horas.

La diversificacion y el enfoque individualizado de sus platos contribuyen a hacer
de Mana Andino una eleccién excepcional para aquellos que buscan no solo una
alimentacion consciente sino también una experiencia culinaria totalmente adaptada.
Figura 6

Imagen de Ayuno Intermitente
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Fuente: Investigacion del INTA de la U. de Chile
2.1.2 Precio estimado

Para la determinacion del precio se utilizé tres tipos de fijacion de precios; la
fijacion de precios basado en el cliente o en el valor, la fijacion de precios basada en la
competencia y la fijacion de precios basado en el costo:

El precio del almuerzo basado en el ayuno intermitente fue estimado en funcién
al analisis de la encuesta realizada, es decir la fijacion de precios basado en el cliente o el
valory la fijacion de precio basado en el costo; donde se puede observar que los resultados
de la pregunta 19, donde se resalta que el 4,69% estaria dispuesto a pagar entre Bs. 26 a
Bs. 30 por un almuerzo (ver Figura 16). Ademas, se realiz6 un analisis con los costos
tantos fijos y variables, los cuales permitieron un margen del 5% de utilidad por cada plato
(ver Anexo 3); por lo dicho anteriormente el almuerzo de ayuno intermitente se ofrece a
un precio accesible de Bs. 27, brindando a los clientes una opcién asequible para
incorporar este enfoque nutricional en su dia a dia.

El precio de los planes personalizados fue estimado en funcion a los precios del

mercado existentes, es decir se utilizd la fijacién de precios basada en la competencia,
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asimismo se utilizé la fijacién de precios basado en el costo; el andlisis de los
competidores existentes, por ejemplo: IN SHAPE oferta un plan a Bs. 660; Nutrifit ofrece
un paquete de Bs. 899; la Oliva tiene planes de Bs. 1500 y por ultimo Nutri Gourmet
ofrece un plan a Bs. 900 (ver Tabla 16). Realizando este andlisis respecto a la competencia
y el costo que permite tener una utilidad en el plan 1 del 6%, en el plan 2 del 29% y en el
plan 3 del 49% (ver anexos 4, 5y 6), hacen que los precios que MANA ANDINO ofertara
varien entre 600, 1000 y 1,500 Bs., dependiendo de las metas especificas y el plan
nutricional que el cliente elija. Cabe aclarar que la rentabilidad del negocio se refleja en
la combinacién de los servicios ofrecidos tanto en almuerzos como en los planes. Estos
planes incluyen tiempos de comida cuidadosamente disefiados para proporcionar una
nutricion balanceada y adecuada para el ayuno intermitente durante 20 dias. Cada cliente
contara con la guia experta de un nutriélogo, asegurando un enfoque personalizado y
respaldado por profesionales de la salud. Este servicio integral no solo busca ofrecer
opciones deliciosas y saludables, sino también proporcionar un apoyo experto para ayudar
a los clientes a alcanzar sus objetivos de manera efectiva.
2.1.3 Consumidor especifico

El consumidor especifico son aquellas personas que se encuentren en el pais de
Bolivia, dentro del departamento de La Paz, especificamente en el Municipio de La Paz,
en este sentido las personas entre los 20 y 69 afos, que tengan poder adquisitivo, son el
consumidor especifico, se busca que los clientes sean mayores de edad porque a partir de
esta edad es recomendable aplicar el ayuno intermitente, los consumidores especificos

priorizan su salud, pero no tienen el suficiente tiempo al momento de elaborar sus
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respectivos alimentos (tienen un estilo de vida ocupados), buscan opciones de comida
personalizada e integrar el ayuno intermitente en dieta regular.
2.14 Descripcion del problema identificado

El restaurante centrado en el ayuno intermitente busca abordar diversos problemas
relacionados con la salud y el estilo de vida. Entre ellos se encuentran el control de peso,
ofreciendo opciones de menu disefiadas para aquellos que buscan perder peso o mantener
un peso saludable. Ademas, se pretende mejorar la salud metabdlica, al proporcionar
alimentos que favorezcan la vida sana y alimentacion equilibrada. La eficiencia de tiempo
es otra consideracion clave, ya que el ayuno intermitente a menudo implica periodos de
alimentacion mas cortos, lo que puede ser beneficioso para aquellas personas con agendas
ocupadas, ademés la educacion nutricional también forma parte del enfoque del
restaurante, brindando informacion sobre los beneficios y precauciones del ayuno
intermitente. En Gltima instancia, la personalizacion de opciones se busca para adaptarse
a diferentes horarios de ayuno y preferencias dietéticas individuales.

2.15 Satisfaccion de necesidades y/o deseos

En este punto se identificaran las necesidades a satisfacer partiendo de la pirdmide
de Abraham Maslow en la primera y segunda escala Mand Andino satisface las
necesidades fisiologicas (alimentacion) y la de seguridad (salud) de los clientes
conscientes respecto a su alimentacion, salud y el bienestar, ofreciendo comodidad con
entregas a domicilio y opciones de alimentacion basada en ayuno intermitente, ademas de

brindar conocimiento nutricional para una experiencia personalizada y saludable.
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2.2 Potencial de mercado, la competencia, barreras de entrada y/o de salida

En este punto se debe considerar dos aspectos que son relevantes dentro del
analisis de mercado. Por una parte, el mercado potencial al cual se pretende llegar y la
competencia con la que tocara lidiar dentro el mercado, en este caso en el municipio de
La Paz.

2.2.1 Potencial de mercado

Con el objetivo de resaltar el potencial del mercado para el servicio de
alimentacion centrado en el ayuno intermitente, es crucial examinar datos especificos
sobre la gastronomia en Bolivia y, al mismo tiempo, considerar informacion relacionada
con la salud y la nutricién en la ciudad. Este analisis proporcionara una comprension mas
detallada de las oportunidades y desafios, destacando la relevancia del enfoque en el
ayuno intermitente en un contexto local.

En relacién con el parrafo anterior se resalta que:

“al primer semestre de 2023 las ventas facturadas de los restaurantes en Bolivia

llegaron a $us 312 millones, lo que representa un incremento de 15% respecto al

mismo periodo de 2022. Por departamentos, Santa Cruz registré un crecimiento

de 16%, seguido de Cochabamba con 15% y La Paz con 12%, informo el

Ministerio de Economia” (IBANEZ, 2023).

Esta tendencia positiva puede interpretarse como un incremento en la demanda de
servicios de alimentos, ademas de una mejora en la economia local que indica un mayor

poder adquisitivo y, por consiguiente, un incremento en la capacidad de gasto por parte
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de las personas, lo cual indica una clara oportunidad, respecto al ingreso del mercado
gastronémico en Bolivia.

“Estos indicadores reflejan una mejora sostenida en las ventas de las empresas de
servicios de gastronomia, producto de la consolidacion de la recuperacion econémica”,
establece el Ministerio de Economia (IBANEZ, 2023)

Figura 7
Bolivia: Valor de ventas y/o servicios facturados en restaurantes, acumulados al |

semestre, 2022 — 2023 (En millones de ddlares y porcentaje)

1

N 8 -Ii'i | Semestre
» o 2022 | 2023 | Var. (%)

15% » 312
= 6%, 270 Bolivia 270 312 15%
250
214 La Paz 86 96 12%
200
150 Cochabamba /49 57 15%
i Santa Cruz  [114 133 16%
50
Resto 21 26 25%

2021 2022 2023(p)

| semestre

Nota. Fuente: Servicio de Impuestos Nacionales (SIN) y Ministerio de Economia
y Finanzas Publicas (,2023)

El representante de la Camara Gastronémica de Santa Cruz sugiere que la
especulacion con ddlares podria haber afectado las ventas, aunque destaca que la mayoria
de las transacciones en el mercado interno se realizan en moneda nacional. Estos datos
resaltan la resiliencia del sector gastronomico ante desafios externos, al tiempo que

evidencian el impacto positivo de la recuperacion economica en el consumo local.
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Sobre la Salud (sobrepeso y obesidad)

En relacion con la salud:

“El 57,7% de las mujeres en el rango de edad de 15 a 49 afios presenta problemas
de sobrepeso y obesidad. “Es decir, seis de cada diez mujeres en edad fértil
experimentan sobrepeso u obesidad. Esta misma tendencia se observa en los
adultos varones” (Auza & Ministerio de Salud, 2022)

El anterior parrafo indica que el sobrepeso y obesidad destaca la necesidad de

soluciones con relacion a la mejora en la salud y una alimentacion saludable y adecuada

que ayude a controlar el sobrepeso: donde destacamos las necesidades de alimentacién y

salud. Asimismo, se puede destacar un posible segmento de mercado, que corresponde a

las mujeres con un rango de edad de 15 a 49 afos; en este sentido la asesoria de

nutricionistas es adecuado para generar una mayor confianza a los consumidores y asi

contribuir con la concientizacion y educacion implementando el ayuno intermitente que

resalta un estilo de vida saludable.

Consumo de comida chatarra y sedentarismo

Datos del Ministerio de Salud del Estado Plurinacional de Bolivia para comparar
el incremento de la obesidad afirman que, debido al elevado consumo de comida
chatarra y a un mayor sedentarismo, la tasa de sobrepeso y obesidad a nivel
nacional se ha incrementado de 21.1 % en 1997 a 42.7% en 2017. Dicho de otra
manera, segun estos datos, cuatro de cada diez bolivianos tienen sobrepeso y

obesidad (Barrientos Salinas & Silva Arriata, 2020).
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En este parrafo se resaltan al consumo de comida chatarra y el mayor sedentarismo
como factores contribuyentes del sobrepeso y obesidad, es aqui donde un negocio de
alimentacion saludable puede desempefiar un papel importante combatiendo esos factores
a través de una educacion, concientizacion y aplicacion del ayuno intermitente, siempre
en pro de la salud y el bienestar de las personas interesadas en su salud.

Comer fuera de casa y la vida ajetreada en la ciudad de La Paz

Un aspecto crucial a considerar al entrar en este segmento de mercado son los
datos siguientes:

“El Instituto Nacional de Estadistica (INE) proyectd, segin los resultados

preliminares de la Encuesta de Presupuestos Familiares (EPF), que del total de los

gastos realizados en alimentos en promedio el 30% se destina a productos
adquiridos o consumidos fuera del hogar, en locales o puestos” (ALINE QUISPE,

2016)..

Este cambio en el comportamiento alimenticio se atribuye a varias razones. En
primer lugar, se ha convertido en una "necesidad" debido a que muchas personas no
pueden regresar a sus hogares (ya sea por la distancia, horario de trabajo y otros). Ademas,
la incorporacion de la mujer al mercado laboral ha influido significativamente en este
patrén, generando una mayor demanda de opciones de alimentos fuera del hogar. Estos
datos subrayan la importancia de comprender las dindmicas cambiantes en los habitos
alimenticios y como estas tendencias pueden influir en la oferta y la demanda en el
mercado.

Actividad econdmica de La Paz
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La actividad econdmica en el departamento de La Paz ocupa el segundo lugar en
importancia a nivel nacional en Bolivia. La contribucion econémica pacefia asciende a
aproximadamente 12.259 millones de ddlares, representando alrededor del 28% del
Producto Interno Bruto (PIB) del pais en el 2022. Ademas, el PIB per cépita de La Paz

supera la media nacional de Bolivia.

Tabla 3

Bolivia: Producto Interno Bruto por departamento

DEPARTAMENTO an22P)

BOLMA 42.559.599 44,374,306 46.235.900 46188730 49.256.933 44952919 47.697.656

CHUGUISACA L6330 L7 134448 239183 1391417 2155965 2350361 2407019
LAPAZ 10.349.995 10920586 11.586.254 12110469 12498651 11.118.471 11.704 535 12.259.045
COCHABAMBA BBT7.951 T.047 604 1205872 1HI682 179259 10375248 L3178 1764 495
ORURO 1.985.361 2011740 214280 217560 1048 807,163 1067875 2168595
POTOS 2307669 2480403 2512040 pLAk LE14T5 210066 2557.008 2485714
TARLA 4452617 417869 4.025.544 JR49619 1E19953 116659 18N ENRVAL
SANTACRUZ 12817360 13,668,740 14,586,943 15433715 16,074,908 15416536 16.301.799 16.985.622
BENI 133974 1411358 1.466.947 1563.339 TEI1T14 TH11.262 1.568.654 1768857
FANDO w5092 74034 354908 411.999 418793 361269 wing2 424304

Nota. Fuente: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA (INE, 2022)
Figura 8

Bolivia: Producto Interno Bruto por departamento
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BOLIVIA: PRODUCTO INTERNO BRUTO(1),
SEGUN DEPARTAMENTO, 1988 - 2022

2.407.019

1.768.857\424-904
- 3 =

16.955.622

3.112.161
2.495.714]

2.168.585

= CHUQUISACA = LA PAZ m COCHABAMBA ®m ORURO POTOSI m TARUA SANTA CRUZ BENI PANDO

Nota. Fuente: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA (INE, 2022)

En los anteriores graficos se pueden evidenciar que La Paz es el segundo
departamento que tiene una mayor contribucion econdmica, esto refleja y pone en
evidencia el poder adquisitivo que tienen las personas que se encuentran en ese
departamento ademas de indicar que, en un futuro, al momento de ser conocidos, se puede
llegar a entrar al mercado del departamento de Santa Cruz que ocupa el primer puesto
respecto a la contribucion econémica al pais.

2.2.2 La competencia

La competencia es el andlisis del poder de negociacion de los clientes con la
empresa “Mané Andino”, de los competidores potenciales y de los productos sustitutos;
en este sentido, se detallarén las competencias tanto directas como indirectas que tiene la

empresa al encontrarse en el rubro de Servicios-Hoteles y Restaurantes.
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2.2.2.1  Andlisis de la competencia
Para lograr estudiar la competencia de “Mana Andino”, se realiz0 el anélisis
mediante las cinco fuerzas de Porter, la misma que constituye un andlisis respecto a las
oportunidades y amenazas de un sector determinado.

Amenaza de los competidores

La amenaza de que entren nuevos participantes a este sector va de media baja. Se

hace este prondstico por los siguientes motivos:

e Las economias de escalas que se traducen en las competencias indirectas, ya
tienen un precio establecido, ademas de una estructuracion definida y estan
centrados mas en la cantidad que producen y, no asi, en la atencién
personalizada hacia los clientes.

e La inversion de capital necesario que pueden ser significativas; la compra de
equipos, una buena ubicacion (altos precios de alquileres), personal capacitado
(sueldos y salarios)

e La diferenciacion que tiene la empresa que es arriesgado y potencial, puesto
que el desconocimiento del término ayuno intermitente se traduce en
arriesgado, pero se convierte en potencial por lo llamativo de los resultados al
momento de aplicarlo.

Poder de negociacién de los Proveedores

Al ser una empresa nueva en el mercado los proveedores tienen un poder de

negociacion medio bajo, debido a la influencia de las siguientes condiciones como ser:
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El conocimiento que se generara a través de la experiencia serd de gran
utilidad al momento de negociar con los proveedores, ademas de la
contratacion de las personas que estén familiarizadas con las cotizaciones y
precios regulares en el mercado sera beneficioso.

Debido a la alta cantidad de proveedores que se encuentran en La Paz, que
ofrecen ingredientes similares o sustitutos, el restaurante podria tener mas
opcionesy, por lo tanto, un mayor poder de negociacion al elegir proveedores,
Si el restaurante realiza compras en grandes cantidades, puede negociar
mejores precios o términos con los proveedores debido al volumen
significativo de su demanda.

Dependiendo de la estacionalidad y la disponibilidad de ciertos ingredientes,
los proveedores pueden tener un mayor poder de negociacion durante
periodos de escasez.

Las relaciones a largo plazo entre el restaurante y los proveedores pueden
influir en el poder de negociacién. Si hay una relacién establecida y ambas
partes se benefician, es mas probable que haya flexibilidad en los términos

comerciales

Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacion de los clientes va de medio a alto. Los siguientes factores,

mantienen o disminuyen el poder de negociacion de los clientes:

La empresa al ofrecer una atencién personalizada a cada uno de los clientes y

tener un mend enfocado en ayuno intermitente, los compradores tendran
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menos opciones comparativas, pero tienen una variedad de opciones
disponibles en el mercado.

Los compradores pueden tener un cierto poder de negociacién si consideran
que los resultados del ayuno intermitente no cumplen con sus expectativas lo

cual puede llegar a traducirse en devoluciones y mala propaganda.

Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos van de medio alto, porque pueden causar disminucién en

las ventas y cambiar las expectativas de la empresa, se consideran los siguientes factores

como amenaza en base a los productos sustitutos:

El precio de los restaurantes convencionales y de comida rapida respecto al
que se pretende ofrecer es un poco mas bajo

Los clientes pueden optar por comer en restaurantes que no se centran en el
ayuno intermitente, ofreciendo una variedad mas amplia de opciones de
alimentos sin restricciones especificas.

La conveniencia y la rapida disponibilidad de alimentos en establecimientos
de comida répida pueden representar una amenaza, ya que algunos clientes
pueden priorizar la velocidad sobre las opciones especializadas de ayuno

intermitente.

Rivalidad entre Competidores

Dentro del mercado tenemos en cuenta la rivalidad entre competidores, ya que por

ellos las empresas tienden a enfrentarse a una oscilacion de precios, campafas de
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marketing, promociones y descuentos. En el caso de los restaurantes con un servicio

nutricional es media debido a los siguientes factores:

e Laexperienciay el reconocimiento que tienen en el mercado, podria llegar a
ser negativo para nuevos competidores, pero la aplicacion y el riesgo de
introducir algo nuevo podria ser positivo para los nuevos competidores.

e El crecimiento constante de la poblacién que prioriza su salud es relevante en
este sentido, la empresa tendra un buen recibimiento en el mercado.

e La gran cantidad tanto de competidores indirectos, asi como directos,
ocasiona una saturacion cuando se hace un analisis de precios y canales de

comunicacion.

Figura 9

Analisis de la competencia

NEGOCIACION

PROVEEDORES

Poder de negociacion medio

a bajo

+ Los proveedores tienen
competencia de la cual
se puede elegir la que
convenga al
restaurante.

El poder de negociacicn
de los clientes va de
medio a alto

* Los compradores RIVALIDAD
tienen varias ENTRE
opciones disponibles COMPETIDORES

Es media

* El crecimiento
constante de la

poblacion que

prioriza su salud

Vo de media baja
* Las economias de
escalas
(competidores
indirectos), enfocados
en la cantidad y no en
la personalizacion

NUEVOS
COMPETIDORES

Los productos sustitutos
van de medio alto

= Existe una gran
cantidad de sustitutos
en el mercado

PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Nota. Fuente: Elaboracion Propia en base a las 5 fuerzas de Michael Porter
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2.2.2.2  Competencia Directa
La competencia directa esta conformada por aquellas empresas dedicadas al rubro
de Servicios-Hoteles y Restaurantes enfocadas en la comida saludable, en este marco a
continuacidn se detallaran los nombres de las empresas en el siguiente cuadro:
Tabla 4

Competencia Directa

NOMBRE TIPOS DE DIETAS DESCRIPCION
DEL COCINA ESPECIALES Y

NEGOCIO COMIDAS

Catering & gym Almuerzos y cenas - Plan de almuerzos

IN SHAPE saludables y/o cenas y tienen
un descuento a partir

enfocados en el de la segunda

persona

- Plan mensual de 20
dias héabiles a Bs.
660

- Delivery, planes de
5 comidas desde 48
Bs. Diarios

- Almuerzo ejecutivo
Bs. 20

- Empaques aptos
para  microondas,

ayuno intermitente

herméticos y

ecoldgicos.
NUTRIFIT Catering Comida sana vy - 5comidas al dia
SALUD Y nutritiva, Acelera tu - Evaluacion
BIENESTAR metabolismo nutricional y

consulta a domicilio

sin costo.
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LA OLIVA

NUTRILIFE

Catering

Catering

Comida sana vy
nutritiva

Planes ajustables

Comida sana vy
nutritiva
Fibra
anticolesterolémica,
5 tiempos de

comida
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Delivery a tu
domicilio u oficina
(Costo extra de
acuerdo al lugar
Alimentos
preparados al dia,
frescos 'y  sin
conservantes.
Orientacion
nutricional

Plan mensual, 4
semanas de servicio
Planes ajustables:
Reductor, a medida
alimentacion
balanceada,
hiperproteica 0
hipercaldrica, futura
mami 0 lactante,
tratamiento médico
(Poliglobulia,
hipertension,
diabetes, etc.)

Plan mensual 20
dias de servicio,
entregas,

Delivery gratis en tu

casa u oficina,
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NUTRI
GOURMET

MI CHOLA

ALI PACHA

CAFE VIDA

Servicios de
alimentacion
saludable,
gourmet,
eventos,

reposteria

Saludable,

Contemporanea

Saludable

Latina,
Contemporanea,
Saludable

Jugo Detox,
Productos 100%
naturales, sin

conservantes ni
aditivos.

Fresh salad

Dieta Keto
Ensalada cruzada

Pollo

Opciones
vegetarianas,
Opciones veganas,
Opciones sin gluten

Comidas, Cenas

Opciones
vegetarianas,
Opciones veganas,
Opciones sin gluten
Comidas, Cenas

Opciones veganas
Desayuno,
Comidas, Cenas,

Brunch, Bebidas
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ahorro de tiempo y

dinero.

- Parallevar
- Capacidad
- Servicio de mesa,
- Reservas
- Delivery
- Promociones
especiales
Reservas, Capacidad, Sirve
Wifi

Servicio de mesa, Vino y

alcohol, gratuito,

cerveza, Solo
Admite

familiar, Restaurantes de no

efectivo,
perros,  Estilo
fumadores

Reservas, Capacidad, Sirve
alcohol, Bar completo, Vino
y cerveza, Solo efectivo,
Wifi  gratuito,  Acepta
tarjetas de credito, Servicio
de mesa
Para llevar, Terraza
exterior, Buffet, Capacidad,
Solo efectivo, Wifi gratuito,

Servicio de mesa, Vino y
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FLOR DE Catering

LOTO saludable

GO GREEN Comida rapida,

Saludable
GREEN Catering
SALAD Saludable
GARDEN

Opciones
vegetarianas,
Opciones veganas,
Opciones sin gluten
Comidas

Opciones
vegetarianas,
Opciones veganas
Comidas,
Bebidas

Opciones

Cenas,

vegetarianas,
Opciones veganas
Comidas, Cenas
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cerveza, Pedido y recogida
desde el coche, Admite
perros, Restaurantes de no
fumadores

Para llevar, Buffet,

Reservas, Capacidad

Capacidad, Television,

Vino y cerveza, A
domicilio, Para llevar, Wifi
gratuito, Acepta tarjetas de
crédito, Servicio de mesa.

Para llevar, Capacidad

Nota. Fuente: Elaboracion Propia en base a Restaurantes en La Paz - Tripadvisor

2.2.2.3

Competencia Indirecta negocios de comida rapida

La competencia indirecta estd conformada por aquellas empresas dedicadas al

rubro de Servicios-Hoteles y Restaurantes como ser las de comida rapida, en este sentido

se detallaran los nombres de las empresas en el siguiente cuadro.

Tabla 5

Competencia Indirecta
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NOMBRE
DEL
NEGOCIO
Pollos

Copacabana

Factory Grill &
Bar

Brosso

Burger King

TIPOS DE
COCINA

Comida rapida

Americana,
Comida répida,
Barbacoa, Bar

Sudamericana

Comida rapida

DIETAS
ESPECIALES Y
COMIDAS

Cenas, Comidas

Comidas, Cenas,
Abierto hasta

tarde

Desayuno,
Comidas, Cenas,

Brunch

Hamburguesas de
alta calidad, menu
con opciones
vegetarianas Yy
saludables

DESCRIPCION

Capacidad para
adaptarse rapidamente
a las tendencias del
mercado.

A domicilio, Para
llevar, Capacidad.
Para llevar, Reservas,

Capacidad, Television,

Sirve alcohol, Servicio

de mesa, Bar
completo.

Capacidad, Tronas
disponibles,

Servicio de mesa, Para
llevar.
Amplia presencia
global

Su enfoque en la
satisfaccion del cliente
Su capacidad para
adaptarse rapidamente
a las tendencias del
mercado.

Para llevar

Servicio de mesa

Sirve gaseosas.
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Mega Burguer

Dumbo

Elli’s Pizza

Silpinch

Don Pollo

Comida répida

Sudamericana

Pizza, Comida
rapida,

Internacional

Sudamericana

Comida rapida

Hamburguesas y
pollo frito

Opciones
vegetarianas
Comidas, Cenas,

Brunch,

Desayuno

Comidas, Cenas,

Brunch, Abierto
hasta tarde,
Bebidas

Ofrece Comidas,
Cenas (silpancho

trancapecho,
plato pacefio,
sopa

de mani y chairo).
Pollos a la brasa,
pollos 100% al

carbon
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Experiencia y
trayectoria

Para llevar

Servicio de mesa
Sirve gaseosas.
Para llevar
Capacidad, tronas
disponibles

Servicio de mesa
Sirve alcohol
Almuerzo ejecutivo,
platos a la carta.
A domicilio, Para
llevar, Capacidad,
Vino y cerveza,
Acepta tarjetas de
crédito

Para llevar, Capacidad
Servicio de mesa

Sirve bebidas

Servicio de Delivery
Combo Familiar,
Mega

1/8; 1/4; 1/2; de pollo
pide una gaseosa de

190 ml gratis
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Toby Comidarapida Hamburguesa,

sandwich, pollos

Mercado Desayuno, Diversidad de
almuerzo, cena, opciones se
comidardpida  especializan en

almuerzos Yy cenas
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Por un combo entero,
familiar o mega llévate
1% Lts+Bs6.-y 2 Lts
+Bs 8.

Servicios y descuentos
a empresas.

Calidad de nuestros
productos
Anticipacién
inteligente y répida a
los cambios  del
mercado y a los
posibles  problemas
que puedan generarse
Combos, descuentos,
precios

Menus variados
Precios adecuados
Menus variados

Bebidas variables

Nota. Fuente: Elaboracion Propia en base a Restaurantes en La Paz - Tripadvisor

2.2.3 Barreras de entrada y de salida

Las barreras se traducen principalmente al que los productos nuevos se enfrentan,

el desconocimiento de su existencia y las barreras de salida se reflejan al momento de

cierre de la empresa.
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2.2.3.1  Barreras de entrada

En la actualidad en el mercado nacional el servicio que se pretende ofrecer es
nuevo y empirico, a continuacion, se mencionan las barreras de entrada mas relevantes:

El desconocimiento respecto al ayuno intermitente: puede considerarse una
barrera de entrada para un servicio relacionado con este enfoque dietético debido a que
no muchas personas estan familiarizadas con este término y tampoco estarian tan
dispuestos a cambiar sus habitos alimenticios.

Las regulaciones y licencias: que otorgan las diferentes instituciones pablicas, es
decir, laburocracia, que representa una barrera de entrada al momento de abrir un negocio,
como ser: los permisos gubernamentales, municipales, entre otros; ademés del tiempo de
espera para la aceptacion del ingreso al mercado.

Recursos econdmicos: Iniciar y mantener un servicio de alimentacion puede
requerir inversiones significativas en equipos de cocina, espacio adecuado y personal
capacitado.

La competencia indirecta: al tener una elevada cantidad de servicios
gastronémicos ya existentes y que estan en funcionamiento en la actualidad, estos
representan una visible barrera de entrada, porque los clientes estan acostumbrados a sus
diferentes servicios ofertados.

2.2.3.2  Barreras de salida
Hay demasiados aspectos que dificultan o hasta incluso impiden a la empresa su

salida del mercado, a continuacion, se detallan las posibles barreras de salida:
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Las indemnizaciones que se otorgan al personal de la empresa: al prescindir
de los servicios de todo el potencial humano, que trabajo dentro la empresa, el restaurante
como organizacion tiene la obligacion de pagar indemnizaciones (bonos, aguinaldos,
finiquitos, entre otros) por sus afos de servicio.

Pérdida de valor de los activos de la empresa: En algunos casos, los activos
pueden tener un valor residual bajo en el mercado de segunda mano, especialmente si son
especificos de la industria y no son facilmente transferibles a otros usos. Esto puede
dificultar la venta de estos activos.

Reputacion y consecuencias legales: El temor a dafiar la reputacion de la empresa
o0 enfrentar acciones legales como resultado de la salida puede actuar como una barrera,
especialmente en industrias donde la confianza del cliente es crucial.

Barreras financieras: La falta de liquidez, de activos liquidos o de acceso al
crédito puede dificultar la salida de una empresa, especialmente si se enfrenta a deudas
significativas.

2.3 Segmentacion del mercado, participacion de mercado, potencial de ventas,
prondstico de ventas

En este punto se toma en consideracién la parte del mercado que se busca cubrir
con el servicio, la frecuencia con la cual se producen y se ponen a disposicion servicios

similares y las posibilidades reales de ventas que se presume lograr en el tiempo.
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23.1 Segmentacion del mercado

Como dijo Peter Drucker, "el propoésito de la empresa es crear y mantener al
cliente”. En este sentido, la segmentacién de mercado se convierte en una herramienta
esencial para entender y satisfacer las diversas necesidades de los clientes.

La segmentacién de mercado se presenta como un enfoque estratégico
fundamental para el servicio de ayuno intermitente, ya que permite identificar y
comprender las diversas categorias de consumidores que buscan este tipo de propuesta
alimentaria. Al desglosar a la audiencia en grupos homogéneos segln caracteristicas
demograficas, comportamientos y preferencias, se facilita la personalizacién de la oferta,
maximizando la relevancia de cada experiencia gastronémica

2.3.1.1  Tamafio y crecimiento de la poblacién.
Tabla 6

Proyeccion de poblacién en Bolivia y en el municipio de La Paz a 2022

MUNICIPI
EDAD BOLIVIA DILEJ LACPA(;
20-24 1,091,891 87,010
25-29 1,008,416 80,358
30-34 905,677 72,171
35-39 804,870 64,138
40-44 704,725 56,158
45-49 605,569 48,256
50-54 511,482 40,759
55-59 427,622 34,076
60-64 355,642 28,340
65-69 293,305 23,373

TOTAL 6,709,199  534.640
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Nota. Fuente: Elaboracion propia en base al INE, Ministerio de Educacion,
Ministerio de Salud y Deportes, Instituto Nacional de Estadistica. Estimaciones y
proyecciones de poblacion.

La tabla muestra la cantidad de poblacion total existente en Bolivia y la poblacion
total existente en el municipio de La Paz en base a las edades de las personas, el dato
613,004 de la poblacién existente en el municipio de La Paz es determinante al momento
de calcular la muestra poblacional.

2.3.1.2  Disefio de la muestra

Se utilizd la férmula finita, es decir el tamafio de la muestra es para una poblacion
conocida.
Tabla 7

Férmula de la muestra

N= Tamafio de la poblacién 534,640
Z= Nivel de confianza 1.96

E= Error maximo permitido establecido 0.05

P= Probabilidad de éxito 0.5

Q= Probabilidad de fracaso 0.5

n= Tamano de la muestra buscada 584
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Nota. Fuente: elaboracién propia en base a estadistico Noruego A. N. Kiaer
Instituto Internacional de Estadistica de 1895.
Aplicacion de la formula

_ Nx*Zi*p=*q
e2x(N—1)+Zi*p*q

n

534,640 * (1.960)* * 50% * 50% _ 513,468.26

_ = =384
(5%)2 * (534,640 — 1) + (1.960)2 * 50% * 50% 1,337.56 38

n

Meétodos y Técnicas de recoleccidn

En este punto se hara mencion de los métodos y técnicas de las cuales se haran
uso para la recoleccion de datos las mismas que se usaran para obtener una informacion
clara, concisa y precisa.

e Métodos: Encuesta
e Técnicas: Cuestionario virtual

Con el objetivo de identificar el segmento de mercado, se recurrira a los resultados
obtenidos de las encuestas realizadas como parte de la investigacion de mercado.
Tabla 8
Segmentacion y descripcion del mercado

SEGMENTACION DESCRIPCION
El producto va dirigido al pais de Bolivia, al departamento de La

€l 1 Paz, especificamente en la Ciudad de La Paz, en la provincia
Murillo, Area Urbana en los macro distritos Centro y Sur.

El producto va dirigido a hombres y mujeres, mayores de 20 A
pLEnlG|Elilel 69 afios, que estudien y/o trabajen y tengan ingresos igual o

mayor a Bs. 2001.
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Personas que consideren practicar el ayuno intermitente
sabiendo los beneficios que esto lleva, que consideren tener una
S elile:l alimentacion sana, que coma fuera de casa por diversas razones
y que consideran pagar por un plan de alimentacion por mas de

un dia.

Nota. Fuente: Elaboracion Propia

Resultados del trabajo de campo

En este punto se interpretaran los datos obtenidos en la encuesta, tomando
relevancia aquellas preguntas que se hicieron para responder a los indicadores que se
describieron en el cuadro que se utiliz6 para la elaboracion de la encuesta

a) Segmentacion Geogréfica

Pais: Bolivia

Departamento: La Paz

Provincia: Murillo

Area Urbana

Distrito 1 y 2 (Macro distrito Centro) y distrito 3 y 6 (Macro distrito Sur)

b) Segmentacion Demogréafica

Edad: 18 a 65 arfios
Figura 10

Pregunta 1 Edad
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1.-Edad:

M 18-25 afios
W 26-35 afios
W 36-45 afios
[ 46-55 arios
OMas de 55 afios

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Estos nimeros ofrecen una vision clara de la composicion demogréfica del pablico
objetivo. Es crucial considerar estos datos al desarrollar estrategias de marketing,
productos o servicios, ya que las preferencias y comportamientos pueden variar
significativamente entre estos grupos de edad. La mayoria del mercado objetivo se
concentra entre los rangos de edad de 26-35 afios y 18-25 afios, lo que sugiere que dirigirse
especificamente a estos grupos puede ser particularmente efectivo.

Sexo: Mujeres y Hombres
Figura 11

Pregunta 2 Género
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2. Género:

B Maculino
M Femenino

Nota. Fuente: Elaboracion Propia

Esta distribucion equitativa entre géneros sugiere una audiencia relativamente
balanceada en términos de género. Al desarrollar estrategias de marketing, productos o
servicios, es importante tener en cuenta esta proporcion para asegurarse de que las
iniciativas estén disefiadas de manera inclusiva y consideren las preferencias y
necesidades tanto de hombres como de mujeres.

Ocupacién: Estudiantes y profesionales que trabajen
Figura 12

Pregunta 3 Ocupacion
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3. Actualmente, usted:
B Estudia
B Trabaja
B Estudia y trabaja
B Ninguna de los anteriares

Nota. Fuente: Elaboracion Propia

Esta informacion proporciona una vision detallada de la ocupacion de tu
audiencia. Puede ser valioso tener en cuenta estos datos al adaptar estrategias de
marketing, mensajes y ofertas de productos o servicios para satisfacer las necesidades
especificas de cada segmento ocupacional. Por ejemplo, el grupo de "Estudiante que
trabaja" puede tener necesidades y preferencias diferentes en comparacion con el
segmento de "Profesional en ejercicio”, ademds de brindar informacion sobre el poder
adquisitivo y la disponibilidad de tiempo que tienen. Ademas, la informacidn revelada por

los datos proporciona una valiosa oportunidad para captar la atencién y satisfacer las
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necesidades de aquellos que tienen hébitos alimenticios que involucran comer fuera de
casa.

Ingresos: que tengan ingresos igual o mayor a Bs. 2000
Figura 13

Pregunta 4 Nivel de Ingresos al Mes

4. Nivel de ingresos al mes:

B menos de Bs.1000

W Bs. 1000 - Bs. 2000
W Bs. 2001 - Bs. 3500
B mss de Bs. 3500

Nota. Fuente; Elaboracion propia

Es importante destacar que existe un particular interés en comprender y satisfacer
las necesidades de aquellos que perciben mas de 2000 bolivianos/mes. Esta segmentacion
especifica permitird adaptar estrategias y ofrecer productos o servicios que sean
especialmente relevantes y atractivos para este grupo demografico.

c) Segmentacion psicografica
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Personas que consideren practicar el ayuno intermitente sabiendo los beneficios
que esto lleva, que consideren tener una alimentacion sana, que coma fuera de casa por
diversas razones y que consideran pagar por un plan de alimentacién por mas de un dia.
Figura 14

Pregunta 9 Interés en Comidas Personalizadas de Ayuno Intermitente

9. ;iEstarias interesado en opciones de comidas personalizadas de ayuno intermitente?

Porcentaje

Mada interesado Poco interesado Indiferente Interesado Muy interesado

Nota. Fuente: Elaboracion propia

El analisis de las respuestas del grupo indica una oportunidad interesante para
desarrollar un plan de negocio centrado en el ayuno intermitente. EI hecho de que el 22%
muestre un alto interés y el 49% muestre interés sugiere una demanda significativa en el
mercado. Este plan podria comenzar con la creacion y comercializacion de productos

relacionados con el ayuno intermitente, como guias préacticas, aplicaciones o programas
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personalizados. Ademaés, seria esencial implementar estrategias de educacion y
concientizacion para abordar el 16% que se muestra indiferente y convertirlos en clientes
potenciales. También se puede desarrollar contenido especifico para el 9% que se declara
"Poco Interesado”, destacando los beneficios y abordando posibles preocupaciones.
Figura 15

Pregunta 10 Importancia de las Personas por Cuidar su Alimentacion

10. ;Qué tan importante es para i cuidar tu alimentacion?

Porcentaje

Foco importante Indiferente Importante Muy importante

Nota. Fuente; Elaboracion propia
El hecho de que un porcentaje significativo considere la alimentacion sana como

"muy importante” o "importante” indica un interés y conciencia sustancial en la salud
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nutricional. Esto proporciona una oportunidad valiosa para posicionar productos o
servicios relacionados con la alimentacion saludable en este mercado, y destacar los
beneficios especificos que ofrece la oferta de ayuno intermitente.

Figura 16

Pregunta 17 Poder Adquisitivo que Tienen las Personas

17. ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por un almuerzo enfocada en el ayuno intermitente?

EBs. 15 - Bs. 20
WGs 21 -Bs. 25
W Bs. 26 - Bs. 30

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Estos datos son esenciales para determinar la estrategia de precios y la percepcién
de valor que los consumidores tienen respecto a las comidas enfocadas en el ayuno
intermitente

En la estrategia de marketing, comunicar la calidad de las comidas enfocadas en
el ayuno intermitente y los beneficios nutricionales puede justificar los precios y crear una

percepcion de valor entre los consumidores, en este sentido se tomara en cuenta los
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porcentajes de las personas que estarian dispuestas a pagar, por un almuerzo, entre Bs. 21
—Bs. 25y Bs. 26 — Bs. 30; las cuales conforman un porcentaje del 34,9 %.

Figura 17

Pregunta 18 Interés por Unirse a un Plan de Ayuno Intermitente

18. ¢ Le interesaria unirse a un plan de ayuno intermitente de 3 comidas, ya sea en una
modalidad mensual o semanal, con el propdsito de mejorar tu salud y bienestar?

NO, PROBALEMENTE NO LO ESTOY INDESISO EN ESTE.  SI, PODRIA CONSIDERARLO CON SIESTOY TOTALMENTE
HARIA MOMENTO MAS INFORMACION INTERESADO EN LA IDEA

Nota. Fuente; Elaboracion propia

Estos resultados sugieren un nivel significativo de interés en la propuesta del plan
de ayuno intermitente. Desarrollar estrategias de comunicacion persuasivas que destaquen
los beneficios para la salud y bienestar, enfocandose en aquellos que estan indecisos o
requieren mas informacion ayudaria a captar a los clientes.

2.3.2 Potencial de ventas

La demanda del mercado o mercado potencial es el volumen que comprara un
grupo de clientes definidos, en un area geografica definida, en un periodo definido y en
un medio ambiente de mercado definido de mercadotecnia, es por eso que se tomara en

cuenta la investigacion de mercado
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Con el fin de evaluar el potencial de ventas se empleara un analisis exhaustivo de
los resultados de la investigacion de mercado. Se examinaran ciertos criterios que
desempefiardn un papel crucial en la determinacion del potencial de ventas. En este
sentido se utilizo el método de ratios en cadena o llamado investigacion de mercados.

Segun los datos recolectados la Empresa Mana Andino tendra una participacion
en el mercado de 6,2% ya que la demanda potencial se describe de la siguiente manera:
personas con edades entre 20 y 69 afios que comen fuera de casa, ademas de necesitar un
servicio de alimentacion por falta de tiempo para cocinar y que buscan variedad de
opciones, también que consideran importante su salud y tienen interés en aplicar el ayuno
intermitente, ademas de tener el poder adquisitivo para pagar entre Bs. 21 a 30. El
porcentaje restante de los datos recolectados indica que el 93,8% estd ocupado por otros
productos y/o servicios.

Tabla 9

Potencial de mercado
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POBLACION 534,640 PERSONAS MAYORES DE 18 ANOS
FINITA

Categoria Probabilidad N° de pregunta
por categoria
Necesidad 13. ¢Cudles son los factores que le impulsan a comer en
instalaciones alrededor de su casa, trabajo o lugar de
32% estudio?

14. ;Con que frecuencia compras tu almuerzo o comida
principal del dia?

Deseo 9. (Estarias interesado en opciones de comidas
69% personalizadas de ayuno intermitente?
10. ¢Qué tan importante es para ti cuidar tu alimentacion?
Demanda 4. Nivel de ingresos al mes:
28%

17. ¢Cuénto estarias dispuesto a pagar por un almuerzo
enfocada en el ayuno intermitente?

Necesidad 171,252 Personas entre 20 y 69 afios que comen fuera de casa,

bésica ademas de necesitar un servicio por falta de tiempo para
cocinar y variedad de opciones.

Deseo 118,182 Personas entre 20 y 69 afios que comen fuera de casa,

ademas de necesitar un servicio por falta de tiempo para
cocinar y variedad de opciones, que consideran importante
su salud y tienen interés en aplicar el ayuno intermitente.
Demanda 32,931 Personas entre 20 y 69 afios que comen fuera de casa,
Potencial ademas de necesitar un servicio de alimentacion por falta de
tiempo para cocinar y que buscan variedad de opciones,
también que consideran importante su salud y tienen interés
en aplicar el ayuno intermitente, ademas de tener el poder
adquisitivo para pagar entre Bs. 26 a 30.

Demanda 6.2% 32,931 personas equivalen al 6.2% de 534,640 personas que
Potencial Ilegaria a ser la demanda potencial.

Nota. Fuente: Elaboracion propia en base a los resultados de la encuesta y el
método de ratios en cadena

En el anterior cuadro se fue multiplicando cada porcentaje por el total de la
poblacion finita que es 534,640, los porcentajes salieron del promedio de porcentajes de

dos preguntas de la encuesta, en las cuales las categorias que se tomaron fueron de
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necesidad, deseo y demanda. Se fueron multiplicando los porcentajes por la poblacion
finita hasta llegar a la demanda potencial la cual salié 32,931 personas que se traduce en
el 6.2% del total de la poblacidn finita que eran 534,640 personas.

La porcion de mercado a la cual estariamos dirigidos seria al 0.3% de las 32,931
personas, que hacienden a 99 personas, esto debido a la gran cantidad de competidores
tanto directos como indirectos, ya existentes en el mercado.

Tabla 10

Potencial de Ventas

Potencial de Ventas = p*q

p= 99 Personas entre 20 y 69 afios que comen fuera de casa, ademas de necesitar un
servicio por falta de tiempo para cocinar y variedad de opciones, que consideran
importante su salud y tienen interés en aplicar el ayuno intermitente, ademas de tener

el poder adquisitivo y que pagarian entre Bs. 21 a 30.

Nota. Fuente: Elaboracion propia en base a los resultados de la encuesta
2.3.3 Pronostico de ventas
El plan de ventas, es la proyeccion en el futuro de la demanda esperada, dando un
conjunto de restricciones tanto internas como del mercado para un periodo determinado.
En el plan de negocio, se propone realizar el plan de ventas de acuerdo al menu que se

pretende ofrecer, en un periodo de 5 afos.
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Las cantidades en las proyecciones se determinan a partir de los resultados de la

encuesta especificamente de las preguntas 12 y 18

18. ¢Le interesaria unirse a un plan de ayuno intermitente de 3 comidas, ya sea en una
modalidad mensual o semanal, con el propdsito de mejorar tu salud y bienestar?

NO, PROBALEMENTE NO LO ESTOY INDESISO EN ESTE. SI, PODRIA CONSIDERARLO CON SIESTOY TOTALMENTE
HARIA MOMENTO MAS INFORMACION INTERESADO EN LA IDEA

En este cuadro se resaltan los porcentajes del 35% y 10% donde las personas
indican un interés en la idea de unirse a un plan de ayuno intermitente, en este sentido de
las 99 personas, que pertenecen a la demanda potencial, 45 de ellas se espera que se unan
alosplanes 1,2y 3.

Figura 18

Pregunta 12 que Comida Comprarian las Personas Para Aplicar el Ayuno Intermitente
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12. ¢Qué comida comprarias para aplicar el ayuno intermitente?

la de la mafiana la del medio dia  la de la tarde noche todas ninguna

Nota. Fuente: Elaboracion propia

De las 45 personas interesadas en los planes 20 personas (44%) estarian
interesadas en el plan 1.

15 personas (32%, que es el promedio de las personas interesadas en la comida
del medio dia y de la tarde noche, esto considerando que el plan 2 consiste en la entrega
del almuerzo y cena) tienen el interés de adquirir el plan 2.

10 personas (20%) estan interesadas en el plan 3.

Tabla 11

Proyeccion de ventas Para los almuerzos

‘ Clientes ‘ Precio Ventas

POR MES

Bs29,160
Febrero 1,091 Bs27 Bs29,452
Marzo 1,102 Bs27 Bs29,746
Abril 1,113 Bs27 Bs30,044
Mayo 1,124 Bs27 Bs30,344
1,135 Bs27 Bs30,647
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Julio 1,146 Bs27 Bs30,954
1,158 Bs27 Bs31,263
1,169 Bs27 Bs31,576
1,181 Bs27 Bs31,892
1,193 Bs27 Bs32,211
Bs32,533

Agosto

Agosto
Septiembre ‘
Octubre ‘

' Noviembre |

Diciembre

ARO 2 14,447 | Bs27 | Bs390,062
ARO 3 | 14,837 | Bs30 | Bs445,104

ANO 4 15,237 Bs30 Bs457,122
ANO 5 15,649 Bs 30 Bs469,464

Nota. Fuente: Elaboracion propia

De las 99 personas solo se tomaria en cuenta a 54 personas, porque las 45
personas restantes estarian interesadas en los planes, para obtener los datos del cuadro se
realiza una multiplicacion de las 54 personas por la cantidad de 20 dias que se atenderan
en el mes, que dara un total de 1080 personas al mes.

Para realizar el calculo de crecimiento de las ventas se recurrio a la siguiente

férmula:
Qr = Q:(1 +10)"
Donde:
Qf = Cantidad final (venta pronosticada)
Qi = Cantidad inicial (potencial de ventas) = 13.697
i = Crecimiento del PIB = 2,7% (de acuerdo al Banco Mundial)
n = Periodo de calculo=1-5

Proyeccion de ventas para el plan de ayuno 1
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Tabla 12

Proyeccion de Ventas para el Plan 1

‘Clientes Precio Ventas
POR MES
Febrero | 20 Bs650 | Bs13,130
|
|

Marzo 20 Bs650 | Bs 13,261
Abril 21 Bs650 | Bs 13,394
‘mMayo B Bs650 | Bs 13,528
Junio | 21 Bs650 | Bs 13,663

o B Bs650 | Bs 13,800
agosto B Bs650 | Bs13,938

Septiembre 22 Bs 650 Bs 14,077

octubre B2 Bs650 | Bs14,218

Noviembre 22 Bs 650 Bs 14,360

Diciembre Bs 14,504

ANO 1 Bs164,873
ANO 2 268 Bs650 Bs173,896
ANO 3 275 Bs700 Bs192,329
ANO 4 282 Bs700 Bs197,522
ANO 5 290 Bs700 Bs202,855

Nota. Fuente: Elaboracion propia
Proyeccidn de ventas para el plan de ayuno 2
Tabla 13

Proyeccion de Ventas para el Plan 2

‘ Clientes | Precio Ventas
POR MES
Bs 1,000 | Bs 15,000

Febrero 15 Bs 1,000 | Bs 15,150
Marzo 15 Bs 1,000 | Bs 15,302
Abril 15 Bs 1,000 | Bs 15,455
16 Bs 1,000 | Bs 15,609
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Junio 16 Bs 1,000 | Bs 15,765
o [EE Bs 1,000 | Bs 15,923
Agosto | 16 Bs 1,000 | Bs 16,082
 septiembre & Bs 1,000 | Bs 16,243
octubre B Bs 1,000 | Bs 16,405
Noviembre [ Bs 1,000 | Bs 16,569
Diciembre || X Bs 1,000 | Bs 16,735
POR ANO
ANO 1 190 Bs 1,000 | Bs 190,238
ANO 2 201 Bs 1,000 | Bs 200,649
ANO 3 206 Bs 1,100 | Bs 226,673
L\ (o} 212 Bs 1,100 | Bs 232,793
ANO 5 217 Bs 1,100 | Bs 239,079

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Proyeccidn de ventas para el plan de ayuno 3

Tabla 14

Proyeccion de Ventas para el Plan 3

‘ Clientes ‘ Precio

POR MES
Bs 1,500

Enero

Bs 15,000

|
Febrero [ 10 Bs 1,500 | Bs 15,150
Marzo | 10 Bs 1,500 | Bs 15,302
Abril | 10 Bs 1,500 | Bs 15,455
Mayo | 10 Bs 1,500 | Bs 15,609
Junio | 11 Bs 1,500 | Bs 15,765
Julio | 11 Bs 1,500 | Bs 15,923
Agosto | 11 Bs 1,500 | Bs 16,082
septiembre [ Bs 1,500 | Bs 16,243
octubre [ Bs 1,500 | Bs 16,405
Noviembre ‘ 11 Bs 1,500 | Bs 16,569

|

Diciembre

Bs 1,500

ANO 1 Bs1,500
ANO 2 134 Bs1,500

Bs 16,735

Bs190,238
Bs200,649

ANO 3 137 Bs1,600

Bs219,804
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141 | Bs1,600
| 145 | Bs1,600

Bs225,739
Bs231,834

Nota. Fuente: Elaboracion propia
Proyeccion de ventas para los jugos
Tabla 15
Proyeccidon de Ventas para los Jugos

‘ Clientes ‘ Precio

Enero

POR MES

Febrero ‘

Marzo

Abril |

\Y/ENY/e}

Junio

Julio

Agosto

Octubre

|
|
Septiembre ‘
|
|

Noviembre

Diciembre

ANO 1
ANO 2
ANO 3

ANO 4

Bs10,958

ANO 5

963 Bsl12 Bs11,557
989 Bs15 Bs14,837
1016 Bs15 Bs15,237
1043 Bs15 Bs15,649

Nota. Fuente: Elaboracion propia

2.4 El cliente objetivo, comportamiento del consumidor

El cliente objetivo (comportamiento del consumidor) (Quién compra, quienes

usan, porgque compra, para que compra, cuando compra, dénde compra, cuanto paga,

como se informa, que quiere, que no quiere)
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» ¢Quién compra?

El cliente objetivo para el restaurante abarca un rango de edad diverso, desde los
20 hasta los 69 afios. Este grupo demografico esta conformado, en su mayoria, por adultos
jévenes y de mediana edad que comparten la meta comdn de mejorar su salud y bienestar
a través de una alimentacion equilibrada.

La eleccion de tener un rango de edad que incluya a personas mayores de 18 afios
se basa en la recomendacién general de que el ayuno intermitente puede ser una practica
adecuada para adultos que han alcanzado la madurez fisica. A la edad de 20 afios, se
espera que la mayoria de las personas hayan completado su desarrollo fisico y estén en
una etapa en la que pueden tomar decisiones informadas sobre su salud y bienestar.

Se considera el rango hasta los 69 afios debido a que las personas en sus afios
mayores buscan mantener un estilo de vida saludable y activo, y el ayuno intermitente
puede ser una herramienta que se adapte a sus necesidades y objetivos de salud.

Ademas, las investigaciones sugieren que el ayuno intermitente puede tener
beneficios para la salud en adultos mayores, como el potencial para mejorar la funcién
metabdlica y la resistencia a la insulina.

» ¢Para qué compra?

Estos individuos tienen estilos de vida activos y agendas ocupadas, lo que les
dificulta encontrar tiempo para cocinar. Buscan opciones de comida saludable y
conveniente que se alinee con sus objetivos de mantener una dieta equilibrada y explorar

los beneficios del ayuno intermitente.
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En términos de comportamiento de compra, este cliente realiza compras diarias o
frecuentes, optando por lugares cercanos a su lugar de trabajo debido a las limitaciones
de tiempo durante el almuerzo. Su disposicion a pagar se basa en la calidad y
caracteristicas saludables de las comidas ofrecidas.

» ¢Como se informa?

En cuanto a la informacion, este consumidor se mantiene informado
principalmente a traves de plataformas online, redes sociales y recomendaciones de
amigos (boca a boca). Es activo en TikTok, Facebook y WhatsApp, utilizando estas
plataformas para explorar tendencias y opciones de alimentacion.

» ¢Por qué compra?

Este cliente no solo busca alimentos saludables, sino también una guia
personalizada que le ayude a incorporar practicas saludables en su vida cotidiana. Valora
la conveniencia, calidad y orientacion personalizada en su busqueda de soluciones
practicas y saludables para sus necesidades alimenticias, evitando opciones que no
cumplan con sus estandares nutricionales.

» ¢Cuanta paga?

El cliente estd dispuesto a pagar por un plato de almuerzo que cueste Bs. 27,

incluso esta dispuesto a entrar en un plan de alimentacién mensual entre Bs. 650 y 1,500.
» ¢Cuando Compra?
Compran los dias habiles (de lunes a viernes) que no tengan tiempo para preparar

sus alimentos en casa
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» ¢Donde compra?

En el establecimiento donde se preparan los diferentes platos, del mismo modo se
podra comprar mediante pedidos a oficinas o domicilios.

> ¢Qué quiere?

El cliente quiere mejorar su salud, a través de una mejor alimentacion aplicando
el ayuno intermitente, que se adecue a sus preferencias y necesidades para cumplir sus
metas personales.

» ¢Qué no quiere?

Los clientes buscan evitar opciones de comida desequilibradas y carentes de
variedad. No estan interesados en servicios que no se adapten a estilos de vida ocupados
ni ofrezcan un enfoque personalizado para alcanzar objetivos de salud especificos, como
la pérdida de peso. La falta de respaldo por parte de nutri6logos especialistas y la ausencia
de informacion nutricional verificada serian aspectos disuasivos para estos clientes.

Buyer Persona
Figura 19

Buyer Person
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Canal favorito de comunicacion Harramientas que necesita para

3 trabajar
» Teldfono

Carreo electrdnico « Sistemws contobles y de finanzas

» Mensajes de texto » Gestién de proyectos

En prarsandg s Caorreo electrdnico

Nombre

* Software de creacidn de informes
Adriana Gonzales

Pueste

Responsabilidades laborales
Jafe de unidad financiera

Su trabajo se mide en funcién
de

PresupLestos v Planificacidn Finanalera,

Gestidn de Tesoreria, Cumplimienta

Edad Cumplimiento de Objetivos Financieros,

" Mormuative, Informes Financieros das i
Enfre 25 y 34 anos . ¥ Frecisidn en Reportes v Andlisis,
Fresentaciones Gestidn del Tiempo y Cumplimiento de

. N Pl
Nivel de educacién mis alto azes

Licencictura

Industria Su superior s Dificultades principales

Finanzas Director Administrative

*« Recursos

« Ralaciones y comunicaciones con el
Tamkfie de la erganizacidn

Entra 11 ¥ 50 emplaados

cliente

Obtiene informacion a través de

B « Comunieoeidn

Documentacian Interna, Sistenws Resolucién de problemas y foma de

LContables y Financieras, Informacidn de decisiones

Mercado, Informes de Gustos v
Reembolsos:.

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Datos Demograficos:

Nombre: Adriana Gonzales

Edad: 30 afios

Género: Femenino

Ubicacién: La Paz, Bolivia

Descripcion Personal:

Trabajo y Educacién:

Trabaja en una entidad bancaria en el area financiera.

Licenciatura y maestria en finanzas. Actualmente cursando otra maestria.

Estado Civil y Familia:
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Soltera, tiene un hijo. Vive con su mamay hermano.
Caracteristicas Psicorganicas:

Estilo de Vida:

Le gusta salir con amigos, procura ir al gimnasio.

No tiene tiempo de cocinar y come cerca de su trabajo.

Valores y Creencias:

Cree que con esfuerzo puede mejorar su dieta, pero a veces le falta motivacion.

Se propone bajar de peso y ponerse en forma anualmente.
Comportamiento de Compra:

Toma decisiones analizando beneficios, pero esta dispuesta a tomar riesgos.
Utiliza redes sociales como canales principales de comunicacion.

Retos y Necesidades:

Problemas:

Falta de tiempo para cocinar.

75

Come cerca del trabajo, pero consciente de la posibilidad de ganar peso

facilmente.

Dificultad para equilibrar su dieta.

Poco tiempo para comer a medio dia y regresar a casa.

Necesidades:

Busca un lugar donde pueda comer sano y delicioso.

Quiere recibir orientacion sobre los beneficios del ayuno intermitente.

Necesita soluciones practicas para mejorar su dieta y estilo de vida.
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Historia:

Adriana descubre en TikTok los beneficios del ayuno intermitente y se entera de
que el restaurante “MANA ANDINO” ofrece comidas enfocadas en este estilo de vida.
Decide probarlo y descubre que no solo se trata de comida, sino de recibir una guia
personalizada sobre como llevar una dieta equilibrada y los beneficios del ayuno
intermitente.

Esta buyer persona espera encontrar en el restaurante “MANA ANDINO” la
solucion a sus desafios alimenticios y obtener la orientacion que necesita para mejorar su
salud y bienestar.

2.4.1 Comportamiento del consumidor

En este punto se tienen dos enfoques la influencia interna al consumidor y la

influencia externa al consumidor.
2.4.1.1  Influencias externas

Sociedad

Cambios en las tendencias de salud y bienestar pueden influir en las elecciones
alimenticias de los clientes. Por ejemplo, un aumento en la popularidad del ayuno
intermitente puede atraer a mas personas al restaurante.

En Bolivia, hay una creciente preocupacion por la salud y el bienestar, impulsada
por la urbanizacion y el acceso a la informacion global.

La sociedad boliviana, especialmente en las areas urbanas, tiende a adoptar nuevas
tendencias de salud y bienestar que son populares a nivel mundial lo cual incluye practicas

como el ayuno intermitente.
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Econdmico

La situacion economica de los clientes puede influir en su disposicion para gastar
dinero en comidas fuera de casa. Ofrecer opciones de ayuno intermitente a diferentes
precios puede ser clave para atraer a un publico més amplio.

Las ventas facturadas de los restaurantes en Bolivia se expandieron en 15% en el
primer semestre de 2023, como reflejo del dinamismo de la demanda interna, principal
componente de la economia nacional.

El mercado de alimentos saludables en Bolivia ha estado creciendo, impulsado por
una mayor conciencia sobre la nutricion y los beneficios de una dieta equilibrada. Segun
un informe de Euromonitor International, se espera que el mercado de alimentos
saludables en América Latina crezca a una tasa anual compuesta del 4.5% entre 2020 y
2025. Aunque Bolivia es un mercado més pequefio, sigue la misma tendencia regional.

Los supermercados y tiendas especializadas han comenzado a ofrecer una gama
mas amplia de productos saludables, incluyendo alimentos organicos, sin gluten y bajos
en azlcar, lo cual indica una creciente demanda por parte de los consumidores.

Culturales

Factores culturales y sociales pueden afectar las elecciones alimenticias. La
aceptacion y adopcion del ayuno intermitente pueden variar segun las culturas y
comunidades.

La dieta tradicional boliviana incluye alimentos ricos en carbohidratos como la
papa, el maiz y la quinoa, ademéas de carnes como la carne de res y el pollo. Estas

costumbres alimenticias estan profundamente arraigadas en la cultura y pueden influir en
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la disposicion de las personas a adoptar nuevas practicas dietéticas como el ayuno
intermitente.

Las comidas son un evento social importante en Bolivia, donde la familia se reine
para compartir alimentos. Esta tradicion puede hacer que la adopcion de dietas
alternativas, como el ayuno intermitente, sea un desafio si no se ajustan a las normas y
expectativas familiares.

Durante festividades, puede ser méas dificil seguir una practica de ayuno debido a
la abundancia de alimentos y la presion social para participar en las comidas festivas.

Tecnoldgicos

El creciente acceso a Internet y la popularidad de las redes sociales permiten a los
consumidores obtener informacion facilmente sobre el ayuno intermitente y sus
beneficios. Plataformas como Instagram, Facebook y YouTube estan llenas de contenido
de influencers y expertos en salud que promueven esta préactica.

El uso de aplicaciones de delivery como PedidosYa o Uber Eats permite a los
consumidores acceder a comidas preparadas para el ayuno intermitente desde la
comodidad de sus hogares. Esto es especialmente relevante para aquellos que prefieren
mantener su régimen dietético sin tener que cocinar.

La adopcidn de tecnologias modernas en la cocina, como hornos inteligentes y
sistemas de coccion al vacio, permite a los restaurantes preparar alimentos mas saludables
y especificos para dietas de ayuno intermitente con mayor precision y eficiencia.

Legal
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Para constituirse como una empresa legalmente establecida en Bolivia, es
necesario completar numerosos trdmites burocraticos en diversas instituciones para
obtener toda la documentacion en regla. Estas barreras burocraticas pueden desincentivar
la formalizacion de cualquier empresa que desee ingresar al mercado

2.4.1.2  Influencias internas

Metas Personales

Los clientes que practican el ayuno intermitente suelen tener metas de salud y
bienestar especificas, como pérdida de peso, mejora de la salud metabdlica o aumento de
la energia. Sus elecciones alimenticias estaran alineadas con estos objetivos.

Estas metas guian a los individuos a elegir restaurantes y comidas que se alineen
con sus objetivos y aspiraciones personales, especialmente en el contexto del ayuno
intermitente.

Haébitos y Preferencias de Compra

La frecuencia de compras diarias o frecuentes, asi como la preferencia por lugares
cercanos al trabajo, revela habitos y preferencias de compra arraigados en la conveniencia
y la accesibilidad.

Aquellos que buscan mantener una autodisciplina y control sobre sus habitos
alimenticios pueden establecer una rutina de visitas regulares a ciertos restaurantes que
les proporcionen las comidas adecuadas.

Valoracion de la Calidad y Salud
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La disposicion a pagar basada en la calidad y caracteristicas saludables de las
comidas refleja la valoracion interna del cliente sobre la importancia de la calidad
nutricional en sus elecciones alimenticias

2.5 Estrategia de Marketing

Para establecer la estrategia de marketing se deben considerar los objetivos,
ademaés del tipo de mercado al cual se quiere ingresar, y las ventajas que el producto
tendrd; en este titulo se dara a conocer el como llegar a la mente del consumidor para que
acceda y decida la compra del producto. Se hara uso de la estrategia del mix marketing

2.5.1 Objetivos de marketing

Se describiran los objetivos que se utilizardn en el marketing de la empresa

“MANA ANDINO”
2.5.1.1  Objetivo general

El objetivo que tiene la empresa MANA ANDINO para marketing es crear la
publicidad persuasiva para posicionar la marca como una opcién saludable y conveniente
para los que buscan mejorar su salud con mejores habitos alimenticios

2.5.1.2  Objetivos Especificos

e Posicionar el restaurante en el mercado gastronémico.

o Definir los canales de distribucion, por los cuales se distribuiran.

e Desarrollar el impacto de la marca, y mantener la atraccion constante de
nuevos clientes potenciales a través del uso de las diversas plataformas

digitales.
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En un mercado de servicios de alimentacion en constante crecimiento, con una
competencia potencial y con varias barreras de entrada al mercado en la ciudad de La Paz,
Bolivia, es esencial desarrollar ventajas competitivas para establecerse con éxito en este
sector. Se emplea el plan de mercadotecnia fundamentado en las cuatro P's del marketing:
Producto, precio, plaza, promocion.

2.5.2 Producto

La estrategia que se optara sera enfocarse en ofrecer opciones de alimentos
saludables y equilibrados enfocados en el ayuno intermitente.

Desarrollar menus personalizados que se adapten a las preferencias y necesidades
de los clientes.

Proporcionar acceso a nutricionistas especializados que brinden asesoramiento
personalizado y seguimiento continuo para garantizar que los clientes alcancen sus
objetivos de manera segura y efectiva.

Incorporar productos locales y de temporada para resaltar la diversidad de la

region y apoyar a los productores locales.
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Figura 20

Carta de Presentacion del Restaurante Mana Andino

Nota. Fuente: Elaboracién propia
2.5.3 Plaza
La estrategia de plaza y distribucién se centra en la eleccion de un lugar estratégico
0 punto de venta donde se ofreceran los productos a los consumidores, asi como en
determinar la accesibilidad para una gran variedad de clientes potenciales.
En este plan, la estrategia de distribucién que se implementara consiste en ubicar
el restaurante en un area central con alto transito de personas. La ubicacion elegida es el

corazon de la ciudad de La Paz, en la zona central, seleccionada debido a su facil acceso,



AANA ANDIND 83

gran afluencia de personas y movilidad. En esta area, se encuentran entidades publicas,
oficinas, bancos, universidades, comercios, y, ademas, es un lugar en la que se pueda
Ilegar a varias zonas importantes de la ciudad de La Paz.

Considerando el perfil de los clientes, quienes llevan vidas sumamente ocupadas
y disponen de escaso tiempo para desplazarse hasta el establecimiento a comer, la
intencion que “MANA ANDINO?” tiene es implementar un servicio de entrega a domicilio
0 servicio de delivery.

Esta estrategia fundamental es la entrega a domicilio. Para garantizar la
disponibilidad de este servicio, la empresa establecera alianzas estratégicas con otras
empresas especializadas en pedidos de alimentos. Esto asegurara que la empresa no se
quede rezagada frente a la competencia y pueda satisfacer las necesidades de un publico
mas amplio. También se prevé tener un servicio de delivery propio para ser mas eficaz
con los clientes que asi lo requieran.

La distribucion de los productos sera directa puesto que no necesitamos de
intermediarios, la venta seré de productor a consumidor final.

2.5.4 Precio

Se pretende establecer una politica de precios que refleje la calidad de los
ingredientes naturales y regionales utilizados en los planes de alimentacion.

Se tendrd una estructura de precios que muestre el asesoramiento nutricional
personalizado y la atencion individualizada.

Ofrecer paquetes flexibles que permitan a los clientes elegir el nivel de

asesoramiento y personalizacion que mejor se adapte a sus necesidades y presupuestos.
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Colaborar directamente con productores locales puede permitir ofrecer precios
competitivos y contribuir al desarrollo sostenible

El precio estimado para el restaurante con servicio enfocado en ayuno intermitente
se determinara de acuerdo a la obtencion del andlisis del precio en el mercado, en este
sentido se realizard un anélisis estratégico de precios con la competencia.
Tabla 16
Analisis y comparacién de precios ante la competencia directa

Empresa Precio

Plan mensual de lunes a viernes por 20
IN SHAPE: 2 comidas (Almuerzo y cena)
dias Bs. 660

Nutrifit: 5 comidas al dia Paquete por 20 dias a Bs. 899
Plan completo al mes de lunes a viernes
La Oliva 5 comidas (lunes a viernes)

Bs. 1,500

Nutri Gourmet 4 comidas Plan de 20 dias a Bs. 900

Nota. Fuente: Elaboracion propia
En el anterior cuadro se evidencia que los precios estan establecidos entre Bs. 660
a Bs. 1500, y el plato por unidad sin ningun tipo de promocién va desde los Bs. 20 a Bs.
30 dependiendo de los platos que se prepararan.
2.5.5 Promocion
El tener un buen inicio en la promocion de los productos brindard una amplia
diferencia ante el mercado y una manera tnica de transmitir los atributos comunicandolos

de manera especializada con el fin de lograr un vinculo exitoso de la marca con el
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segmento de mercado. Las promociones tendran el propésito de cultivar la relacion con
el cliente, para que crezca y se prolongue la fidelizacion.

Las estrategias de promocion son esenciales para dar a conocer "Mana Andino"
en el mercado del servicio de alimentacion. Estas estrategias desempefian un papel crucial,
ya que permiten comunicar de manera efectiva las caracteristicas unicas del servicio,
resaltando las caracteristicas Unicas de la marca y los beneficios de los productos y
servicios ofrecidos. El objetivo principal es lograr una posicion destacada en la mente del
consumidor, generando un interés significativo. A continuacion, se implementaran las
siguientes estrategias de promocion para "Mana Andino".

Publicidad

Es importante hacerse conocer por varios medios y estos podrian ser:

° Redes Sociales: Ideal para crear comunidad y compartir visualmente los
platillos saludables. Puedes interactuar directamente con tus seguidores y promover
ofertas especiales.

° Boca a Boca: La confianza que genera la recomendacion directa es
invaluable. Implementar programas de referidos con incentivos para clientes actuales que
refieran nuevos clientes. Organizar eventos o degustaciones para fomentar el boca a boca.

° Sitios de Recomendaciones Gastronomicas: Las resefias positivas en
plataformas confiables pueden aumentar la credibilidad y atraer nuevos clientes. Se debe
animar a los clientes satisfechos a dejar resefias y responder de manera positiva y
agradecida a las resefias existentes, mostrando el compromiso con la satisfaccion del

cliente.
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° Publicidad en Sitios Web y Aplicaciones de Salud: Llega a personas
interesadas en la salud y la nutricion. Colaborar con sitios web o aplicaciones para crear
contenido educativo sobre los beneficios del ayuno intermitente, ofrecer descuentos
exclusivos para usuarios de estas plataformas.

Promocion de ventas:

° Utilizar estrategias de marketing que destacan la personalizacion de los
planes de alimentacion y el asesoramiento nutricional como caracteristicas distintivas.

° Colaborar con influencers locales en nutricion y bienestar para aumentar la
visibilidad y la credibilidad del servicio.

° Ofrecer consultas gratuitas con nutricionistas como parte de promociones
periddicas para atraer nuevos clientes interesados en mejorar su salud y apariencia a través
del ayuno intermitente.

° Se brindara la opcion de paquetes de alimentacion semanal o mensual con
descuentos, permitiendo un seguimiento mas efectivo del proceso de ayuno y la dieta
implementada.

2.6 Estrategia del ingreso

El restaurante MANA ANDINO con servicio enfocado en el ayuno intermitente
ingresara al mercado realizando publicidades agresivas para llegar al mercado,
enfatizando las cualidades de este servicio.

Las estrategias que Mana Andino implementara para ingresar al mercado tienen
como objetivo principal dar a conocer la existencia de un restaurante centrado en el ayuno

intermitente. Se busca informar a la comunidad sobre los servicios especializados que
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ofrece en este campo y presentar detalladamente el innovador menu disefiado para
respaldar los principios del ayuno intermitente. A continuacion, se detallan las estrategias
especificas que se llevaran a cabo para lograr este proposito:

e Identificar los gustos y preferencias del publico objetivo.

o Establecer relaciones con proveedores de alimentos frescos y de calidad.

e Utilizar las redes sociales y sitios web para generar anticipacion y crear
una base de clientes potenciales.

e Realizar eventos de prueba o pre aperturas para recopilar feedback valioso.

e Organizar un evento de inauguracion para atraer la atencion de los medios
y de la comunidad.

e Ofrecer promociones especiales durante el dia de apertura.

e Establece alianzas con lugares que promuevan un estilo de vida saludable,
como gimnasios, centros estéticos y de salud nutricional.

e Implementar programas de recompensas y lealtad para alentar a los
clientes a convertirse en clientes frecuentes, proporcionando descuentos y
beneficios adicionales.

e Las redes sociales, incluyendo, Instagram, Facebook, tiktok, WhatsApp y
telegram, se utilizardn para promocionar activamente la oferta entre
profesionales y oficinistas.

e Participar en ferias empresariales locales y eventos relacionados con la
alimentacion y salud permitird a Mana Andino llegar directamente a su

audiencia objetivo.
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e Hacer entregas de cupones: Vales certificados que pueden ser utilizados
para pagar parte del precio del producto o servicio.
e Realizar competencias de distribucion y dar premios: Bienes gratuitos o a
precio reducido que se agregan al producto o servicio base.
2.7 Posicionamiento

luego de ingresar al mercado se debe crear estrategias para posicionar la empresa.
Las estrategias de posicionamiento que Mand Andino implementard son fundamentales
para destacar en el mercado y construir una imagen solida en la mente de los
consumidores. Se destacaran los aspectos Unicos del restaurante, enfatizando la
autenticidad de los platos de ayuno intermitente, la calidad de los ingredientes y la
personalizacion del servicio.

2.7.1 Estrategia de diferenciacion

La estrategia de diferenciacion es de vital importancia al momento de hacer
conocer al restaurante por los clientes, los siguientes puntos ayudaran a la diferenciacion:

Marca y Nombre: La identidad de marca que resalte la conexién con la salud y el
bienestar, ademas del nombre distintivo, transmitiendo la idea de que el restaurante es el
lugar ideal para aquellos que siguen un estilo de vida de ayuno intermitente.

El menu a ser ofertado: sera elaborado enfocado al ayuno intermitente, donde se
tendra desayuno, almuerzo y cena; asi como opciones personalizadas de acuerdo a cada
necesidad y la preferencia de los clientes

Elaboracion de los diferentes platos con ingredientes frescos y locales: Los

ingredientes que serviran para preparar los diferentes platos que se pretenden ofertar,
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serdn de alta calidad, respaldara la salud de los clientes, ademas que resaltara el
compromiso con el apoyo al crecimiento econémico del departamento de La Paz.

Programa de lealtad: Ofrecer descuentos, programas de membresia, recompensas
por lograr los objetivos propuestos por los clientes, como dar una semana gratuita de
comida a los clientes, entre otros.

2.7.2 Estrategia de Posicionamiento

El posicionamiento se refiere a lo que se hace con la mente de los posibles clientes;
0 sea, como se ubica el producto en la mente de estos.

En comunicacion, lo menos, es mas. La mejor manera de conquistar la mente del
cliente o de posibles clientes es con un mensaje super simplificado. Para penetrar en la
mente, hay que afilar el mensaje. Hay que desechar las ambiguiedades, simplificar el
mensaje y luego simplificarlo ain mas si desea causar una impresion duradera.

A continuacion, se mencionan algunas estrategias para el posicionamiento:

e Publicar testimonios de clientes satisfechos y resaltar la informacion
nutricional de los platos sera una estrategia clave.

e Realizar un seguimiento de las estrategias de posicionamiento de la
competencia para poder identificar oportunidades para diferenciarte y
destacar en el mercado.

e Escuchar activamente a los clientes y utilizar sus comentarios para realizar
mejoras continuas. Un compromiso constante con la calidad y la

satisfaccion del cliente refuerza positivamente la posicion de la empresa.
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e Se crearén diferentes contenidos, como ser, videos, tutoriales, entre otros
para que el publico objetivo se interese en el producto y se den cuenta que
somos los mejores en el rubro.

e Se creard una estrategia de redes sociales, refiriéndose en este punto a
Facebook y WhatsApp, con el propoésito de entrar en la mente de los
clientes.

e Se generaran backlinks (que son enlaces desde otros sitios web que se
dirigiran al mio), los cuales tienen la finalidad de mejorar mi
posicionamiento en los motores de busqueda.

e Por Gltimo, para hacer seguimiento y analisis sobre el posicionamiento, se
recurrird a un dashboard (el cual tendra métricas clave; visita al sitio web,
tiempo promedio que los interesados estan en el sitio web de la empresa,
el alcance en redes sociales, entre otros) que permitird a la empresa tener
una vision clara y concisa sobre el rendimiento de la estrategia del
posicionamiento.

2.8 Ciclo de Vida del Producto
Es determinante describir el ciclo de vida que tendra el producto, por consiguiente,
se elaborara la estrategia del ciclo de vida del producto.
Figura 21

Ciclo de vida del producto
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2.8.1 Fase de Introduccion

Es la fase de lanzamiento del producto al mercado en la que las ventas son muy
bajas y el beneficio obtenido nulo o probablemente negativo (debido a las inversiones que
requiere realizar en la introduccion del nuevo servicio). El objetivo prioritario es dar a
conocer el restaurante con servicio enfocado en el ayuno intermitente, generar demanda
y expandir el mercado, para lo que se debe recurrir a herramientas como la Publicidad y/o
Promocidn. Desde el punto de vista de la clasificacion de la Boston Consulting Group

(BCG), a esta clase de productos con una baja participacion en el mercado y un alto
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potencial de ventas se les denomina "interrogantes”, pues no se sabe a ciencia cierta si
acertaremos con ellos (pueden ser un éxito o un fracaso).

En esta fase se hara uso de la estrategia:

e Se definiran los mejores canales de comunicacion para que el producto se
introduzca con éxito al mercado

e MVP (en espafiol, producto viable minimo) el cual basicamente, es la
version mas sencilla de un producto que puede resolver el problema del
usuario.

e Se definiran los KPIs (principales indicadores de desempefio) del producto
a lo largo de su ciclo de vida.

2.8.2 Fase de Crecimiento

Etapa en la que las ventas del producto comienzan a crecer a buen ritmo y también
los beneficios (el producto empieza a ser rentable). El objetivo basico es el de penetrar
todo lo posible en el mercado, y para ello de nuevo la Publicidad suele ser la herramienta
mas eficaz. Segun laBCG, los productos con una elevada tasa de crecimiento y un elevado
potencial son "estrellas".

Los canales para atraer a los clientes son muy importantes en esta fase, los mismos
gue ayudaran en la retencion de los clientes iniciales y la expansidn de la conciencia de
marca que deben tener los mismos, para eso se utilizaran los canales:

o Referencias y recomendaciones (el boca a boca): Las referencias y
recomendaciones de clientes satisfechos pueden ser una poderosa

herramienta de marketing. En este sentido se solicitard comentarios y
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opiniones de los clientes actuales y las mismas se utilizaran en el sitio web
y en otros materiales de marketing.

e Ferias y eventos: Las ferias y eventos son una excelente oportunidad para
llegar a clientes potenciales en persona. Por eso se participara en ferias y
eventos relevantes para los servicios alimenticios con el propoésito de
mostrar el servicio ademas de sus ventajas en la salud y conocer a nuevos
clientes.

e Nuevos paquetes para una mejor aplicacion, de este modo evitar la
dependencia de su forma inicial mejorando y resaltando de esta manera la
calidad del servicio.

2.8.3 Fase de Madurez

el producto se ha consolidado en el mercado y aporta una importante cifra de
facturacion y cuantiosos beneficios. Es el momento de defender la participacion en el
mercado ante los competidores con herramientas como el Precio y la Publicidad. Esta
clase de productos (segun la clasificacion de la BCG) son las llamadas "vacas lecheras"
de un negocio, es decir, aquellos productos que aportan el grueso de la facturacion a una
empresa (los productos de los que realmente vive mi negocio), y que tienen una elevada
participacion en el mercado, pero una baja tasa de crecimiento.

e Recurrir a la conciencia de marca que la empresa logro hasta esta fase, con
el proposito de fortalecerla y asi evitar que la competencia se quede con

los clientes.
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e Tener presente que las nuevas demandas que surgieron son fundamentales,
para que el restaurante con su servicio basado en el ayuno intermitente sea
aplicado correctamente, superando las expectativas de los clientes, prestar
un servicio con el valor agregado que se traduce en la evaluacion
especializada que ofrecera el restaurante, concentrandose en los clientes
fidelizados anteriormente.

¢ Iniciativas de responsabilidad social, como donaciones, 0 promociones de
ventas para que un porcentaje se dirija para hacer obras de caridad dirigidas
a la poblacién vulnerable (a casas hogares, asilos de ancianos, entre otros).

2.8.4 Fase de Declive

Las ventas del producto caen (y con ellas los beneficios que genera). EI mercado
esta saturado y por tanto es el momento de:

a) Matar el servicio: dejar de producir bienes y eliminarlo del mercado.

b) Innovar: ya sea lanzando un nuevo enfoque siempre enfocado en la salud y el
bienestar de las personas, que sustituya al que esta en declive, o bien relanzandolo
aplicandole una modificacién o mejora que lo vuelva a hacer atractivo a ojos del cliente
y competitivo en el mercado.

A los productos con una baja participacion en el mercado y un bajo potencial de
crecimiento se les denomina "perros™, y suelen ser productos que estorban a la fabricacion

del resto y que por tanto suele salir mas rentable dejar de fabricarlos.
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3 OPERACIONES (PRODUCCION)
3.1 Disefio y desarrollo de productos. Descripcion técnica y funcional del
producto. Caracteristicas de la calidad del producto (bien/servicio).
El concepto del servicio de alimentacion esté disefiado y pensando en el bienestar
y los habitos alimenticios saludables, centrdndose especialmente en el ayuno intermitente.
El restaurante se dirigira a un mercado contemporaneo que valora la salud y busca

opciones que faciliten la adopcién de este estilo de vida.

La propuesta se enfoca en la calidad de los alimentos y la presentacion atractiva,
priorizando sabores deliciosos que se alineen con los principios del ayuno intermitente.
Desde la seleccion de ingredientes hasta el proceso de preparacién, el restaurante se
asegurard de mantener altos estdndares para garantizar una experiencia gastronémica

satisfactoria.

Se ofrece diversos planes de ayuno, adaptados a las necesidades individuales de
los clientes. Desde opciones mas flexibles hasta planes mas estructurados, el objetivo de
“MANA ANDINO” es brindar variedad y flexibilidad para que cada persona pueda

encontrar el enfoque que mejor se adapte a su estilo de vida.

Ademas, comprendemos que el ayuno intermitente puede no ser para todos, por lo
que también ofrecemos la opcidon de disfrutar de un almuerzo sano y nutritivo en el local,

sin la necesidad de comprometerse con un plan de ayuno especifico.

Para mayor comodidad, se implementard un servicio de entrega a oficinas y

domicilios, asegurandose de que los clientes puedan acceder facilmente a sus comidas
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planificadas o elegir opciones saludables en el momento. La rapidez y la calidad en la
entrega son aspectos fundamentales para garantizar que las comidas lleguen a las manos

de los clientes en condiciones dptimas.

La optimizacion de tiempos en la preparacion de cada platillo es primordial, en
este sentido a continuacion se explicara la importancia que este tiene en las caracteristicas

de calidad utilizando el término “mise en place”.

En un restaurante, se realiza una preparacion anticipada de productos cocidos y
picados con el objetivo de facilitar un servicio rapido y eficiente. Esto incluye la
elaboracion previa de salsas, alifios y porciones de carne ya medidas. La idea es agilizar

la preparacion de los platillos al tener los ingredientes listos para su uso inmediato.

En particular, las carnes se mantienen guardadas en porciones premedidas, lo que
permite llevarlas directamente a la plancha o parrilla cuando sea necesario. Este enfoque
no solo acelera el proceso de preparacién, sino que también contribuye a evitar

desperdicios al tener un mejor control sobre las cantidades utilizadas en cada platillo.

"Mise en place™ es un término francés que significa "poner en su lugar". Se refiere
a la préactica de preparar y organizar todos los ingredientes y utensilios necesarios antes
de comenzar la preparacion de un plato. Esta técnica es fundamental en la cocina

profesional para garantizar una ejecucion eficiente y fluida durante el servicio.

Cuando se menciona que el "mise en place™ se realiza a primeras horas de la

mafiana para cocinarlos al inicio del dia, significa que los chefs y el personal de cocina se
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dedican a preparar y organizar todos los elementos necesarios para la elaboracion de los
platillos que se serviran durante el dia. Algunas razones clave para realizar el "miss en

place” de esta manera incluyen:

Eficiencia durante el servicio: Al tener todos los ingredientes ya cortados, medidos
y organizados, los chefs pueden trabajar de manera mas rapida y eficiente durante el

servicio, reduciendo el tiempo de preparacion individual de cada plato.

Control de calidad: EI "miss en place" permite una mejor supervision y control de
la calidad de los ingredientes antes de su uso. Los chefs pueden asegurarse de que todo

esté fresco y en las condiciones deseadas antes de comenzar la preparacion.

Gestion del tiempo: Al realizar esta preparacion en las primeras horas de la
mafiana, se maximiza el tiempo disponible para la organizacién, evitando retrasos durante
las horas pico del servicio.

311 Descripcion técnica

Mana Andino presenta un innovador concepto de alimentacion consciente y
saludable, centrado en el ayuno intermitente. EI menu se compone de paquetes disefiados
para proporcionar comidas equilibradas durante el dia, adaptadas a los principios del
ayuno intermitente, y se ofrecen en las siguientes opciones:

Tabla 17

Menu que Ofrece Man& Andino

IMAGEN DEL PLATO INGREDIENTES CALORIAS
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Lechuga variada 200g -

Pechuga de pollo 1509 -

Aguacate: 1509

Tomate cherry: 150 gr

Queso cheddar (u otro queso de tu
eleccion): 50g

Nueces o almendras: 30g - calorias
Aceite de oliva (para aderezo): 2
cucharadas

Vinagre balsamico (para aderezo): 1
cucharada

Sal y pimienta al gusto

50 calorias

165 calorias

240 calorias

30 calorias

200 calorias

200 calorias

240 calorias

14 calorias

total 1,139 calorias

Trucha (200 g)

Quinoa cocida (185 g)

Mezcla de hojas verdes 100 g
Aguacate (1/2 aguacate):

Tomates cherry (75 g):

Almendras o nueces (30 g):

Queso feta (30 g):

Aderezo de limon y aceite de oliva (1
cucharada):

360 calorias.

222 calorias.

20 calorias

120 calorias.

15 calorias.

180 calorias.

80 calorias.

120 calorias.

Total 1,117 calorias

Solomillo de res (200 g):
Camote (150 g):

Espinacas frescas (100 g):
Tomates cherry (50 g):
Aguacate (1/4): 80 calorias.
Aceite de oliva (1 cucharada):
Lentejas cocidas (200 g):
Pimientos (50 g)

Zanahorias (50 g):

Nueces (30 g):

286 calorias.
135 calorias
23 calorias.
12 calorias.
80 calorias.
120 calorias.
232 calorias
16 calorias
20 calorias
200 calorias
total 1,114 calorias
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Quinoa (150g cocida):

Garbanzos cocidos (120 g)
Aguacate (1/2): Aproximadamente
Tomates cherry (100 g):
Espinacas frescas (100 g):

Pepino (1/2): 150 gr

Zanahoria rallada (1/2): 60 gr
Aceite de oliva (1 cucharada):
Limon (jugo de 1 limon):

Nueces o almendras (30 g):
Queso cheddar (u otro queso de tu
eleccion): 50g

Especias y hierbas al gusto (como
pimienta, comino, cilantro, etc.).

135 calorias.
210 calorias.
120 calorias.
20 calorias.
23 calorias.
23 calorias.
25 calorias.
120 calorias
4 calorias.
180 calorias
200 calorias

Total 1,060 calorias

Postre

120g de yogur natural
Frutas frescas 80g, como
fresas, arandanos o kiwi

1 cucharadita de miel para
endulzar

60 calorias

30 calorias).

20 calorias

Total 100
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150 g de sopa de hueso de
res

Arroz, verduras
picadas(aproximadamente).

162 calorias.
40 calorias

Total 202 calorias

Desayuno

Huevos Revueltos con
Espinacas (250 g):
Avena Integral 50 g
Aguacate (75 gr):

Frutas (arandanos, kiwi o
papaya) (100 g)

Yogur Natural (150 g)

150 calorias.

190 calorias
Aproximadamente 120
calorias.

50 calorias
Aproximadamente 90
calorias

Té verde o café (sin azlcar): | O calorias
Total 600

Desayuno

Empanadas de verduras y 400 calorias.

pollo (2 unidades, tamafio

mediano): 120 calorias.

Aguacate (1/2): 160 calorias.

Huevos Revueltos con

Tomate y Cilantro (2 30 calorias.

huevos) 80 calorias.

Pico de Gallo (1/2 taza): 10 calorias.

Queso Fresco o0 Queso 0 calorias.

Blanco (30 g):

Salsa Picante (al gusto): Total 800

Café o Té (sin azdcar):

Cena

Pechuga de Pollo a la

Parrilla (150 g): s. 165 caloria

Quinoa Cocida (150 g): 222 calorias.

Brocoli al Vapor (150 g): 50 calorias.

Zanahorias Asadas (100 g) | 41 calorias.
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Aguacate (1/2): 120 calorias.
Ensalada de Hojas Verdes

(50 g). 10 calorias
Adereza con vinagreta de

limoén y aceite de oliva. 50 calorias.
Aceitunas Negras (10

unidades) 40 calorias.
Aderezo de Yogur y Hierbas

(2 cucharadas) Total 698 calorias
Cena

Filete de Trucha (150 g): 80 calorias.

Arroz Integral Cocido 150 g | 135 calorias.
Pimientos Asados (150 g) 45 calorias.
Calabacin Asado (150 g): 20 calorias.
Tomates Cherry (100 g): 120 calorias.

Almendras (20 g) 15 calorias.
Ensalada de Hojas Verdes 10 calorias.
(50 g):

Aceite de Oliva Extra 20 calorias.

Virgen (1 cucharada):
Total 445

Nota. Fuente: Elaboracion propia

El restaurante aprovechara los precios fluctuantes estacionales en el mercado para obtener
productos frescos a precios mas accesibles. Esta estrategia no solo ayuda a mantener los
costos operativos bajo control, sino que también permite al restaurante ofrecer platillos
atractivos para sus clientes, asegurando una experiencia gastronémica de alta calidad a un
valor excepcional.

Ademas de aprovechar la temporalidad de los productos, el restaurante procurara
actualizar el menu cada semana. Los cocineros junto al nutriélogo trabajan con el objetivo

de crear nuevos platos para ofrecer variedad a los comensales. Sin embargo, a pesar de
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esta variedad, se asegurara que cada opcion tenga un equilibrio en los macronutrientes,

priorizando una alimentacion saludable y equilibrada para sus clientes.

También se procurard mantener un equilibrio en los costos, incluso al proporcionar una

amplia variedad de menus adaptados al ayuno intermitente. Este enfoque se basa en la

premisa de ofrecer opciones nutricionales de calidad sin comprometer la accesibilidad

econOmica para los clientes.
Ejemplo: mend semanal
Tabla 18

Menu Semanal

MENU SEMANAL DEL 6 AL 10 DE NERO

DESAYUNO DESAYUNO

DESAYUNO

Huevos Revueltos con Aguacate y
Salsa

Empanada de Pollo Energizante

Bowl de Avena con Frutas y Nueces

MEDIO DIA MEDIO DIA

MEDIO DIA

Delicia de Trucha con Quinoa
Caldo de Pollo con Vegetales y
Acelga

Mousse de Aguacate y Chocolate

Ensalada Suprema de Pollo y Nueces
Sopa de colageno (huarcufia), con
arroz y verduras

Yogurt natural con quiwi y miel

MARTES

Solomillo Gourmet con camote y
lentejas

Sopa de colageno (huarcufia), con
arroz y verduras

Pudin de Chiay Frutas

MIERCOLES

CENA CENA CENA
Truchay Arroz Integral con Pollo al Horno con Ensalada Verde
Cena NutriBalance de Pollo y Quinoa v & v
Almendras Almendras
DESAYUNO DESAYUNO
Pancakes de Banano y Avena Muffins de Avenay Zanahoria
MEDIO DIA MEDIO DIA
Bowl de Pollo Teriyaki con Arroz y

Pollo al Curry con Arroz Integral
Caldo de Pollo con Vegetales y
Acelga|

Helado de Platano y Frutos Rojos

Coliflor

Sopa de colageno (huarcufia), con
arroz y verduras

Budin de cafiawa

VIERNES

ANANA ANDIND

AYUNO INTERMITEN

RES DIFERENTES

CENA CENA

Filete de Pescado Blanco con
Calabacin y Tomates Cherry

Filete de Pescado Blanco con
Calabacin y Tomates Cherry

N\

Nota. Fuente: Elaboracion propia




103

Se adjunta un ejemplo de menu de un mes, ver (anexo 8), con la cantidad de caloria por
plato e ingrediente y de la misma forma el costo aproximado de produccion.
3.1.2 Descripcion funcional
En este punto se describirdn los diferentes planes que se ofertan en la empresa
MANA ANDINO

Tabla 19

Descripcion de los Diferentes Planes que Ofrece Mané& Andino

PLANES OFERTADOS DESCRIPCION DEL PLAN

AN [0 [ [T P40) B Consiste en la guia y el seguimiento sobre como y cuando usar
el ayuno intermitente, se ofrecera un almuerzo de mediodia
cubriendo la cantidad de calorias en un tiempo determinado, el
mismo que serd obtenido por la evaluacién previa del
especialista nutridlogo.

PLAN 2 (1000 bs) consiste en la guia y seguimiento del ayuno intermitente
cubriendo la comida de mediodia y cena, cubriendo la
cantidad de calorias en un tiempo determinado, el mismo que
serd obtenido por la evaluacion previa del especialista
nutriélogo

PLAN 3 1500 bs consiste en consiste en la guia y seguimiento del ayuno
intermitente, cubriendo todos los tiempos de comida del dia,
ademés de control de peso y masa corporal para un mejor
seguimiento de los resultados

Nota. Fuente: Elaboracion propia
Al entrar en los planes de ayuno intermitente el cliente podréa acceder a consultas
con el nutriélogo del restaurante, que hara seguimiento del cliente, como ser altura, peso

edad, género actividad fisica y algunas otras caracteristicas, como alergias, enfermedades
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0 metas que tenga con su alimentacion, con las que se podré adecuar de mejor manera la
alimentacion para el cliente.

Todos los planes ofertados tendran delivery incluido con previo envio de
ubicacién donde se entregara el pedido, también podra pausar las entregas con aviso
anticipado de 24 horas, esto en casos especiales.

3.1.2.1  Atencion y guia con el nutridlogo

Laatencion con el nutridlogo en el restaurante especializado en ayuno intermitente
es un encuentro centrado en la salud y el bienestar del cliente. EIl cliente se reunira con el
nutriélogo para discutir sus objetivos relacionados con el ayuno intermitente, que podrian
incluir la pérdida de peso, la mejora de la salud metabdlica o el aumento de la energia.

En una primera fase, el nutridlogo puede realizar una evaluacién exhaustiva del
historial médico, los habitos alimenticios y el estilo de vida del cliente. Esto podria incluir
preguntas sobre la rutina diaria, preferencias alimenticias, restricciones dietéticas y
cualquier condicion de salud preexistente.

Durante la consulta, se discutiran los principios fundamentales del ayuno
intermitente, explicando los diferentes métodos y sus beneficios potenciales. El nutridlogo
colaborara con el cliente para disefiar un plan de ayuno intermitente personalizado,
teniendo en cuenta sus metas individuales y su estado de salud.

En el contexto del restaurante, el nutridlogo podria proporcionar orientacion
especifica sobre las opciones de menu que se alinean con los principios del ayuno
intermitente. Podrian discutir la calidad de los alimentos, la proporcion de

macronutrientes y las mejores practicas para optimizar la experiencia de ayuno.
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Ademaés, es probable que se brinde educacion sobre la importancia de la
hidratacion, la eleccion de alimentos nutritivos durante las ventanas de alimentacion y
estrategias para manejar posibles desafios o dificultades durante el proceso de ayuno.

La consulta con el nutridlogo en este entorno especifico no solo se centraria en la
planificacion dietética, sino que también buscaria empoderar al cliente con conocimientos
y habilidades précticas para incorporar el ayuno intermitente de manera efectiva en su
vida cotidiana.

Ademas de mejorar la experiencia del cliente con un seguimiento personalizado
automatizando mensajes por correo electrénico, WhatsApp, Telegram, y otras
aplicaciones de comunicacién; con la adecuacion en los horarios de los clientes, es decir,
en sus tiempos libres, a través del CRM.

3.1.3 Caracteristicas de la calidad del producto (bien/servicio)

Manad Andino es la combinacion de una alimentacion saludable, entregas a
domicilio, asesoramiento nutricional y educacion sobre el ayuno intermitente refleja el
compromiso de la empresa con la salud integral de sus clientes. Este enfogque agrega un
valor significativo al abordar no solo las necesidades alimenticias, sino también el
bienestar general.

Los diferentes platos, dentro del mend, preparados en base al ayuno intermitente,
que ofrece Mana Andino pretenden que los clientes cumplan sus objetivos y satisfagan
sus necesidades que podrian incluir la pérdida de peso, la mejora de la salud metabolica

0 el aumento de la energia.
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Manéa Andino satisface las necesidades fisiologicas alimenticias y la de seguridad
de salud, de clientes conscientes de la salud y el bienestar, ofreciendo comodidad con
entregas a domicilio y opciones de alimentacion basada en ayuno intermitente, ademas de
brindar conocimiento nutricional para una experiencia personalizada y saludable.

3.2 Proceso de produccion

La finalidad del proceso productivo en el ambito estratégico es contribuir a la
consecucion de una ventaja competitiva duradera para la empresa, optimizando la
eficiencia, la calidad y por consiguiente la satisfaccion de los clientes, ademas de reducir
los costos,

3.2.1 Tipo de proceso:

MANA ANDINO aplica un tipo de proceso por pedido, generando un producto y
servicio especial para cada una de los clientes, resaltando siempre la personalizacion de
acuerdo a cada una de sus necesidades.

Figura 22

Tipo de Proceso



Solicitud de
servicio y plato

Volver a iniciar

Nota. Fuente: Elaboracion propia

3.2.2 Descripcion detallada de fases y tareas por puesto
Tabla 20

Fase de Compra y Abastecimiento de Insumos

107
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Fase de Compra y abastecimiento de insumos

OPERARIOS TIEMPO Y PROCESOS ACTIVIDADES

. Verificacion de la lista de

Recepcidn entrega

de hateria - Descarga de los insumos hasta
prima e la cocima del restaurante.
INSUMOS *  Trabajo en conjunto con ¢l

cocinero y cocinero

Gerente general
Cocinero

Werificacion de fechas de

% caducidad
E 5 Control de calidad *  Verificacidn de aspectos
= E de la materia referentes a los colores y olores
“ =z prima ¢ insumos de los insumaos
*  Identificacidn de posibles dafios
& 2 *  Identificar los productos que
2 ﬁ ingresar{an v los que se
E = regresardn

Mo

Si 1 =  Naotificar a los proveedores.

*  Comunicacitn de problemas o
Regresar | | dafios

mercancia

C0 e

*  Aijslamiento o marcado para su
devolucidn o desecho

@ *  Notificar al gerente general

Gerente gengral
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Pagar v recibir

Gerente general

Comunicacion de nuevos
insumos a todo el personal
Registro de la factura o
documentos asociados

Legistrar en la

Registrar cantidades exactas de

Mesero
e o

Almacenamiento
Refrigeracidn y
acomodo de materia
prima ¢ insumaos

E g E hase de datos ingreso,
i i . Realizacidn de conteos
3 = la entrada de orididi
o R p icos para garantizar la
é mercaderia precisidn
¢ Acomodo de legumbres,

tubérculos, cereales, hortalizas,
entre olros.

Refrigeracidn de carnes,
pescado, came de llama, pollo,
res, efc.

Mol sero

Y

Limpieza y corte
de los insumos

I CeC L ue o

<oom > | Lot > | somn > | < amin >

Lavar los insumos necesarios
antes de realizar cualguier tipo
de preparacidn.

Realizar cortes adecuados para |
acomodo n especial d las carnes
¥ verduras.

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 21

Fase de Preelaboracion (Mise en Place)

Fase de preelaboracion (mise en place)
OPERARIOS TIEMPOS Y PROCESOS | TIEMPOS CON MAQUINARIA ACTIVIDADES

¢ Organizacion de ingredientes
seglin categorias

*  Debe ser de acuerdo al mend
del dia

¢ Inspeccidn visual con el
objetivo de asegurar La frescura

Seleccion de
ingredientes

Cocinero
Nutrioclogo

*  Manipular correctamente ¢l
Y apua para la limpieza.
Lavado y Calentar agua u *  Pelado y corte de verduras de
preparacion de ¥ homo segin mend acuerdo al mend
ingredientes del dia *»  Deshuesado y fileteado de
CAIMEs.
*  Precalentado del agua en una

olla I"“ Erecalr:ntadn de hormo.

¥ * Alagua hervida afiadir
ingredientes para la sopa.

*  Mezclar de forma homogénea
los ingredienies de las salsas.

*  Realizar degustaciones y
controles visuales para asegurar
una preparacion agradable.

Cocinero
Mesero

Caocinar
guarniciones salsas
y s0pas

Cocinero
Mesaro

* ¢ Separacidn de los ingredientes
preclaborados en diferentes
Almacenamiento CNVases.

adecuado *  Etlquetado v guardado de

productos para garantizar la
frescura.

Mesero

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 22

Fase de Solicitud de Servicio y Plato

Fase de Solicitud de servicio y plato

OPERARIOS TIEMPO Y PROCESOS ACTIVIDADES

*  Brindar una atencidn cordial ¥

F arnigable al cliente.

% g *  Dar la bienvenida al cliente

;ﬂ il Solicitud de servicio =  FEn caso de iener reservacian
g = guiar a los clientes hacia la

L% IS,

- Verificacion de la evaluacidn en
la base de datos

cFus evaluado po

Cerente general
Nutricionista

gl nutriglogo? - Confirmar la informacidn con el
nutridlogo
Mo
i »  Notificar al Nutridlogo.
*  Efecivar la evaluacion en los

é g . tiempos establecidos.
g il Evaluarlo *  Realizar ¢l registro en la base de
0 = datos.

- Comunicar a los cocineros.

+ Proporcionar a los clientes
memis que detallen las opciones

#  Indicar las plataformas de la
ermpresa para que visualicen los
MMeis

*  Atencidn personalizada,
respondiendo preguntas.

*  DMostrar los beneficios que

Eundm tener los menis.

Mostrar planes
y/o mend

Gerente general
Cocineno
Mutriologo

o> | o > | o> | o >




Gerente general
Mesero
Ke partidor

Registrar el

idoy

especificaciones
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Sugerir opciones adecuadas
para el acompafiamiento del
pedido.

Confirmar los detalles del
pedido en la computadora
Informar a los clientes a cerca
de los tiempos de espera
Registrar los pedidos de manera

clara y precisa.

l Recepcion de ordenes
= Verificar las preferencias
g g - P"E:’;“'L";::'::'_"r dietéticas y resiricciones
38 i acqu a0 Seleccionar ingredientes
G2 = . Caleniamiento de equipos
Coccidn de carnes v proteinas
Alistamiento de porciones
Verificacidn de la calidad de v
2 temperatura de los platos.
E %I Verificar si cumple con las
3 E caracteristicas del pedido
Yz Asegurar la calidad y

presentacion del plato

P

MMesero
Corcinero

Servir los platos

Presentacidn de los platos
impecables

Comunicar al mesero las
{ordenes especiales, en caso de
existir.

Limpiar ¢l drea de trabajo.

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 23

Fase de Preparacion Luego del Pedido

Fase de preparacién luego del pedido

OPERARIOS TIEMPOS Y PROCESOS TIEMPOS CON MAQUINARIA ACTIVIDADES
*  Verificacion del estado v
limpieza
*  Verificacidn de utensilios
E Calentar parrillas, (espdtulas, bandejas, pinzas) y
= plancha u homo aceites
b *  Regulacidn de la temperatura,
*  Monitoreos constanies para
maniener '3 temperatra, |
= y *  Verificar los pedidos
e E Alistar cantidades *  Ubicacidn esiratégica de
23 segiin los platos ingredientes.
3 ’Eé (pedidos) e Medir y pesar los ingredientes
*  Realizar cortes necesarios.
* Realizar preparaciones
L J necesarias para asegurar la
gﬂ calidad y presentacidn del plato
E 3 Armar y > Cocoon de carmes & *  Coccidn con las téenicas
R porcionar platillos parrilla u horno tiempos establecidos.
= *  Realizar el montaje del plato de
manera apefitos y atractiva
* _ Verificacidn de calidad
*  Acomodar el plato
cuidadosamente en el recipiente
*  Comunicar que el plato estd
2ok Despactode e listo
‘—; ﬁ E o *  MMantener y limpiar el drea de
S22 trabajo
*  Eniregar ¢l plaio al cliente
*  Registrar el despacho del
pedido en el sistema

Nota. Fuente: Elaboracion propia



Tabla 24

Fase de Entrega (Final)
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Fase de entrega (final)

OFEEAFRIOS TIEMPOS ¥ FEROCESOS

Preparar |la cuenta

Mesera

Repartidor

Lievar gl pedidoa la Liewvar la cuenta a la
ubicacidn dada mesa

Mesero

: El cliente paga la
g —- P o

Eegistrar el pago de la cuenta
Faciliizr el proceso de pago a
trawéz de olros medios aparte
del efective

Explicar 51 &= 2l cazo, los
detalles de la cuenta

Crerente genaral Grerente general
esero
Repartidor

o

Apradecemaos la

Asamrar la satisfaceion del
clients

S zradecer por su pedido ¥
retirarse cordialmenta
Eecordar al cliente de todasz las
opciones del mem) para al
Hacer gue 2l chente nos dé un
faedback.

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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Para reflejar mejor la informacion se haré uso del diagrama de explosion que es
una herramienta visual para desglosar las los diferentes componentes y etapas del
proceso productivo que se ofrece.

Figura 23

Diagrama de Explosion del proceso de produccion de los platos

CARBOHIDRATOS VERDURAS

GUIA SEGUIMIENTO Y
NUTRICIONAL CONTROL

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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En este cuadro se procura expresar el contenido de los platos y el servicio, como

ser todos los macronutrientes y micronutrientes, ademas de mencionar el servicio

especializado en cada plato.
Tabla 25

Proceso de Produccion de los Platos

EXPLICACION DE PROCESO DE PRODUCION DE LOS PLATOS

ELABORACION DE MENU

Este es el primer paso donde se disefia el menu del restaurante,
teniendo en cuenta las necesidades del ayuno intermitente, los
ingredientes disponibles, y las preferencias de los clientes.

SELECCION Y COMPRA DE MATERIA PRIMA

En esta etapa, se eligen y compran los ingredientes necesarios para
preparar los platos del mend. Esto incluye seleccionar productos
frescos y de alta calidad.

ALMACENAMIENTO

Los ingredientes comprados se almacenan de manera adecuada para
mantener su frescura y calidad. Esto puede incluir refrigeracion,
congelacién, y almacenamiento en despensas.

Todos los ingredientes almacenados deben ser etiquetados con fechas
de compra y de caducidad para asegurar que se utilicen dentro del
periodo adecuado Yy evitar desperdicios.

ETIQUETADO :

MISE EN PLACE

Este es el proceso de preparar y organizar todos los ingredientes y
utensilios necesarios antes de comenzar la coccion. Ayuda a que la

cocina funcione de manera eficiente.
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Aqui, el restaurante recibe los pedidos de los clientes. Esto puede
hacerse a través de varios canales como en persona, teléfono o
plataformas en linea.

~ SELECCIONDEMATERIAPRIMA |1

Segun los pedidos recibidos, se seleccionan los ingredientes
necesarios para cada plato.

COCCION DE CARNES

Las carnes necesarias para los pedidos se cocinan segun las
especificaciones del cliente y las recetas del restaurante.

Al mismo tiempo, se preparan las guarniciones y vegetales que
acompanaran a los platos principales.

ARMADO DE PLATOS p—

Una vez que todos los componentes estan cocidos y preparados, se
ensamblan los platos con la presentacion adecuada.

DESPACHAR CON MESEROS O REPARTIDOR

Los platos armados se entregan a los meseros o repartidores,
dependiendo de si el servicio es en el restaurante o a domicilio.

ENTREGA AL CLIENTE

Finalmente, los platos se entregan al cliente, ya sea en la mesa del
restaurante o en su domicilio.

Nota. Fuente: Elaboracion propia

En el anterior cuadro se explica y detalla de mejor manera el proceso de
produccion del servicio de platos.

Se adjunta una descripcion detallada del proceso de produccion del servicio de los

platos (ver anexo 9, 10, 11, 12, 13, 14).
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3.2.3 Personal cargos y funciones
El personal los cargos y funciones son determinantes para el funcionamiento de
cualquier negocio, por tal motivo se verén a detalle en el punto de administracién en la

parte de administrativo y legal.
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3.3 Méaquinas, equipos, vehiculos, otros similares. Descripcion de caracteristicas técnicas, fisicas, funcionales,

capacidad de produccion.

Tabla 26
Maquinaria
MAQUINARIA CARACTERISTICAS CAPACIDAD DE | PROVE
TECNICAS FISICAS FUNCIONALES PRODUCCION EDOR
e Modelo: IRIS-PLUS La cocina Realce de 5 Capacidad del
COCINA CON e Marca: REALCE hornillas en acero inoxidable | horno: 94 litros
ENCENDIDO e Color: Inox es un potente y elegante Potencia
ELECTRICO o Numero de quemadores: 5 conjunto de quemadores que | quemadores:
GRILL A GAS o Alto: 80 cm x Largo: 75 cm X ofrece versatilidad para 1800/1600/2750/31
cocinar una variedad de 00w

PRECIO
3,500 Bs.

Profundidad: 63 cm

e Peso Neto: 34.5 kg/Peso Bruto: 40.5 kg

e Encendido: automatico

e Acabado de mesada: Inox

e Luz de horno: si

e Sistema de «control superior» — perillas
en la mesa

e Disefio frontal de una pieza

e Horno 100% esmaltado con tecnologia
de esmaltado Cleartec

e Frente de acero cepillado, lado plateado y
vidrio de horno espejado

e Horno con 1 rejilla deslizante y 1 bandeja

e Quemador central de triple llama

platos. Su disefio duradero y
su estilo moderno
complementan cualquier
cocina.

Para la preparacion de los
diferentes platos, en general
frituras, coccion, etc.
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PLANCHA DE e Medidas: 120cm de largo * 60 cm de Plancha para hamburguesas y | Capacidad de Multitie
ACERO ancho * 23 de alto lomitos superficie de ndas
INOXIDABLE e Marca: ACOMAX — TOMASI Prepara diferentes tipos de coccion de 120 cm | Bolivia
"7 | * Industria: brasilera carnes, verduras, entre otros. | de largo x 60 cm de
e Material: Caja de acero inoxidable y dC_Cf’n trets ertl_cendgdores para | ancho
1,990 Bs.

e Horno industrial turbo a gas para 10y | Equipado con un motor Area Util del El Alto,
HORNO 5 bandejas monofésico de 3/4 HP. Horno: Achocall
ELECTRICO e Marca: tedesco (original) procedencia: Sistema turbo fan de 10 Ancho: 720 ms. a

bandejas, turbina que permite | Altura: 1,05 m.

#%- TEDESCO

1,234 Bs.

brasilera

e Color plomo,

e Con 10 esteras con unas dimensiones de
58 x 68 cm

e Puerta y marco de acero inoxidable.

e Display con lampara para visualizacion
interna.

e Control de tiempo, temperatura e
inyeccion de vapor desde el panel de
control.

e Dimensiones:

Ancho: 1,10 m
Altura: 2,00 m
Longitud: 1,50 m

el movimiento del

aire dentro de la cdmara de
manera que la coccion de
todo el producto sea
uniforme

Aislamiento térmico de gran
eficiencia en camadas de lana
de roca evitando

la perdida de calor y
proporcionando gran
economia de energia e
uniformidad de temperatura
interna de la camara

Profundidad: 950
ms.

Temperatura
méaxima de trabajo
de 250 °C.

Con tablero de
control de
temperatura y
programacion de
coccion, 220V
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3,200 Bs.

el transporte y el almacenamiento

e Cuerpo y mesa de acero al carbono super
resistente, acabado en pintura
electrostatica en polvo, con base
fosfatada, parrilla de hierro fundido de
40x40 cm y mesa de perfil de 10 cm;

e cromado 1/4 ™,

¢ Bandeja de goteo de acero galvanizado;

e Facil limpieza y mantenimiento, ya que
los quemadores estan instalados, lo que
facilita su extraccion;

e Dimensiones 120x110

e Equipos para uso industrial y profesional.

coccion de los diferentes
platos, principalmente la
variedad de sopas.

con una potencia
de 3.021 kcal / h

CAFETERA e Marca: Brugmann Funcion Anti goteo Capacidad: 600ml | multicen
ELECTRICA e Indicador de nivel de agua La placa de calentamiento 0 6 tazas ter
= e e Estructura de plastico mantiene el café caliente Calentador de agua
* e Jarra de vidrio automaticamente integrado
¢ Bot6n de encendido y apagado Filtro lavable y extraible
« Potencia: 600w Con filtro permanente
« Voltaje: 220/240v Parg preparar los distintos
« Erecuencia: 50/60Hz cafés ya sea en el desayuno o
. N en la tarde noche.
e Dimensiones:
e Alto: 25.5cm
150 Bs. e Ancho: 13.5 cm
e Profundidad: 19 cm
e Medidas Embalaje: 27 x 21 x 16 cm
COCINA e Marca: VENANCIO La funcion principal que e Quemadores de CAMSA
INDUSTRIAL  Completamente desmontable, facilitando | cumplira es acelerar la alto rendimiento,
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e Canastillas: 2 de alambron

e Gomas removibles en puerta, desagie de
hielo

¢4 ruedas

e Visagras reforzadas en puerta

¢ Alto (cm) 94.40

¢ Ancho (cm) 166.50

e Profundidad (cm) 69.00

PROCESADOR e Marca: Brugmann e Multi Funcional 2 velocidades + multicen
DE ALIMENTQOS | e Color: Negro e Accesorios Incluidos: Pulso ter
7TEN1 « Voltaje: 220v - Bowl de 2 Litros Capacidad Jarra de
e Frecuencia: 50-60Hz - Jarra de 1.5 Litros 1.5 Iitr_os
e Potencia: 500w - Inserto para Cuchillas Ca_paudad Bowl de
e Modelo: HB-8500 - Exprimidor de Citricos 2 litros
e Marca: Briigmann - Cuchilla Rebanadora
e Garantia: 1 afio - Agitador
- Cuchilla Juliana
- Cuchilla de Acero Inox
- Cuchilla para Puré
- Cuchilla de Plastico para
Amasar
FREEZER e Marca: METALFRIO Funcion Refrigeracién: 2a 8 | Capacidad CAMSA
— | ©550 It 19pie3 C° comercial
e Gas refrigerante R-134A Funcién Congelador: -18 a -
¢ Controles Externos 22 C°
. . | eDoble funcién Estr)?d%l;ag:gr carnes, pollos,
5,700 Bs. e 2 puertas, Chapa de seguridad T

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 27

Detalle y Caracteristica Funcional de las Herramientas de Cocina

Bateria de cocina Tramontina Turim en
OLLAS aluminio con revestimiento interno y externo
con antiadherente Starflon Max rojo 07 piezas.
Ofrece una coccidn rapida y uniforme de los
alimentos, evita que se peguen en la superficie
y facilita la limpieza. Para un manejo mas
seguro, los mangos son de baquelita, un
material antitérmico que no calienta. Ademas
de todo esto, las ollas y cacerolas estan
acompafiadas por tapas de vidrio templado
320 Bs. con bordes de acero inoxidable, que facilitan y

ayudan a preparar sus recetas.

OLLA A PRESION

Olla a presion de 7 litros EIRILAR
La linea de ollas a presion importada de Brasil,
para comer mas saludable, ahorrar tiempos de
coccidn y ahorrar consumo
Material: aluminio pulido, con valvula de
seguridad, con valvula de control de presion,
facil de limpiar, coccién rapida y uniforme,
\__/ producto en caja cerrada.
195 Bs.
SARTENES

e Sartén de 4 orificios bs. 65, acero inoxidable,
medidas de largo 35,2 c¢cm incluyendo el
mango.

e Sartén turim: 3 piezas tramontina bs. 90, el
revestimiento antiadherente interior y
exterior starflon max, mangos de baquelita
resistentes al calor que ofrecen seguridad
durante el manejo, medidas de 16cm, 20cm
y 24cm, color plomo.

155 Bs.
VAJILLERIA

¢ Vajillas de ceramica, apto para microondas,
importadas de primera calidad.
e Platos planos:48
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690 Bs.
MANDOLINA

2\

)
\

%7

.\

UTENSILIOS DE COCINA

P
ECeCrree

e Platos soperos: 48
e Platos panaderos: 48
e Tazas: 48

Cortes seguros. Sistema de graduacion
incorporado. Dos cuchillas para julianas. Una
cuchilla graduable para rodajas. Una cuchilla
graduable para rizados. Fabricada en acero
inoxidable. Fabricada en Francia.
Dimensiones: 12 x 40 x 4.5 cm.

e Ralladores bs. 15: Rallador plano americano

e Cuchillos de cocina 130 bs. 12 piezas: 1 base
de cuchillos de madera de pino. 1 cuchillo de
chef de 7.75, 1 cuchillo para pan de 7.5, 1
cuchillo multiusos de 5.5, 1 cuchillo para
deshuesar 6, 1 cuchillo de cocina de 3, 6
cuchillos para carne, 1 tijera de cocina.

e Cuberteria: 24 piezas 90 bs. (cucharas,
tenedores, cucharillas y cuchillos)

e Balanza para alimentos bs. 25: 10 kilos de
capacidad, pesa en Gramos y onza, botén
tara, funciona con 2 pilas AA.

¢ Cucharas grandes para remover y Espatulas
6 piezas bs. 160: Cucharon de sopa, cuchara
para servir, tenedor trinchante, espumadera,
espatula para fritura, soporte, material acero
inoxidable garantizado

e Tablas para cortar bs. 35: Tablas de madera
para asado Forma cuadrado Tamafio 30 x 30
y 25 X 25.

eBowl 120 bs.: juego de bowls de acero
inoxidable — 555 set de 5 piezas de tamafios:
16 CM, 18 CM, 24 CM, 28 CM, 32 CM
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¢ Cucharas y tazas medidoras 30 bs: Juego de
4 tazas y 4 cucharas medidoras de materia
grueso y resistente.

Nota. Fuente: Elaboracion propia
Tabla 28

Detalles y Caracteristicas de Muebles y Enseres

Mesa, Largo 80 cm, Ancho 80 cm, Alto 80 cm,
Son mes y sillas de madera, para representar
elegancia y comodidad a los clientes.

Son las mesas y sillas donde los clientes seran
atendidos en caso de que el pedido que realicen lo
consuman dentro de las instalaciones.

Estante OXFORD con capacidad de carga por estante
de 150kg. EI nimero de estantes es 6, muy facil. Se
carga con bandeja metalica (Angulo ranurado)
madera aglomerada o melanina de 16 mm de espesor
encastrada entre los largueros.

Caracteristicas:

150 kg por bandeja con carga uniformemente
repartida, 750 kg por moédulo,

6 estantes, Madera, No se tambalea. Es rigida, No
necesita anclaje a la pared.

Medidas: largo 90 cm, profundidad 35 cm, alto 1,90

400 Bs. m
MOSTRADOR
" i [ Mostrador L pino
e 660 Bs
120 de largo
43 cm de ancho
1.10 de alto

El mostrador es muy importante porque ahi se
tomaran las diferentes ordenes de los clientes.

660 Bs

ESCRITORIO Escritorio en melanina
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Medidas:

Ancho 1m x 45 cm

Alto 80 cm

Servira para la parte administrativa de la empresa
(para el gerente).

Material de tela

Cuenta con 4 ruedas

Capacidad 150 kg.

Ancho del asiento 60 cm.

Color disponible rojo

Servird como complemento del escritorio, para la

| 250 " parte administrativa de la empresa.
BOTE DE BASURA
N,
PRt = f_‘ Cubo de basura de plastico de 3 capas para el hogar,

Cubo de clasificacion de basura de cocina con

—

£ ruedas, 38L/42L
= Sirve para las distintas {&reas de la empresa, para

|
iﬁ votar los residuos
32 Bs.

(4

Nota. Fuente: Elaboracion propia
Tabla 29

Detalle y Caracteristicas de Equipos y Vehiculos

EQUIPOS Y VEHICULQOS DETALLE Y CARACTERISTICAS
e Computadoras de escritorio: De alto rendimiento,
COMPUTADORAS cuyas caracteristicas son las siguientes:

e Procesador Intel Core i5 (Nucleos: 6. Hilos: 12.
Frecuencia base: 3.6 GHz. Frecuencia Maxima: 4.2
GHz).

e Memoria RAM 8 GB DDR4

e Disco duro 1 TB.

e Con su teclado y mouse.

e Monitor LG 27UL850-W 27 Inch UHD de 27
pulgadas, resolucion: 3840 x 2160, relacién de
aspecto: 16: 9, puertos: DisplayPort, 2x HDMI,
USB Type-C, 2x USB 3.0
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CELULAR El teléfono celular homo ZTE Blade A31 Plus tiene
una pantalla LCD Full HD + IPS de 6.0 pulgadas y
un disefio de perforacion izquierda Full-View.

El sistema operativo de este movil se ejecuta en
Android 11 (edicion Go), esta alimentado por un
procesador Unisoc SC9863A (28nm) Octa-core.

Este teléfono movil ofrece una resolucion de 480 x
960 pixeles y el tamafio de la pantalla es IPS LCD de
6,0 pulgadas.

530 Bs.

Almacenamiento interno de 32 GB y opciones de 1
GB. Esta disponible en 2 colores Azul, Gris.
También tiene caracteristicas de Bluetooth 4.2, GPS
con A-GPS de doble banda, GLONASS, BDS,
GALILEO, QZSS y NavIC. Los sensores incluyen
Acelerémetro, simples y practico para ti.

e Cilindrada: 250cc

e Motor: 4 tiempos con eje balanceado
¢ Refrigeracion: Por radiador de aceite
e Transmision: 6 velocidades

e Encendido: Eléctrico y pedal

MOTOCICLETA

Nota. Fuente: Elaboracion propia
Tabla 30

Detalle y Caracteristicas de Uniforme de Trabajo
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uniformes con disefios personalizados y el logotipo
bordado de la empresa.

En tallas S M o L. conformado por:

Filipina

Delantal

Gorros

Pantalon

Nota. Fuente: Elaboracion propia
3.4 Insumos (descripcion especifica (técnica, caracteristicas de calidad de los
insumos). Proveedores y subcontratistas.
Tabla 31

Descripcion de Insumos

INSUMO IMAGEN DESCRIPCION
Carne de . Textura: Suave y tierna.
Pollo e Sabor: Delicado, con la capacidad de absorber
o : sabores de condimentos.
(N4 o, Contenido Proteico: Alto contenido proteico y bajo

5 \( | engrasas, ideal para mantener la saciedad durante
. = el ayuno intermitente.

Preparacion: Adaptable a diversas técnicas
culinarias, desde asado hasta a la parrilla.
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Carne de Textura: Dependiendo del corte, puede ser tierno,
res (filete, magro y con un grano fino.
solomillo Sabor: Rico y pronunciado, especialmente en
0 aguja) o | cortes magros.
| Contenido Proteico: Excelente fuente de proteinas
magras, contribuyendo a la saciedad durante el
2| ayuno.
Preparacion: Perfecto para asar a la parrilla,
cocinar a fuego lento o preparar a la plancha,
resaltando su sabor natural sin agregar demasiadas
grasas adicionales.
Carne de .| Textura: Jugosa y tierna, con una textura suave.
cerdo Sabor: Suave y versétil, perfecto para absorber
(lomo o marinados y especias.
solomillo) ) Contenido Proteico: Alto contenido proteico con
moderado contenido graso.
Preparacion: Ideal para asar, cocinar a la parrilla o
saltear, resaltando su terneza y sabor.
Carne Textura: Tierna y magra.
Ilama Sabor: Delicado, con un toque suave y terroso.
(lomo S Beneficios: Baja en grasas saturadas y rica en
filete) proteinas magras, hierro y zinc.
Trucha Textura: Firme pero tierna, con un grano fino.

Sabor: Fresco y delicado.

Contenido Proteico: Alto contenido proteico y bajo
en grasas saturadas, siendo una excelente opcion
para el ayuno.

Preparacion: Ideal para asar, hornear o a la parrilla,

% realzando su sabor natural sin afadir muchas

calorias adicionales.
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Tomate

Textura: Jugoso y refrescante.

Sabor: Vibrante y ligeramente acido.

Beneficios: Bajo en calorias, rico en antioxidantes
como el licopeno.

Huevos

Textura: Dependiendo de la coccidn, puede ser
suave y cremoso (huevo pochado) o firme (huevo
duro).

Sabor: Neutro, pero puede variar segun la
preparacion.

Beneficios: Excelente fuente de proteinas de alta
calidad, vitaminas y minerales.

Zanahoria

Textura: Crujiente y dulce.
Sabor: Nutrido y naturalmente dulce.
Beneficios: Bajas calorias, alta en fibra y vitamina

) A

Cebollas

@8 Textura: Versatil, puede ser crujiente o tierna

segun la preparacion.

| Sabor: Agregando un toque de complejidad a los

platillos.
Beneficios: Contiene compuestos
antiinflamatorios, baja en calorias.

Palta

Textura: Cremoso y satisfactorio.
Sabor: Rico y mantecoso.

| Beneficios: Fuente de grasas saludables y fibra.

Lechuga

shusterstock com » 1787554472

Textura: Refrescante y crujiente.

Sabor: Suave, perfecta base para ensaladas.
Beneficios: Baja en calorias, rica en agua y
vitaminas.
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Nueces

Textura: Crujientes y saciantes.
Sabor: Frutoso y lleno de nutrientes.
Beneficios: Alta en grasas saludables y proteinas.

Espinacas

Textura: Tierna y suave.

Sabor: Nutrido y versatil.

Beneficios: Baja en calorias, alta en hierro
y vitaminas.

Pepino

Textura: Refrescante y crujiente.

Sabor: Suave y neutral.

Beneficios: Hidratante, bajo en calorias y rico en
vitaminas.

Morrén

Textura: Firme y crujiente.

Sabor: Dulce

Beneficios: Alto contenido de vitamina C vy
antioxidantes, bajo en calorias.

Locoto

Textura: Crujiente y jugosa.

Sabor: Picante y sabroso.

Beneficios: Estimula el metabolismo, contiene
capsaicina, antioxidantes y vitamina C.

Zucchini

Textura: Ligero y versatil.
Sabor: Neutral, absorbe bien los sabores.
Beneficios: Bajo en calorias, fuente de fibra.

Haba

Textura: Firme y mantecosa.

Sabor: Nutrido y ligeramente terroso.

Beneficios: Rica en proteinas vegetales, fibra,
vitaminas y minerales.
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Alverjas

Textura: Pequefas y suaves.

| Sabor: Dulce y fresco.

Beneficios: Contienen proteinas, fibra, vitaminas
(como la vitamina C) y minerales.

Camote

Textura: Suave y pastosa segun la preparacion.
Sabor: Dulce y terroso.

Beneficios: Fuente de carbohidratos complejos,
vitamina Ay fibra.

Papa

Textura: Varia de cremosa a firme segin la
variedad.

Sabor: Neutral, adaptandose a diversos estilos de
cocina.

Beneficios: Fuente de carbohidratos, vitamina C y
potasio.

Oca

Textura: Firme y densa.
Sabor: Dulce y terroso, con un toque similar a la

papa.

o] Beneficios: Buena fuente de carbohidratos,
*| vitaminas y minerales.

Yuca

Textura: Firme y almidonada.

Sabor: Suave y ligeramente dulce.

Beneficios: Rica en carbohidratos, vitamina C y
folato.

Garbanzos

Textura: Firmes y mantecosos.

Sabor: Nutrido y versatil.

Beneficios: Excelente fuente de proteinas
vegetales y fibra.

Lentejas

Textura: Tiernas al cocinar.
Sabor: Nutrido y terroso.
Beneficios: Altas en proteinas, fibra y hierro.
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Quinoa

Textura: Ligera y esponjosa.

Sabor: Neutro, con un toque de nuez.

Beneficios: Completa en proteinas, rica en fibra'y
nutrientes.

Arroz

Textura: Grano suave y esponjoso.

Sabor:  Neutro, adaptandose a  diversas
preparaciones.

Beneficios: Fuente de carbohidratos complejos,
bajo en grasas y sin gluten.

Hierbas
Frescas:

Caracteristicas: Aportan aroma y frescura.
Uso en Cocina: Agregan sabor sin calorias
significativas, ideales para platillos frescos.

Limon

Caracteristicas: Ofrece acidez y aroma.
Uso en Cocina: Realza el sabor de platos y bebidas,
especialmente en aderezos y pescados.

Ajo

Caracteristicas: Sabor intenso y aromatico.
Uso en Cocina: Agrega profundidad de sabor, bajo
en calorias y rico en compuestos beneficiosos

Jengibre

Caracteristicas: Raiz aromatica con toque picante.

b.| Uso en Cocina: Afade sabor a platos dulces y

salados, con propiedades antiinflamatorias.

Sal

Caracteristicas: Potenciador natural del sabor,
esencial en la cocina.

Aporte Nutricional: Contiene minerales esenciales
para la salud.

Uso en cocina: Utilizada con moderacion para
realzar el sabor de los platillos sin agregar calorias
significativas.
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Condimen
tos:

Caracteristicas: Mezcla de hierbas y especias para
intensificar sabores.

T Aporte Nutricional: Algunos condimentos, como

la cdrcuma, pueden tener propiedades
antiinflamatorias.
Uso en cocina: Aportan variedad y sabor a las
comidas sin comprometer el balance calorico
durante el ayuno.

Vinagre -

Caracteristicas: Aporta acidez y profundidad de
sabor.

Aporte Nutricional: Puede tener beneficios
digestivos y ayudar a controlar el azlcar en sangre.
Uso en Ayuno Intermitente: Ideal para aderezos de
ensaladas, afiadiendo sabor sin comprometer la
restriccion calodrica.

Aceite de
Girasol:

Caracteristicas: Aceite vegetal versatil con sabor
neutro.

Aporte Nutricional: Fuente de grasas saludables,
especialmente &cidos grasos poliinsaturados.

Uso en cocina: Adecuado para técnicas de coccion
a altas temperaturas, afladiendo minimas calorias.

Aceite de
oliva

Caracteristicas: Aceite de oliva prensado en frio,
rico en sabor y antioxidantes.

Aporte Nutricional: Grasas mono insaturadas
beneficiosas para la salud cardiovascular.

Uso en Ayuno Intermitente: Agregado al final de
la coccion o en aderezos para realzar el sabor sin
afectar significativamente el balance caldrico.

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Otros Insumos




AMANA ANDIND

Tabla 32

135

Insumos de Servicios Basicos

Agua

Caracteristicas: Esencial para la preparacion de alimentos, limpieza
e hidratacion.

Aporte Nutricional: Contribuye a la hidratacion, fundamental para
el buen funcionamiento del cuerpo.

Uso en Cocina: Indispensable para cocinar, hervir, y como base para
salsas y bebidas.

Energia eléctrica

Caracteristicas: Fuente de energia esencial en la cocina moderna.
Uso en Cocina: Alimenta electrodomeésticos como estufas, horno,
microondas y otros equipos que facilitan la preparacion de
alimentos.

Gas Caracteristicas: Combustible comUn para cocinas a gas.
Uso en Cocina: Empleado en estufas y hornos, proporciona calor
controlado para la coccion.
Nota. Fuente: Elaboracion propia
34.1 Proveedores
Tabla 33

Proveedores de Insumos y Materia Prima

EMPRESA

LOGO PRODUCTOS

Sofia

Pollo, Cerdo

Hipermaxi

Carne de Res, Pollo
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Fidalga Carne de Res, Pollo, Trucha,
Verduras
Empresa venado W Aceites, Condimentos
Alicorp Aceites
LY
alicorp
Caisy @ Huevos, Arroz, Queso
San Javier Queso
Mercado Popular Verduras, Carne de Res,
Pollo, Cerdo, Condimentos

Nota. Fuente: Elaboracion propia

3.5 Planta: Caélculo de la capacidad de produccién, localizacion y distribucion de

planta

3.5.1 Capacidad de produccion

La capacidad de produccion se calculara en tiempos aproximados de produccién

de cada producto utilizando “mise en place”, explicado lineas arriba.
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Planificacion: Permite una mejor planificacion del menu y una distribucion
equitativa del trabajo entre el personal de cocina, asegurando que todos estén listos para

abordar las demandas del servicio.

Tabla 34

Tiempo Aproximado de Preparacion /Coccion de los Alimentos

ALIMENTO TIEMPO APROXIMADO DE PREPARACION/COCCION
Carne de Res 15-20 minutos (dependiendo del grosor y preferencia de coccion)

Carne de Cerdo 20-25 minutos (dependiendo del corte y preferencia de coccion)

Carne de Llama 15-20 minutos (dependiendo del grosor y preferencia de coccion)

Pollo 15-20 minutos (dependiendo del tipo de corte y preferencia de coccion)
Papa 20-25 minutos (hervida), 30-40 minutos (asada al horno)

Yuca 20-30 minutos (hervida), 30-40 minutos (asada al horno)

Camote 20-30 minutos (hervido), 30-40 minutos (asado al horno)

Quinoa 15-20 minutos (cocida en agua)

Arroz 15-20 minutos (hervido)

Verduras 5-10 minutos (dependiendo de la variedad y preferencia de coccion)
Salteadas

Verduras Picadas | Variable (pueden consumirse crudas o requerir coccion minima)

Nota. Fuente: Elaboracion propia
Tabla 35

Tiempo y Actividad del Operario y la Maquinaria

OPERARIO ‘ MAQUINA
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Actividad Actividad
15 min Seleccion de ingredientes
30 min Lavado y preparacion de | 30 min Calentar agua u horno segun menu
ingredientes del dia
20 minutos | Cocinar guarniciones, salsas o sopas
a  varias
horas
20 min Almacenamiento adecuado
25 min Mise an place para armar | 15 min Calentar parrillas, plancha u horno
pedidos de suscripcion
15 min Alistar  cantidades segln
platos
15 min Armary porcionar platillos | 20 minutos | Coccidn de carnes parrilla u horno
5 min Despacho de platillos

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Tomando en cuenta que la primera parte de la preparacién de los alimentos se

hacen a primeras horas del dia, calcularemos la capacidad de produccion segun la

capacidad que tiene las maquinarias:

Tabla 36

Capacidad de Produccion Segun la Capacidad de la Maquinaria
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Tiempo de Capacidad por  Cantidad de pedidos

Magquinaria Capacidad de
produccién coccidn hora por dia ( 4 horas de
servicio)
Plancha 20 unidades 20 min 60 unidades 240 unidades
Parrilla 20 unidades 20 min 60 unidades 240 unidades
Horno 20 unidades 30 min 40 unidades 160 unidades por dia

Nota. Fuente: Elaboracion propia

La capacidad de produccion de platos servidos al dia puede variar segun se haga
en plancha. parrilla u horno, teniendo una capacidad de produccién de 240 unidades al dia
en parrilla o plancha y 160 unidades al horno, lo cual satisface la cantidad esperada de
comensales.

3.5.2 Capacidad de comensales

Considerando que el establecimiento cuenta con alrededor de 7 mesas y cada mesa
tiene capacidad para 4 personas, podemos realizar algunos calculos para planificar el
servicio de manera eficiente. El tiempo total del servicio se estima en aproximadamente
240 minutos, y el ciclo de atencidn, es decir, el tiempo que se dedica a atender a un grupo

de clientes en una mesa, es de 40 minutos.

Ahora, para calcular el nimero maximo de ciclos de atencion que se pueden
realizar durante el tiempo total del servicio, dividimos el tiempo total (240 minutos) por

la duracion de cada ciclo de atencion (60 minutos):

Cantidad de ciclos = 240/ 60

Cantidad de ciclos= 4 ciclos



140

Capacidad de atencion maxima en comensales (CAMC) = (capacidad en un ciclo

x cantidad de ciclos)

CAMC = (7 mesas x 4 comensales) x4 ciclos

CAMC =112 comensales.

Obtener ese nimero exacto de clientes es practicamente imposible, ya que no

todos entraran al restaurante exactamente en el momento de apertura, y las mesas no

estaran siempre ocupadas al maximo. Sin embargo, a medida que la afluencia se aproxime

a esa cifra, la productividad serd mayor y puede medirse en porcentaje de eficiencia del

espacio si fuese necesario.

Capacidad de produccién de platos
Tabla 37
Capacidad de Produccion de Platos
Pedidos que Tiempo de
se pueden servicio en

armar a lavez | restaurante
(unidad) (en Horas)

Armado de

pedido (en
minutos)

Preparacion

. 30 minutos 15 unidades 5 horas
de un pedido

Total de
produccion
diaria
(Unidad)
150
unidades

Total de
produccién
mes
(Unidad)

3000 unidades

Total de
produccién
ano
(Unidad)
36000
unidades

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Cantidad de clientes esperados
Tabla 38

Capacidad de Clientes Esperados
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Plan 1 x Plan 2 x Plan 3 x Total
Almuerzos Plan 1 plo} Plan 2 plo} Plan3 20 pedidos al
(Unidades) (Clientes) @ entregas (Clientes) entregas (Clientes) entregas afo
(Unidades)
Afo 1 13697 254 5073 190 3805 127 2537 14268
Afo 2 14447 268 5351 201 4013 134 2675 15049
Ao 3 14837 275 5495 206 4121 137 2748 15455
Afo 4 15237 282 5643 212 4233 141 2822 15872
Afo 5 15649 290 5796 217 4347 145 2898 16301
Nota. Fuente: Elaboracion propia
Capacidad Utilizada
Tabla 39

Capacidad Utilizada

Capacidad

Instalada 36000 36000 36000 36000 36000
Capacidad actual 25111 26486 27201 27935 28689
Porcentaje de uso 69.75% 73.57% 75.56% 77.60% 79.69%

Nota. Fuente: Elaboracion propia
Respecto a la capacidad actual las variaciones porcentuales que varian de un afio
a otro fueron tomadas en cuenta tanto en los costos de produccion y los ingresos de la
empresa, y respecto a las cantidades son distintas, esto a causa de las entregas que se
realizaran por cada plan que seran de 20 entregas, ademas se consider6 la misma cantidad
de clientes.
3.5.3 Actividades del restaurante

La actividad de preparacion de alimentos se llevara a cabo de lunes a sabado,

durante 8 horas, comenzando a las 8:00 y finalizando a las 16:00. Los sabados sera de
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abastecimiento y almacenado de productos. De lunes a viernes se atendera al pablico en
general en el local y los envios de los 3 planes.

La produccién se basara en la demanda pronosticada, considerando tanto los
clientes suscritos a los planes de alimentacién mensual pre programados como aquellos
que solicitan servicios de almuerzo sin suscripcion. Las comidas, disefiadas para el ayuno
intermitente, se elaboraran segun los pedidos de los clientes, asegurando que el menu del
dia esté listo para su preparaciéon en el momento indicado. La produccion se ajustara de
manera flexible en respuesta a la demanda programada por las suscripciones y a los
clientes que disfruten del almuerzo en el local.

Es importante destacar que las entregas de comidas a domicilio se realizan desde
las 11 am hasta las 2 pm, pero el restaurante continuara atendiendo hasta las 4 pm para
los clientes que prefieran disfrutar de sus almuerzos directamente en el establecimiento.

354 Control de inventarios:

La gestion de inventarios para la provisién de materias primas e insumos en el
almacén se basa en el sistema de rotacion de inventarios, utilizando la regla del PEPS
(primeros en entrar, primeros en salir). Es crucial etiquetar cada producto con su fecha de
ingreso y clasificarlos de manera adecuada. La planificacion para la adquisicién de
materias primas e insumos se describe de la siguiente manera:

Tabla 40

Frecuencia de Compra de Adquisicion de Materias Primas e Insumos

Producto ‘ Cantidad Frecuencia de compra
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Carne de Pollo 12 kg Semanal
Carne de res (filete, solomillo 12 kg Semanal
0 aguja)

Carne de cerdo (lomo o 12 kg Semanal
solomillo)

Carne de llama (lomo o 12 kg Semanal
filete)

Trucha 18 unidades Semanal
Tomate 2 cajas Semanal
Huevos 90 unidades Quincenal
Zanahoria 5kg Quincenal
Cebollas 5kg Quincenal
Palta 50 unidades Semanal
Lechuga 15 paquetes Semanal
Nueces 3 kg Mensual
Espinacas 2 kg Mensual
Pepino 4 kg Mensual
Morroén 4 kg Mensual
Locoto 1kg Mensual
Zucchini 1 caja Mensual
Haba 4 kg Mensual
Alverjas 4 kg Mensual
Camote 1@ Mensual
Papa 2@ Mensual
Oca 4 kg Mensual
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Yuca 1@ Mensual
Garbanzos 5 kg Mensual
Lentejas 10 Kg Mensual
Quinoa 1 quintal Semestral
Arroz 1 Quintal Semestral
Hierbas Frescas 2 Amarros Semanal
Limén 100 Unidades Quincenal
Ajo 5 kg Mensual
Jengibre 2 kg Mensual
Sal 20 kg Semestral
Condimentos: 5 kg Semestral
Vinagre 5 Its Mensual
Aceite de Girasol: 50 Its Semestral
Aceite de oliva 2 Its Mensual

Nota. Fuente: Elaboracion propia
355 Localizacién del restaurante

Una vez realizada todas las proyecciones de los requerimientos de materiales.
Insumos, mano de obra entre otros factores necesarios en la produccion de MANA
ANDINO, se hace necesario ahora determinar la localizacién, la ubicacion y la
distribucion del sitio desde donde se origina la produccién.

3.5.5.1 Macro Localizacién
Al inicio del proyecto se determind la macro localizacion tomando en cuenta el

siguiente dato importante: “La ciudad de La Paz, Bolivia, enfrenta desafios crecientes en
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salud y nutricioén debido al consumo excesivo de alimentos poco saludables.” (Barrientos
S. & Silva A., 2020). Este dato, relevante, ayudo a tomar la decision de elegir entre la
ciudad de EIl Alto y la ciudad de La Paz, optando de esta manera por el Gltimo, es asi que
para fortalecer la decision se realizé la segmentacion de mercado, ya que permite
identificar y comprender las diversas categorias de consumidores que buscan este tipo de
propuesta alimentaria. En este sentido se determin6 que la macro localizacién sera en el
pais de Bolivia, el departamento de La Paz y por consiguiente en la ciudad de La Paz.
3.5.5.2  Micro Localizacion

Para determinar la micro localizacion se aplicé el método de variacion de Brown
y Gibson, este método consiste en definir los principales factores determinantes en una
localizacion, para asignarles valores ponderados de peso relativo, de acuerdo con la
importancia que se les atribuye. El peso relativo sobre la base de una suma igual a uno,
depende fuertemente del criterio y experiencia del evaluador.

Al comparar dos 0 mas localizaciones opcionales, se procede a asignar una
calificacion a cada factor en una localizacion de acuerdo a una escala predeterminada
como por ejemplo de cero a diez. La suma de las calificaciones ponderadas permitira
seleccionar la localizacion que acumule el mayor puntaje.

Una variacion del método de factores ponderados es propuesta por Brown y
Gibson, donde combinan factores posibles de cuantificar con factores subjetivos a los que
asignan valores ponderados de peso relativo, EI método consta de cuatro etapas:

1) Asignar un valor relativo a cada Factor Objetivo (FOI) para cada

localizacion optativa viable: Normalmente los Factores Objetivos son
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2)

3)

4)
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posibles de cuantificar en términos de costos, lo que permite calcular el costo

total anual de cada Localizacion (C). Luego, el FO, se determina al

multiplicar C, por la suma de los reciprocos de los costos de cada lugar y

tomar el reciproco de su resultado.

Estimar un valor relativo de cada Factor Subjetivo (FS) para cada

localizacion optativa viable: El caracter subjetivo de los factores de orden

cualitativo hace necesario asignar una medida de comparacion como el valor

de los distintos factores en orden relativo, mediante tres etapas.

e Determinar una calificaciéon W para cada localizacion

e Dar una calificaciéon R para cada factor en base a las calificaciones del
factor en la localidad

e Para cada localizacion combinar la calificacion del factor W con su
ordenacion jerarquica R, para determinar la Medida del Factor Subjetivo
(FS).

Combinar los Factores Objetivos y Subjetivos, asignandoles una

ponderacion relativa para obtener una medida de preferencia de

localizacion (MPL): Una vez valorados en términos relativos los valores

subjetivos de localizacién, se procede a calificar la medida de preferencia de

localizacion mediante la aplicacion de la formula.

Seleccionar la ubicacion que tenga la maxima medida de preferencia de

localizacion.
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La micro localizacion de la empresa esta entre tres alternativas, dentro la ciudad
de La Paz, las cuales son la avenida 20 de octubre, la calle Manchego y la Calle Tarija.
Por tal motivo se utilizd el método de ponderacion de factores. Variacion de Brown y

Gibson, siguiendo los pasos mencionados lineas arriba.

1
| - e - 1
Medida de Lc}c.:a]%zacmn — ro. = |lcor.
del Factor Objetivo 1 1 COFin

Las variables utilizadas en todo el procedimiento seran A, B y C donde A
representard la avenida 20 de octubre, B representara la calle Manchego y C representara
la Calle Tarija. Asi mismo los factores considerados en el analisis fueron los siguientes:

e Materia prima, transporte, mano de obra, alquileres y los servicios basicos del
local. Esto en la valoracion de los factores objetivos.

e Cercania a los proveedores, afluencia de los clientes, la distribucion fisica del
lugar, la competencia cercana y la iluminacion y ventilacion del lugar. Esto en la
evaluacion de los factores subjetivos.

Tabla 41
Cuadro de Factores Objetivos
Materia  Transporte Mano Alquiler Servicios Medida de
Variables primae Basicos Localizacion del

Insumos Factor Objetivo
164,040 2,568 336,653 48,000 569,381

164,188 2,400 336,653 50,000 571,241

164,204 2,640 336,653 50,000 571,617
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Nota. Fuente: Elaboracion propia en base al Método de ponderacion de Brown y

Gibson
Medida de Localizacion _ .
del Factor Subjetivo = b5 = 2 (Rii 'wj )

Tabla 42

Cuadro de Factores Subjetivos

FACTORES SUMA WA

K1 CERCANIA . 2.7 0.33333  0.29630 0.37037
PROVEEDORES

K2 AFLUENCIA 0.7 0.4 0.6 1.7 0.41176  0.23529 0.35294
CLIENTES

K3 DISTRIBUCION 1 0.8 0.6 2.4 0.41667  0.33333 0.25000
FISICA DEL LUGAR

K4 COMOPETENCIA 0.8 0.7 0.5 0.40000  0.35000 0.25000
CERCANA

K5 ILUMINACION Y 0.7 1 0.7 0.29167  0.41667 0.29167

VENTILACION

RK1 0.21951 0.21622 0.29412
RK2 0.17073 0.10811 0.17647
RK3 0.24390 0.21622 0.17647
RK4 0.19512 0.18919 0.14706
RKS 0.17073 0.27027 0.20588

Nota. Fuente: Elaboracion propia en base al Método de Brown y Gibson

Medida de Localizacion B .
del Factor Subjetivo =55 = ; (Rii '“j)

OPCIONES PUNTUACION

FSB 0.34040
ESC 0.31215
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Medida de Preterencia
de Localizacion

= MPL; = £(FO) + (1-4) (FS))
Los factores objetivos cuentan con un peso relativo del 60% y los factores
subjetivos cuentan con un peso relativo del 40%, se reemplazaran los valores en la formula
K=0,6 1-K=0,4
Tabla 43

Medida de Preferencia de Localizacion

OPCIONES PUNTUACION

MPL B 0.33599
MPL C 0.32455

Nota. Fuente: Elaboracion propia en base al Método de Brown y Gibson

De acuerdo con el método Brown y Gibson la alternativa elegida para la micro
localizacion es la alternativa “A”, es decir el local que se encontrara ubicado sobre la
Avenida 20 de octubre, puesto que recibe el mayor valor de medida de preferencia de
localizacion.

La empresa MANA ANDINO va estar localizada en la ciudad de La Paz, Sobre la
Avenida 20 de octubre, con un area de 128 m2, debido a que esta ubicacion es considerada
la méas 6ptima comparada con las otras dos, las cuales pueden llegar a ser consideradas
para una expansion en un futuro.

Se considera que la extension es apropiada ya que, a través de algunos analisis se

ha determinado que, para poder vender la cantidad esperada, es necesario tener una
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ubicacién optima y contar con un lugar adecuado donde se pueda producir las cantidades
calculadas con anterioridad.
Figura 24

Localizacion en Google Mapz
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@ Aspiazu402,LaPaz
i+

¢ Agregar un lugar

g_n+ Agrega tu empresa

D  Agregar una etiqueta

¥  Tuactividad en Maps

Nota. Fuente: Elaboracion propia en base a Google maps
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3.5.6 Distribucion del restaurante
Figura 25

Distribucién del Restaurante

DEPOSITO

COCINA

Nota. Fuente: Elaboracion propia

El restaurante ocupa una superficie rectangular de aproximadamente 8.8 metros
por 14.6 metros. que serian unos 128 m2 aproximadamente. Al ingresar, los clientes son
recibidos en un espacio de recepcion que precede a la cocina. Este recibidor proporciona

una transicion suave entre la entrada principal y la zona de preparacion de alimentos.

La cocina, ubicada estratégicamente, abarca una extension de 5.8 metros por 5.1
metros, disefiada para optimizar la eficiencia y facilitar el flujo de trabajo del personal de
cocina. Equipada con todos los servicios necesarios, esta area se presenta como el ntcleo

operativo del restaurante.
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En el centro de la cocina, se encuentran las cocinas y la parrilla, formando el

corazon del proceso de preparacion de alimentos.

En un lado se encuentra la lavanderia, donde se atiende la higiene y limpieza de
los utensilios y equipos de cocina. Esta ubicacidn estratégica facilita un flujo de trabajo
eficiente, permitiendo que el personal acceda facilmente a los elementos necesarios

mientras mantiene la organizacion y la limpieza.

En el extremo opuesto, se encuentra el horno, proporcionando una ubicacién
dedicada para la coccion de productos horneados. La proximidad del horno a las areas
principales de preparacion simplifica la logistica y garantiza una coordinacién sin

problemas entre las etapas de coccidn y ensamblaje.

En la esquina del restaurante, se encuentra un freezer, proporcionando un espacio
de almacenamiento conveniente para ingredientes congelados y productos perecederos.
Esta ubicacion estratégica facilita el acceso rapido al mismo tiempo que se mantiene

separado del &rea de coccidn, contribuyendo a una organizacion Idgica del espacio.

Ademas, se han incorporado mesas y estantes en areas clave para almacenar
utensilios y proporcionar superficies adicionales para la preparacion de alimentos. Estos
elementos son esenciales para mantener una operacion fluida y bien organizada,
garantizando que el personal tenga acceso rapido a los utensilios necesarios y espacio

adicional para la preparacion de ingredientes.
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En cuanto al espacio para comensales, el restaurante tiene capacidad para albergar
alrededor de 7 mesas. La disposicion de las mesas ha sido planificada para maximizar el
espacio disponible sin sacrificar la comodidad y la privacidad de los clientes. Este disefio
proporciona una atmosfera acogedora y agradable para disfrutar de las experiencias

gastrondmicas.

Ademas, el restaurante cuenta con dos bafios para la comodidad de los clientes,
asegurando gue sus necesidades sanitarias estén cubiertas. La inclusion de un depdsito
proporciona un espacio adicional para el almacenamiento de suministros y utensilios,

contribuyendo asi a la eficiencia operativa del restaurante.

En términos de servicios, el establecimiento estd equipado con todas las
comodidades bésicas para garantizar una experiencia culinaria completa. Esto incluye
sistemas eléctricos y de fontaneria eficientes, asi como un disefio que cumple con los

estandares de seguridad y accesibilidad.

Ademas, es importante destacar que el restaurante se beneficia de una excelente
ventilacion e iluminacion natural. Las caracteristicas de buena ventilacion contribuyen a
un ambiente fresco y agradable, promoviendo la comodidad de los comensales y el

personal.

4  FINANZAS
Este punto es determinante al momento de realizar un proyecto, debido a que se
refleja todo el proyecto en términos monetarios, dicho de otra manera, aqui se observa la

parte numeérica de todo el proyecto y la viabilidad o no del mismo.



AMANA ANDIND 154

Este analisis permitird conocer los costos y gastos en los que incurrira la empresa
al iniciar sus operaciones, la inversién de capital que necesita, el costo de venta del
producto y los estados financieros de la empresa. Posteriormente se calculard los
indicadores de la rentabilidad necesarios para establecer la factibilidad del proyecto.

4.1 Presupuesto de inversion

Los recursos que requiere el proyecto para dar inicio a sus actividades es una
inversion total de Bs. 739,238 de este monto el 9% que asciende a Bs. 65,656 sera
financiado por deuda, mediante un préstamo bancario y el 91% restante que asciende a
Bs. 673.582 sera con financiamiento propio.

Tabla 44

Presupuesto de Inversién

Presupuesto de Inversion
(Expresado en bolivianos)

N° Inversionistas Monto
1 | Inversion Propia 673,582
2 | Préstamo Bancario 65,656

TOTAL 739,238

Nota. Fuente: Elaboracion propia
4.1.1 Inversion propia
En este cuadro se detalla la estructura de inversion propia del capital social del
proyecto antes de iniciar sus actividades, resaltando una inversion del 50% por cada uno
de los socios.
Tabla 45

Inversion Propia
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Inversion Propia
(Expresado en bolivianos)

N° Inversionistas Monto
1 | Aguilar Montes Rodrigo 336,791
2 | Corani Ortega Celeste Diana 336,791

TOTAL 673,582

Nota. Fuente: Elaboracion propia
4.1.2 Préstamo bancario
Para la financiacion del 9% del proyecto, mencionado lineas arriba, se acudi6 a
los datos del Banco Central de Bolivia, con el objetivo de averiguar la tasa de interés que
se paga por un préstamo, siendo la menor tasa de interés en micro- crédito la del Banco

Nacional de Bolivia.

Tabla 46
Interés que se Paga por un Préstamo

BANCO CENTRAL DE BOLIVIA
INFORMACION SOBRE EL INTERES QUE SE PAGA POR UN PRESTAMO
15 de febrero de 2024

MOMNEDA NACIONAL
Entidades
Empresarial FYME Micro-crédito| Consume Vivienda
BANCOS MULTIPLES _g—

MACIOMAL DE BOLIVIA 6.09 7.20 16 Q260 7.58
MERCANTIL SANTA CRUZ 6.11 16.98 13.80 8,92
CREDITO DE BOLIVIA B.31 8.31 17.92 21.08 32.72
BISA 6.63 7.31 14.69 14.19
UNION 5.72 13.35 19,39 5.86
ECONOMICO 6.17 12.69 14.05 7.72
GANADERO 7.24 6.79 20.15 19.17 0,45
MACION ARGENTINA
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Nota. Fuente: Reportes de las Entidades Financieras / Elaboracion: Gerencia de
Entidades Financieras — BCB

En el siguiente cuadro se muestra los parametros del Banco Nacional de Bolivia,
para adquirir el prestamos incluyendo el plazo y el monto maximo de préstamo.
Tabla 47
Parametros para Adquirir un Préstamo en el BNB

BANCO NACIONAL DE BOLIVIA (BNB)
Capital de Inversion

Moneda: Bolivianos.

Forma de pago: Cuota mensual, bimestral y trimestral.

Destino del crédito: Financiamiento de maquinaria,
equipo, herramientas e instalaciones..

Monto de préstamo: Desde Bs 14,000 hasta Bs 210,000.
Plazo: Hasta 120 meses

Tipo de amortizacion: cutas fijas

Nota. Fuente: Pagina oficial del Banco Nacional de Bolivia

El monto del préstamo es de Bs. 65,656 a cuotas trimestrales, con una tasa de
interés efectiva del 12.16% incluyendo cargos financieros y a un plazo de 3 afios y
medio.
Tabla 48

Célculo de Amortizacion del Préstamo
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SERVICIO DE LA DEUDA (ANUAL)

CONCEPTO | o 1 2 3 | 4
Cuota Anual 19,798.62 | 19,798.62 | 19,798.62 | 9,899.31
Interés 171471 | 118261 |634.86 | 107.00
Amortizacion de capital 18,083.92 | 18,616.01 | 19,163.76 | 9,792.31
Saldo insoluto 65,656.00 | 47,572.08 | 28,956.07 | 9,792.31 | 0.00

Nota. Fuente: Elaboracion propia en base a los datos del BCB
4.2 Presupuesto de operaciones
Lo que se observa en este punto son los gastos en los cuales incurrird la empresa
MANA ANDINO para sus operaciones, como los costos de produccion, administrativos
y legales.
4.2.1 Costos de Produccion
Dentro de los costos de produccion se encuentra la materia prima requerida para
la elaboracion de los diferentes platos y bebidas que seran ofrecidos en el restaurante,
como ser: carnes, vegetales y verduras, abarrotes, condimentos y conservas, por ultimo,
lacteos. También podemos encontrar al talento humano requerido (mano de obra directa
e indirecta)
4.2.1.1  Materia prima
Tabla 49

Materia Prima

Laieee Precio Cantld.ad Costo Costo
Carnes de .. requerida
., unitario mensual anual
medida mensual
Carne de Pollo kg Bs30 50 Bs1,500 Bs18,000
Carne de res (filete, solomillo o
aguja) kg Bs48 50 Bs2,400 Bs28,800

Carne de cerdo (lomo o solomillo) kg Bs28 50 Bs1,400 Bs16,800



AMANA ANDIND 158

Carne de llama (lomo o filete) kg Bs25 50 Bs1,250 Bs15,000
Trucha Ib  Bsl0 90 Bs900  Bs10,800
TOTAL Bs7,450 Bs89,400

Nota. Fuente: Elaboracion propia
Tabla 50

Vegetales y Verduras

Unidad Cantidad

Vegetales Precio : Costo Costo
verdurasy me?jei da unitario r:}]qel:]iﬁg? mensual anual
Tomate kg Bs6 35 Bs210 Bs2,520
Zanahoria kg Bs6 35 Bs210 Bs2,520
Cebollas kg Bs6 25 Bs150 Bs1,800
Palta unidad  Bs3 70 Bs210 Bs2,520
Lechuga unidad Bsb5 30 Bs150 Bs1,800
Espinacas Ib Bs4 25 Bs100 Bs1,200
Pepino unidad Bsl 120 Bs120 Bs1,440
Morron kg Bs8 20 Bs160 Bs1,920
Locoto Ib Bs3 10 Bs30 Bs360
Zucchini unidad Bsl 120 Bs120 Bs1,440
Haba @ Bs40 6 Bs240 Bs2,880
Alverjas @ Bs80 6 Bs480 Bs5,760
Camote @ Bs80 6 Bs480 Bs5,760
Papa @ Bs45 8 Bs360 Bs4,320
Oca Ib Bs6 40 Bs240 Bs2,880
Yuca Ib Bs10 30 Bs300 Bs3,600
Limon unidad Bs0.3 80 Bs24 Bs288
Ajo Ib Bs12 8 Bs96 Bs1,152
Jengibre Ib Bs10 8 Bs80 Bs960
Manzana unidad Bs0.5 30 Bs15 Bs180
Apio amarro  Bs3 5 Bs15 Bs180
Maracuyéa unidad Bsl1.5 30 Bs45 Bs540
Sandia Ib Bsl 50 Bs50 Bs600
Naranja unidad Bs0.5 100 Bs50 Bs600

Papaya unidad Bs6 12 Bs72 Bs864
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TOTAL

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Tabla 51
Abarrotes
Jirieed Precio
Abarrotes de .
medida unitario
Huevos unidad Bs0.6
Arroz qq Bs210
Quinoa @ Bs200
Lentejas @ Bs176
Garbanzos kg Bs20
Harina qq Bs220
Nueces kg Bs60
Azlcar qq Bs180
Estebia unidad Bs30
Vinagre It Bs7
Aceite De
Girasol: It Bs10
Aceite De Oliva It Bs60
TOTAL

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Tabla 52

Condimentos y Conservas

Condimentos y Uncllgad Precio
conservas . unitario
medida

Sal kg Bs2

Bs4,007 Bs48,084

Cantidad
requerida
mensual
600 Bs360 Bs4,320

0,5 Bs105 Bs1,260

2 Bs400 Bs4,800

2 Bs352 Bs4,224

10 Bs200 Bs2,400

0,5 Bs110 Bs1,320

2 Bs120 Bs1,440

Costo Costo
mensual anual

0,4 Bs72 Bs864
2 Bs60 Bs720
10 Bs70 Bs840
5 Bs50 Bs600

2 Bs120 Bs1,440
Bs2,019 Bs24,228

rial’lljg (rji?ji Costo Costo
9 mensual anual
mensual

2 Bs4 Bs48
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Comino Ib Bs20 0.5 Bs10 Bs120
Pimienta Ib Bs25 0.5 Bsl13 Bs150
Orégano Ib Bs20 0.2 Bs4 Bs48
Paprika Ib Bs30 0.5 Bs15 Bs180
Cayena Ib Bs35 0.3 Bsll Bs126
Hoja De Laurel Ib Bs40 0.2 Bs8 Bs96

TOTAL Bs64 Bs768

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Tabla 53
Lacteos
. D Precio Cantld_ad Costo Costo
Lacteos de .~ . requerida
i unitario mensual anual
medida mensual
Queso kg Bs25 4 Bs100 Bs1,200
TOTAL Bs100 Bs1,200
Nota. Fuente: Elaboracion propia
4.2.1.2  Insumos
Tabla 54
Envases para Llevar
Envases para llevar
ISy Al mes Anual
Descripcion por unidad Cantidad Unitario

Platillo de plastico con tapa 900 Bs0.5 Bs450  Bs5,400
Vasos de plastico con tapa 900 Bs0.5 Bs450  Bs5,400
Cucharas de plastico 900 Bs0.3 Bs270 Bs3,240
Bolsas kraft 900 Bsl.1 Bs990 Bs11,880

TOTAL Bs2,160 Bs25,920

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 55

Articulos de Limpieza

Articulos de Limpieza

Costo Costo Costo

Descripcion Cantidad Unitario Mensual Anual
Balde 2 Bs25 Bs50 Bs50
Trapeadores 2 Bs30 Bs60 Bs60
Lavandina 2 Bs3 Bs6 Bs72
Detergente lava vajillas 3 Bs18 Bs54 Bs648
Esponjas 2 Bs5 Bs10 Bs120
Secadores 4 Bs7 Bs28 Bs336
Guantes de goma 3 Bs8 Bs24 Bs288
Virutilla (paquete) 2 Bs5 Bs10 Bs120
Papel Higiénico (paquete) 2 Bs20 Bs40 Bs480
Bolsas para basura (paquete) 1 Bs5 Bs5 Bs60

Guantes quirdrgicos

(paquete) 2 Bs20 Bs40 Bs480
Extintor 2 Bs250 Bs500 Bs500
Bote de basura 3 Bs32 Bs96 Bs96
TOTAL Bs327 Bs3,310

Nota. Fuente: Elaboracion propia
4.2.1.3 Mano de Obra Directa
Dentro de la mano de obra directa se tiene a dos cocineros especializados de los
cuales uno sera el principal y realizara los platillos del menu con una previa coordinacién
con el nutriélogo especializado, y el otro, cocinero, aportara ideas.
Tabla 56

Mano de Obra Directa

Mano de Obra Directa

CARGO \ Aguinaldos \ Anual
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. Total
Haber Previsién .
. . Beneficios anual
Basico Indemnizaciones .

Sociales
Cocinero Principal | 4,392.00 365.85 365.85 731.71 | 61,484.49
Cocinero 4,392.00 365.85 365.85 731.71 61,484.49
Nutriélogo 4,392.00 365.85 365.85 731.71 61,484.49
TOTAL 13,176.00 | 1.097.56 1.097.56 2,195.12 |184,453.46

Nota. Fuente: Elaboracion propia

4214

Servicios Basicos de operaciones

Los servicios basicos son indispensables para dar inicio a las operaciones del

restaurante, por eso es preciso puntualizar de que estara compuesto, el mismo sera

detallado a continuacioén:

Tabla 57

Servicios Basicos

Servicios Basicos

Descripcion por unidad Precio Al mes Anual
Agua (metro cubico) 4 Bs500  Bs6,000
Energia Eléctrica (kilovatio hora) 0.63 Bs650  Bs7,800
Gas domiciliario (1 garrafa) 8 Bs100  Bs1,200
Internet (plan de 20 mps) 160 Bs160  Bs1,920
Teléfono Movil Entel 100 Bs100  Bs1,200

TOTAL Bs1.510 Bs18,120

Nota. Fuente: Elaboracion propia
4.2.2 Costos de Administracion
Tabla 58

Mano de Obra Indirecta

Mano de Obra Indirecta
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. Total Anual
CARGO nger Aguinaldos Prev_|3|o_n Beneficios
Basico Indemnizaciones . anual
Sociales
Gerente General 6,120.00 509.80 509.80 1,019.59 | 85,675.10
Mesero 2,376.00 197.92 197.92 395.84 33,262.10
Repartidor 2,376.00 197.92 197.92 395.84 33,262.10
TOTAL 10,872.00 905.64 905.64 1,811.28 |152,199.30
Nota. Fuente: Elaboracion propia
Tabla 59
Material de Escritorio
Material de escritorio
Descripcion Al mes Anual
Boligrafos Bs50 Bs100
Hojas Bon Bs30 Bs60
tinta de impresora Bs95 Bs95
TOTAL Bs255
Nota. Fuente: Elaboracion propia
Tabla 60
Uniformes
Uniformes
Costo
Descripcion Cantidad Unitario Costo Total
Uniforme 4 5 Bs230  Bs1,150
piezas
TOTAL Bs1,150

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Tabla 61

Alquiler
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Alquiler
Descripcion Al mes Anual
Alquiler Bs4.000 Bs48,000
TOTAL Bs48,000

Nota. Fuente: Elaboracion propia
Tabla 62

Lubricantes y Combustibles

lubricantes y combustibles

Descripcion Al mes Anual
gasolina Bs200 Bs2,400
TOTAL Bs2,400

Nota. Fuente: Elaboracion propia
Tabla 63
Depreciacion

Depreciacion
Precio  Vida atil Coeficiente Depreciacion Depreciacion

Descripcion por unidad  Inicial ~ en Afios Anual Mensual
Maquinaria y equipo Bs16.454 8 12,5% Bs4,114 Bsl71
Vehiculo Bs14.100 5 20% Bs2,820 Bs235
SUPIEBEINNIELCNY | gonam 4 25% Bs1,162 Bs97
comunicacion
Muebles y enseres Bs10.190 10 10% Bs1,019 Bs85
ARTEEAESENERBE | gogpmm 4 25% Bs824 Bs69
(Utensilios de cocina)

TOTAL Bs9,938 Bs657

Nota. Fuente: Elaboracion propia en base al decreto supremo N° 24051
reglamento al impuesto a las utilidades.
Vida

Descripcion por unidad Precio util en Depreciacion Depreciacion
Inicial afos Anual Mensual
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Equipo de computacion y comunicacion Bs4.647 4 Bs1.162

Herramientas en General (Utensilios de

cocina) Bs3.295 4 Bs824
TOTAL Bs1.986

165

Bs97

Bs69
Bs165

Nota. Depreciacion por reinversion en el 5 afio de vida del proyecto (ver anexo

7) Fuente: Elaboracion propia en base al decreto supremo N° 24051 reglamento al

impuesto a las utilidades.
4.2.3 Gastos de Organizacién y Constitucion
Tabla 64

Gastos de Organizacion y Constitucion

Gastos de Organizacion

Descripcion Detalle Datos
todo tipo de Libros, articulos
Estudios preliminares informacion tesis, proyectos, etc.
Estudio de factibilidad contratacion de
definitiva Encuestas personas

Equipos, maquinarias,
Gastos de Instalacion herramientas
Gastos imprevistos
Gastos de Constitucion

Registro de Nombrey ~ Nombre Comercial SENAPI

Lemas

Comerciales Lema Comercial SENAPI
Pago Gaceta Oficial de  SENAPI
Bolivia

Registro de Marca Pago Gaceta Oficial de  SENAPI
Bolivia

Registro de Comercio Pago a SEPREC SEPREC

Impuestos Nacionales NIT SIN

Licencia de Licencia de GOBIERNO

Funcionamiento Funcionamiento MUNICIPAL

Caja Nacional de Salud  Afiliacion del CAJA NACIONAL

Empleador DE SALUD

Costo
Total

Bs300

Bs500

Bs500
Bs400

Bs750

Bs750
Bs255

Bs500

Bs455
Bs0
Bs0

Bs607
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Gestora Publica Seguro Social GESTORA Bsl1.614
Obligatorio PUBLICA

Ministerio de Trabajo Inscripcion en el MINISTERIO DE BsO
Registro de TRABAJO

Empleadores

Fotocopias y transporte Bs200
Autorizacion Sanitaria  Gobierno Municipal SEDES Bs10
Carnet sanitario Gobierno Municipal SEDES Bs50
empleados

TOTAL Bs6,891

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Gastos de Constitucion

Los gastos de constitucion de la empresa son importantes y necesarias, debido a
que antes de abrir cualquier tipo de empresa se debe realizar la parte normativa y legal,
en este sentido a continuacién se detalla los gastos a los cuales incurrira la empresa antes
del inicio de sus actividades; los mismos se amortizaran, convirtiéndose de esta manera
en un activo.

4.3 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es una herramienta muy relevante que provee informacion;
esta herramienta se emplea para cuantificar el volumen minimo de ventas y produccion
minimas para estar en un punto donde no perdemos ni ganamos, es decir que solo se
recuperan los costos de operacion y fabricacion del producto; para hallar el punto de
equilibrio se tomara la formula de multiproducto.
Tabla 65

Célculo para el Punto de Equilibrio
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Precio promedio
. Porcentaje de | Margen de ponderado de
N° de |de Costo L, o .
Producto . participaciéon | contribucion los margenes
ventas |venta |variable o L
Y en ventas unitario pv - cv | de contribucién
unitario o
unitarios.
almuerzo | 1080 27 8.8 55% 18 9.93
plan 1 400 650 260 20% 390 78.79
Plan 2 300 | 1000 400 15% 600 90.91
plan 3 200 | 1500 600 10% 900 90.91
1980 | 3177.0 100% 270.53
Nota. Fuente: Elaboracion propia
Punto de equilibrio multiproducto = Costos /1jos =1,270.9

Margen de contribuciéon ponderado total

Tabla 66
Punto de Equilibrio Anual en Unidades Vendidas

Punto de Equilibrio Anual en Unidades

Vendidas
item unidades |Precio |Ventas
Almuerzo 8,190 27 220,563
Plan 1 151 650 98,331
Plan2 113 1000 113,458
Plan 3 76 1500 113,458
Total 545,810

Nota. Fuente: Elaboracion propia
Tabla 67

Punto de Equilibrio, Pérdidas y Ganancias

DETALLE

DE CLIENTES DETALLE
PLATOS VENTAS cv COSTO ~ COSTO

UNITARIO VARIABLE FIJO




AMANA ANDIND

168

Almuerzo 900 16,200 9 7,920 | 330,071 335,351 <
Plan 1 140 91,000 260 36,400 6,112 | 42,502 3 o
Plan 2 100 100,000 400 40,000 4584 | 44,854 v
Plan 3 90 135,000 600 54,000 3,056 | 57,056 i
Total 1,230 350,300 | 1,269 138,320 | 343,824 | 479,504 | -137,304.0
Almuerzo 8,190 220,563 9 71,887 | 330,071| 401958 | 5
plan 1 151 98,331 260 39,332 6112 | 45445 | 2O
plan 2 113 113,458 400 45,383 4584 | 49968 |5C 3
plan 3 76 113,458 600 45,383 3,056 | 48440 |% W
Total 8,509 545,810 | 1,269 201,986 | 343,824 | 545,810 0.0
almuerzo 13,697 | 369,822 9 120,535 | 187,540 | 308,075 o
plan 1 254 164,873 260 65949 | 69,459 | 135,408 Z o
plan 2 190 190,238 400 76,095 | 52,095 | 128,190 z <
plan 3 127 190,238 600 76,095 | 34,730 | 110,825 )
Total 14,268 | 915169 | 1,269 338,674 | 343,824 | 682,498 | 232,672

se traducen en ingresos a bs. 220,563, que representan el punto de equilibrio de los

almuerzos, donde la empresa no gana ni pierde.

Nota. Fuente: Elaboracién propia en base a Amat (2004, p. 35)

El almuerzo basico debe tener un total de 8,190 unidades producidas, los cuales

El plan 1 ofertado por la empresa debe tener un total de 151 clientes que

equivalen a 3,020 unidades producidas, los cuales se traducen en ingresos a bs. 98,331,

para la empresa; que representan el punto de equilibrio del plan 1, donde la empresa no

ganani

pierde.

El plan 2 ofertado por la empresa debe tener un total de 113 clientes que

equivalen a 4,520 unidades producidas, los cuales se traducen en ingresos a bs. 113,458,

para la empresa; que representan el punto de equilibrio del plan 2, donde la empresa no

ganani

pierde.
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El plan 3 ofertado por la empresa debe tener un total de 76 clientes que
equivalen a 1520 unidades producidas, los cuales se traducen en ingresos a bs. 113,458,
para la empresa; que representan el punto de equilibrio del plan 3, donde la empresa no
gana ni pierde.

Figura 26

Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

1200000

1000000

800000

600000

400000

200000

0
5000 10000 15000

VENTAS ®— COSTOFIJO —@—COSTO TOTAL

Nota. Fuente: Elaboracién propia en base a Amat (2004, p. 35)

En la gréfica se aprecia que en la cantidad 8,591 (que es la sumatoria del
almuerzo y de los 3 planes) se interceptan las lineas de ventas y los costos totales,
ademas es importante hacer mencion de los ingresos necesarios para estar en un
equilibrio el cual asciende a un total de bs. 545,810. Estos numeros reflejan el equilibrio

de la empresa donde no gana ni pierde.



AMANA ANDIND 170

4.4 Financiamiento

Se detalla la estructura de inversion y financiamiento de la empresa con los
distintos montos en cada una de las cuentas, reflejando de esta manera la transparencia de
la empresa tanto para los interesados internos como externos. Ademaés, se mostraré el
destino del crédito, es decir en que se destinara el préstamo bancario, indicado lineas
arriba.

El destino del crédito se aplicara sobre las cuentas del activo fijo, esto debido a
que se recurrira al préstamo por concepto de Capital de Inversion y bajo este parametro
las condiciones del Banco Nacional de Bolivia, del cual se obtendra el préstamo, nos
indica que el destino del crédito puede ser para el financiamiento de maquinaria, equipo,
herramientas e instalaciones. Lo cual se reflejara en el siguiente cuadro:

Tabla 68

Estructura de Inversion y Financiamiento

ESTRUCTURA DE INVERSION Y FINANCIAMIENTO
(Expresado en bolivianos)
INVERSION TOTAL FINANCIAMII'ENTO
ACTIVO FIJO PROPIO | CREDITO
Méquinas y equipos 16,454 - 16,454
Muebles y enseres 11,260 - 11,260
Herramientas de cocina 3,295 - 3,295
Equipos de computacion 4,647 - 4,647
Vehiculos 30,000 - 30,000
Total activos fijos 65,656 - 65,656
ACTIVO DIFERIDO
Gastos de Organizacion y Constitucion 6,891 6,891
Alquiler 48,000 48,000
Total activos diferidos 54,891 54,891 -
CAPITAL DE TRABAJO
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Materia Prima 163,680 163,680
Otros insumos (envases y limpieza) 30,380 30,380
Mano de obra directa 175,673 175,673
Mano de obra Indirecta 160,980| 160,980
Servicios basicos 18,120 18,120
Lubricantes y combustibles 2,400 2,400
Material de escritorio 255 255
Total capital de trabajo 551,488| 551,488 -
Reservas y contingencias (imprevistos) 67,203 67,203
Total Inversion 739,238 673,582 65,656

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Se debe resaltar que en el afio 5 se realiza una reinversion de herramientas en
general y equipo de computacion, las mismas compras se haran en el mes de enero y por
consiguiente las depreciaciones se realizaran a partir del mes de febrero hasta diciembre
del afio 5 lo que se contemplara en los estados financieros de la empresa.

Es importante aclarar que las reservas y contingencias (imprevistos) son el 10%
de la sumatoria de los totales de los activos fijos, los activos diferidos y el capital de
trabajo.

44.1 Estado de Resultados

El estado de ganancias y pérdidas o también conocido con el nombre de estado de
resultados proyectado a 5 afios es muy importante, debido a que con la ayuda de este
cuadro se elaboro el flujo de caja, por eso es necesario tenerlo plasmado para poder
observar méas a detalle los célculos efectuados en el mismo, los cuales se mostraran a
continuacion en el cuadro siguiente:

Tabla 69

Estado de Resultados
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Estado de resultados

Expresado en Bolivianos)

DETALLE Afio 1 Afi0 2 Afio 3 Afio 4 ARO 5
Ventas 926,127.10| 976,813.11| 1,098747.01| 1.128,413.18| 1,158,880.33
(-) iImpuestos a 27.783.81| 29,304.39 32.962.41 33.852.40 34.766.41
las transacciones

() Ingresos 898,343.29| 947.508.72| 1,065784.60| 1,094,560.78| 1.124,113.92
percibidos

(-) Costos de 560,001.01| 583.732.91| 62422433 644,028.80| 664,082.99
produccion

Materia Prima 163.680.00| 172.638.04| 194,188.15| 199431.23| 204,815.88
INsumos 30,380.00| 32,042.67 36,042.50 37,015.65 38,015.07
M.O.D. 175.672.97| 181.997.20| 188,549.10| 195336.87| 202,368.99
M.O.I. 160.979.79| 166.775.06| 172,778.96| 178,999.01| 185442.97
Servicios Basicos 18,120.00| 19,111.69 21,497.37 22.077.80 22.673.90
Depreciaciones 11,168.25| 11,168.25 11,168.25 11,168.25 10,766.19
Amortizaciones

de constitucion y 1,722.66 1,722.66 1,722.66 1,722.66

organizacion

(=) Utilidad bruta 338,342.28| 363,775.81| 441560.27| 450,531.98| 460,030.93
(-) otros egresos 7,942.00
(-) Gastos

Administrativos y 4369.71| 3,982.92 3,784.72 3,341.91 3,322.25
de Operaciones

Gastos 265500 2.800.31 3,149.86 3,234.91 3,322.25
Administrativos

(-) Gastos 171471  1,182.61 634.86 107.00 i
financieros

(=) Utilidad antes 333972.57| 359.792.89| 437.77554|  447,190.07| 456,708.68
de impuestos

(-) Impuestos al 56,882.29| 91.288.65| 103.462.99| 106424.97| 108,434.46
valor agregado

;’;'I'{?zd despues 277.090.27| 268504.24| 33431256| 340,765.10|  348.274.22
(-) Impuesto

sobre las 69,272.57| 67,126.06 83.578.14 85.191.28 87.068.55
utilidades (IUE)

gE)DUIt)"'dad 1 207.817.70| 201,378.18| 250734.42| 255573.83|  261,205.66
(-) Reserva Legal 10,391 10,069 12537 12.779 13,060

(5%)
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(-) Reservas y

contingencia 67,203

(imprevistos)

(Ezjlr‘(’:tl'c':gad del 130,223| 191,309 238,198 242,795 248,145

Nota. Fuente: Elaboracion propia
4.5 Cash flow (flujo de caja)

El flujo de caja es un informe financiero en el cual estaran detallados los ingresos
y egresos que se daré en el negocio con una proyeccion de 5 afios.

El objetivo del Flujo Caja o “Cash Flow” es proveer informacion relevante sobre
los ingresos y egresos de efectivo de la empresa durante un periodo de tiempo, a su vez
este instrumento ayudara a los inversionistas a evaluar la capacidad de la empresa de
generar flujos de efectivo positivos, evaluar la capacidad de cumplir con las obligaciones
contraidas, facilita la gestion interna de medicién y control presupuestario del efectivo de
la empresa, entre otras cosas.

Tabla 70

Flujo de Caja

RSIO = (739,238)
) A,ctlwdade§ de_ , i i i i 7,942
Inversion en sustitucion
3,295
4,647
Ingresos por Ventas 926,127 | 976,813 | 1,098,747 | 1,128,413 | 1,158,880
18,158.81
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Capital de Trabajo 662,515
Total Ingresos 926,127| 976,813 | 1,098,747| 1,128,413|1,839,554
(-) Costos de produccion 548,833 | 572,565 | 613,056 | 632,861 | 653,317
Materia Prima 163,680 | 172,638 194,188| 199,431 204,816
Insumos 30,380 | 32,043 36,042 37,016 38,015
M.O.D. 175,673 | 181,997 | 188,549 | 195,337 | 202,369
M.O.1. 160,980 | 166,775 | 172,779 | 178,999 | 185,443
Servicios Basicos 18,120 | 19,112 21,497 22,078 22,674
(-) Gastos
Administrativos y de 4,370 3,983 3,785 3,342 3,322
Operaciones
Gastos administrativos 2,655 2,800 3,150 3,235 3,322
Pago de Intereses 1,715 1,183 635 107 -
(-) Pago de 18,084 |18616 | 19164 |9792 |-
financiamiento
(-) Otros Pagos 48,000 | 48,000 | 48,000 48,000 48,000
Alquileres 48,000 | 48,000 | 48,000 48,000 48,000
(-) Impuestos 97,056 | 96,430 116,541 | 119,044 | 121,835
Impuesto a las 27,784 | 29,304 |32,962 | 33,852 | 34,766
Transacciones (IT)
T 69,273 | 67,126 | 83578 | 85191 | 87,069
de las Empresas
Total Egresos 716,343 | 739,594 | 800,545 | 813,038 | 834,416
FLUJO NETO (739,238) | 209,784 | 237,219 | 298,202 | 315,375 | ,005,138
SALDO ACUMULADO

Variacion del Capital de | (739,238) |-529,453 |-292,234 |5,967 321,342 1,326,480

Trabajo

Nota. Fuente: Elaboracion propia

En la Gltima fila del flujo de caja se refleja el calculo del capital de trabajo,

mediante el método déficit acumulado maximo, dando como resultado el mayor valor

negativo que asciende a bs. -529, 3453
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4.6 Evaluacion financiera (VAN, TIR, INDICE DE RENTABILIDAD)

Para tener una correcta evaluacion del proyecto se hara el uso de las herramientas
financieras, como ser: Valor Actual Neto (VAN), Tasa interna de Retorno (TIR), Indice
de Rentabilidad (IR). Lo que facilitara la toma de decisiones acerca de la factibilidad de
invertir o no en el proyecto.

4.6.1 Célculo de la Tasa de Descuento (WACC)

Primero se realizo el célculo del CAPM que se explica a continuacion:
CAPM =K, = Ry + B x (R,, — Ry)

Tabla 71

Céalculo del CAPM

SIGLAS RESULTADO INTERPRETACION

CAPM=Ke 25.15% Costo de capital (recursos propios)

Tasa activa libre de riesgo que se sacd del porcentaje de
valor de los bonos del tesoro de Bolivia a 10 afios.
Rf= 0.07 https://www.bcb.gob.bo/webassets/bloques/BONO%20BC
B%20DIRECTO.pdf

Beta apalancado, para su calculo se utilizd la siguiente

formula;Beta/ (1+ (1-tax rate) (D/E)). | .1, desapalancado
p= 0.85 el cual salio del siguiente enlace
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home Page/d
ataarchived.html esto a nivel pais, la tasa fiscal que se traduce
en el impuesto sobre las utilidades que haciende al 25%,
D=los recursos de terceros (65,656) y E= los recursos propios
(673,582) estos datos sacados de la empresa.

(Rm —Rf)= 21.02 % Prima de riesgo pais que se sacO de la siguiente pagina
https://www.lostiempos.com/actualidad/economia/2024072
3/riesgo-bolivia-inversores-se-duplico-ultimos-12-meses



https://www.bcb.gob.bo/webassets/bloques/BONO%20BCB%20DIRECTO.pdf
https://www.bcb.gob.bo/webassets/bloques/BONO%20BCB%20DIRECTO.pdf
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/dataarchived.html
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/dataarchived.html
https://www.lostiempos.com/actualidad/economia/20240723/riesgo-bolivia-inversores-se-duplico-ultimos-12-meses
https://www.lostiempos.com/actualidad/economia/20240723/riesgo-bolivia-inversores-se-duplico-ultimos-12-meses
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EVOLUCION DE LA CAI;IFICACI(')N DE BOLIVA calero o pamsn i com \ T)
EN EL EMBI * EN LOS ULTIMOS 12 MESES Prt

*indice de bonos de mercados emergentes

22 del banco JP Morgan Chase - 8}/2‘2..43\“’.73\19 1 L 21,02
0 o £ 18,52 1, o—1%
®: se-_ 18,06 &= el |
18 e : T e, Sl
16 Hl | | | g | |
14 12, | | | |
2 “'.39/—"~ | | 1 ‘ | | |
10 9'.5% ! 1 ! i
s | | ! |
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6 | | { | | { |
4
2
0
19JUL  21AGO 21SEP 200CT 20NOV 20DIC [ 19ENE 20FEB 19MAR 19ABR 20 MAY 20JUN 19 JUL
2023 2024

1 Riesgo muy elevado ——————»
= :

0 -2 puntos: Bajo riesgo y seguridad para inversiones El salvador Sl 6,67

2 - 4 puntos: Riesgo moderado y manejable para los inversores E:uador* ‘ 113,10

4 - 6 puntos: Riesgo alto para inversionistas que exigiran Argentina | 15,90
mayores intereses para compensar el riesgo

|_Bolivia 21,00 |
6 puntos adelante: Riesgo muy elevado
y alta probabilidad de impagos Venezuela [l .
|

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Una vez calculado el CAPM se efectuo el calculo del WACC:

WACC = |K; x (1 —=T) X D + | K, X £
- d +E e

D D+E
Tabla 72
Célculo del WACC
SIGLAS RESULTADO INTERPRETACION

WACC= 23.73% Tasa de descuento que se utiliza para descontar
los flujos de caja futuros a la hora de valorar un
proyecto.

Kd= 12.16% Costo de las deudas, es la TEA (Tasa Efectiva
Anual) que sali6 del microcrédito que oferta el
BNB.

T= 25% Tasa impositiva, impuesto sobre las utilidades.

D= 65,656 Financiamiento por deuda, que es el préstamo al
cual acudira la empresa para iniciar sus
actividades.

E= 673,582 Financiamiento propio, que es la inversion de los
duefos de la empresa.

Ke= 25.15% CAPM Costo de capital con recursos propios, que
es el resultado del anterior célculo.

INVERSION= | 739,238 Es la inversion total de la empresa tanto por deuda
como por inversién propia.
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Nota. Fuente: Elaboracion propia
4.6.2 Célculo de Indicadores Financieros
La obtencién del Flujo de Caja permite la determinacion de los siguientes
indicadores financieros, tomando una tasa de descuento del 23.73%:
Tabla 73

Célculo de Indicadores Financieros

TASA DE DESCUENTO 23.73%
VAN = 223,976
TIR= 34%
IR= 1.30
PAYBACK= 2.98

Nota. Fuente: Elaboracion propia
4.6.2.1  Valor Actual Neto
Es una medida actualizada de todos los fondos calculados para todos los afos.
En funcion al valor que pueda expresar el VAN, se puede predecir la viabilidad
del proyecto siguiendo las siguientes condiciones:
e Siel VAN >0 entonces la inversion es aceptada.
e Siel VAN =0 entonces la inversion es indiferente.
e Siel VAN <0 entonces la inversion es rechazada.
De acuerdo a los resultados presentados en el flujo de caja y los célculos
respectivos para la obtencion del Valor Actual Neto se obtuvo un VAN = 223,976 esto

después de la recuperacion de lo invertido lo que refleja que el negocio es aceptado.
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4.6.2.2 Tasa Interna de Retorno
La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) es el promedio
geométrico de los rendimientos futuros esperados de la inversion a realizarse, y que
implica por cierto el supuesto de una oportunidad para reinvertir. La TIR esta expresada
en términos porcentuales (%) del rendimiento del total de capital invertido en el proyecto.
El flujo de caja presentado refleja una TIR = 34%, lo que permite indicar la
viabilidad del proyecto al tratarse de una tasa mayor que de la tasa de descuento.
4.6.2.3 Indice de Rentabilidad
Es una herramienta financiera que permitira medir la relacion entre los costos y
beneficios de inversion con el fin de evaluar la rentabilidad del proyecto. EI método de
obtencidn de este indicador se realiza por medio de la division del Valor Actual de los
ingresos Totales netos entre el Valor Actual de los Costos de Inversion del proyecto o
también a través de formula en Excel.
De manera que:
e SielIR>1, Lainversion es rentable
e Siel IR =1, Lainversion es indiferente
e Siel IR <1, Lainversién no es rentable
De acuerdo a los resultados presentados en el flujo de caja se obtuvo un IR =1.30
lo que indica que la cantidad de dinero percibida es de 1.30 veces por cada unidad
monetaria invertida, esta relacién muestra la cantidad de dinero actualizado que percibira
el proyecto por cada unidad monetaria invertida, se emplea la misma tasa que la aplicada

en el célculo del VAN.
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5 ESCENARIOS

Para el estudio de los respectivos escenarios se realizara el Anélisis de
Sensibilidad, la realizacion de este analisis permite definir los posibles efectos de una
variable sobre la rentabilidad de un proyecto, es importante principalmente en el hecho
que los valores variables que se emplean en la evaluacion pueden tener alguna desviacion
con efectos, ya sean positivos 0 negativos, entre los indicadores del proyecto.

Al concluir el estudio del proyecto, hasta el punto de los indices, se ha considerado
las variables més influyentes con la ayuda del diagrama de tornado que nos permite
visualizar los costos méas influyentes para el proyecto, mismas que son presentadas a

continuacion:

DIAGRAMA DE TORNADO

Maquinas y equipos -
Muebles y enseres .
Herramientas de cocina I
Equipos de computacion I
vehiculos -
Gastos de Constitucion de... I
Alquileres _
Materia Prima
Otros insumos (envases y...

Mano de obra directa 175672.973
Mano de obra Indirecta 160979.789

Servicios basicos
Lubricantes y combustibles

Gastos de organizacion I
material de escritorio ‘

Como se puede observar en el cuadro anterior las variables mas relevantes son la
Mano de Obra tanto directa como indirecta y la materia prima e insumos esto respecto a

los costos a los cuales incurriria el restaurante a lo largo de los afios, los mimos que
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afectarian bastante en caso de un incremento en sus precios. Representando de esta
manera un escenario pesimista del proyecto.

e Incremento del 10% de pago a la Mano de Obra tanto directa como
indirecta: Este porcentaje es el promedio del incremento del salario
minimo nacional desde el afio 2010 a 2024.

e Incremento del 20% en los precios de la materia prima e insumos: El
porcentaje del incremento fue determinado por el alza de los precios de los
productos bésicos de la canasta familiar.

e Para considerar un escenario optimista se opt6 por el incremento de ventas
del 10%

Histograma triangular del VAN con modelo Montecarlo

400 VAN = (4330 Ensayos) 11

3501
300
8250 1
5
§2oo .
=150
1001
501

-£7d.961 42.039 142.039 242039 342 -Oggn

TipoICola Derecha 2 LI 0 Infinite | Certeza % | 95,843:
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Estadisticas Resultado
Numero de simulaciones 4330
Media 126.634,4857
Mediana 126.3839,3660
Desviacion Estandar 72.351.3085
Wariacion 5.234.711.841 6516
Coeficiente de Varacion 05713
M aximo 328.921,9955
Minimo -68.288,6226
Rango 397.210,6181
Asimetria -0.0115
Curtdsis -0.5403
25% Percentil 74.663,1344
75% Percentil 178.477,8637
Precisidn de Error al 95% de Confianza 1.7018%

Segun los resultados del VAN con el programa de simulador de riesgos nos indica que el
proyecto tiene una posibilidad de 95.84% de certeza de ser mayor a 0.

Realizando un anélisis sobre la brecha que existen en cuanto al VAN y la media que dio
como resultado la Simulacion de Montecarlo, se debe a que se estaba sobreestimando un
valor de Bs.- 718

Histograma triangular del TIR con modelo Montecarlo

5001 TIR= (4330 Ensayos) ¢14
450 1.0 3
400 09 3
350 0,8 §_’
8300 0,7 2

=300

) 06 2
32501 e
£200 04 £
3
150 4 [o5E
~ O
100 1 02 &

50+ -0

% 0

14 024 0,34 04

TipoICoIa Derecha » L] 0,1572 Infinito | Certeza % | 95,8933
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Estadisticas Resultado |
Numero de simulaciones 4330
Media 0,2235
Mediana 0,2150
Desviacion Estandar 0,0483
Yariacidn 0,0023
Coeficiente de Variacion 0,2161
Maximo 0,4395
Minimo 0,1367
Rango 0,3028
Asimetria 0,8282
Curtdsis 0,4921
25% Percentil 0,1872
75% Percentil 0,2513
Precision de Eror al 95% de Confianza 0.6438%

Segun los resultados del TIR con el programa de simulador de riesgos nos indica que el
proyecto tiene una posibilidad de 95.84% de certeza de ser mayor 15.72% que es la tasa
de descuento.

Realizando un analisis sobre a brecha que existen en cuanto al TIR y la media que dio
como resultado la Simulacion de Montecarlo, se debe a que se estaba sobreestimando un

valor de 0.88%

5.1 Primer Escenario
En este escenario se tomara un incremento de ventas del 10%, considerandose, de
esta manera, un escenario optimista.
Tabla 74

Primer Escenario Estado de Resultados

Estado de resultados

(Expresado en bolivianos)

DETALLE ano 1 \ ano 2 \ ano 3 | ano 4 ano 5
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s 1,018,739.81 | 1,074.494.42 | 1.208.621.71 | 1,241,254.49 | 1.274.768.36
(-) impuestos a las 30562.19| 32.234.83| 36258.65| 37.237.63| 38.243.05
transacciones

(=) Ingresos 988,177.62 | 1,042,259.59 | 1.172,363.06 | 1.204,016.86 | 1,236,525.31
percibidos

(-) Costos de 579,407.01| 626715.86| 672,572.77| 693.682.64| 715,077.49
produccion

Materia Prima 180,048.00 | 208,892.03 | 234.967.66| 241311.79| 247.827.21
Insumos 33418.00| 38771.63| 43611.42| 4478893| 4599823
M.O.D. 175672.97| 181,997.20| 188,549.10| 195336.87| 202,368.99
M.O.I. 160,979.79| 166,775.06| 172,778.96| 178,999.01| 18544297
Servicios Bésicos 18,120.00 19,111.69 21,497.37 22,077.80 22,673.90
Depreciaciones 11.168.25| 11.168.25| 11.168.25| 11.168.25| 10.766.19
Amortizaciones de

gastos de 1.722.66 1.722.66 1,722.66 1,722.66

constitucion y

organizacion

(=) Utilidad bruta 408.770.60| 415543.73| 499.790.29| 510,334.22| 521.447.82
(-) otros egresos 7,942.00
(-) Gastos

Administrativos y 4369.71| 3982.92| 378472| 3341.91|  3322.25
de Operaciones

Gastos 2.655.00 2.800.31 3,149.86 3,234.91 3,322.25
Administrativos

(-) Gastos 171471  1,182.61 634.86 107.00 i
financieros

(%) Utilidad antes | 1 100 89| 411,560.81| 496,005.57| 506,092.30| 518,12557
de impuestos

() lmjpuesins €| 68,921.95| 98,399.44| 111,461.40| 114,639.34| 116,870.62
valor agregado

K}Xdad despues de | o3c 17g 95| 313161.37| 384.544.17| 392.352.96| 401.254.95
(-) Impuesto sobre 83,.869.74| 78,290.34| 96,136.04| 98,088.24| 100,313.74
las utilidades (IUE)

g;)Dult)"'dad e 251.609.21| 234.871.03| 288.408.12| 294.264.72| 300,941.21
gé)o/'sese"’a Ll 12,580 11,744 14,420 14,713 15,047
(-) Reservas y

contingencia 67,203

(imprevistos)
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(=) utilidad del
Ejercicio
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171,825 ‘ 223,127 ‘ 273,988 ‘ 279,551 ‘ 285,894 ‘

Nota. Fuente: Elaboracion propia

INVERSION

INICIAL (739,238)
(-) Actividades de

Inversion en - - - - 7,942

sustitucion
Herramientas en 3,295
general
gk 4,647
computacion
Ingresos por Ventas 1,018,740 1,074,494 | 1,208,622 | 1,241,254 | 1,274,768
Valor Residual o de 18.158.81
desecho
Capital de Trabajo 592,653
Total Ingresos 1,018,740 | 1,074,494 | 1,208,622 | 1,241,254 | 1,885,580
() Costos e 568,239| 615548 661405 682,514 704311
produccion
Materia Prima 180,048 | 208,892| 234,968 241,312 | 247,827
Insumos 33,418 38,772 43,611 44,789 45,998
M.O.D. 175,673| 181,997| 188,549 195,337 | 202,369
M.O.I. 160,980| 166,775| 172,779 178,999 | 185,443
Servicios Basicos 18,120 19,112 21,497 22,078 22,674
(-) Gastos
Administrativos y de 4,370 3,983 3,785 3,342 3,322
Operaciones
Celge 2655| 2,800 3,150 3235 3322
administrativos
Pago de Intereses 1,715 1,183 635 107 -
(-) Pago de 18,084| 18,616| 19,164 9,792 i
financiamiento
(-) Otros Pagos 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000
Alquileres 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000
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(-) Impuestos 114,432 110,525| 132,395 135,326| 138,557
[iTEsts & 30,562| 32,235 36,259 37,238| 38,243
Transacciones (IT)
Impuesto a las
Utilidades de las 83,870 78,290 96,136 98,088| 100,314
Empresas
Total Egresos 753,124 | 796,672| 864,748 878,974 902,132
FLUJO NETO (739,238) | 265,615| 277,823| 343,874 362,280 | 983,447
SALDO
ACUMULADO ' | (739 53g)| 473602| -195800| 148,074| 510,354 | 1,493,802
Variacion del Capital
de Trabajo
Tabla 75
Primer Escenario Flujo de Caja
Nota. Fuente: Elaboracion propia
Tabla 76
Primer Escenario Indicadores Financieros
INDICADORES FINANCIEROS
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)
TASA DE DESCUENTO 24%
VAN = 332,273
TIR= 40%
IR= 1.45
PAYBACK= 2.57
Nota. Fuente: Elaboracion propia
Analisis de sensibilidad del primer escenario
0% 5% 10% 15% 2
Ventas 740,902 | 787,208 | 833,514 | 879,821 | 926,127 | 72,433 | 1,018,740 | 1,065,046.17 | 1,111,
VAN = -13,273 48,621 | 108,793 | 167,245 | 23,976 | 278,757 | 332,273 383,840 433
TIR= 23.13% | 25.93% | 28.71% | 31.47% | 34.22% | 36.94% | 39.66% 42.34% 45.(
IR= 0.98 1.07 1.15 1.23 1.30 1.38 1.45 1.52 1.
PAYBACK= 4.42 3.92 3.54 3.23 2.98 2.76 2.57 2.41 2.
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Se puede notar que obviamente un incremento en ventas hace que los

186

indicadores muestren nimeros favorables a favor del proyecto. La diferencia notoria

esta en que si las ventas disminuyen al 20% los indicadores como el VAN son negativos

y la TIR llega a ser inferior a la tasa de descuento, lo cual haria que el proyecto sea

inviable

5.2 Segundo Escenario

En este segundo escenario se tomara en cuenta un incremento del 10% en la mano

de obra, tanto directa como indirecta, considerandose, de esta manera, un escenario

pesimista.

Tabla 77

Segundo Escenario Estado de Resultados

Estado de resultados

(Expresado en bolivianos)

DETALLE Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ventas 926,127.10 | 976,813.11 | ,098,747.01 | ,128,413.18 | ,158,880.33
(-) impuestos a las

transacciones 27,783.81 | 29,304.39 | 32,962.41 | 33,852.40 | 34,766.41
(=) Ingresos

percibidos 898,343.29 | 947,508.72 | ,065,784.60 | ,094,560.78 | ,124,113.92
(-) Costos de

produccion 593,666.29 | 618,610.14 | 660,357.14 | 681,462.38 | 702,864.19
Materia Prima 163,680.00 | 172,638.04 | 194,188.15 | 199,431.23 | 204,815.88
Insumos 30,380.00 | 32,042.67 | 36,042.50 | 37,015.65 | 38,015.07
M.O.D. 193,240.27 | 200,196.92 | 207,404.01 | 214,870.55 | 222,605.89
M.O.I. 177,077.77 | 183,452.57 | 190,056.86 | 196,898.91 | 203,987.27
Servicios Basicos | 18,120.00 | 19,111.69 | 21,497.37 22,077.80 22,673.90
Depreciaciones 11,168.25 | 11,168.25 | 11,168.25 11,168.25 10,766.19
Amortizaciones 1,722.66 1,722.66 1,722.66 1,722.66

(=) Utilidad bruta | 304,677.00 | 328,898.58 | 405,427.46 | 413,098.40 | 421,249.73
(-) otros egresos 7,942.00
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4,369.71 3,982.92 3,784.72 3,341.91 3,322.25

2,655.00 2,800.31 3,149.86 3,234.91 3,322.25

1,714.71 1,182.61 634.86 107.00 -

300,307.29 | 324,915.66 | 401,642.74 | 409,756.48 | 417,927.48

56,882.29 | 91,288.65 | 103,462.99 | 106,424.97 | 108,434.46

243,425.00 | 233,627.01 | 298,179.75 | 303,331.51 | 309,493.02

60,856.25 | 58,406.75 | 74,544.94 | 75,832.88 77,373.26

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Tabla 78

Segundo Escenario Flujo de Caja

OD AJA
PRESADO BO ANO
Detalle ANO
0 /
(776,270)
(-) Actividades de
Inversion en - - - - 7,942

sustitucion
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Herramientas en
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3,295

general
Eqlizwil 4,647
computacion
Ingresos por Ventas 926,127 976,813|1,098,747|1,128,413|1,158,880
Valor Residual o de
desecho 18,158.81
Capital de Trabajo 740,448
Total Ingresos 926,127| 976,813|1,098,747|1,128,413|1,916,707
&) G 582,498| 607,442| 649,189| 670,294 692,008
produccion
Materia Prima 163,680 172,638| 194,188 | 199,431| 204,816
Insumos 30,380 32,043 36,042 37,016 38,015
M.O.D. 193,240 200,197| 207,404| 214,871| 222,606
M.O.I. 177,078| 183,453| 190,057 | 196,899 | 203,987
Servicios Basicos 18,120 19,112 21,497 22,078 22,674
(-) Gastos
Administrativos y de 4,370 3,983 3,785 3,342 3,322
Operaciones
Gastos administrativos 2,655 2,800 3,150 3,235 3,322
Pago de Intereses 1,715 1,183 635 107 -
(-) Pago de 18,084| 18616| 19164 9792 i
financiamiento
(-) Otros Pagos 48,000 48,000f 48,000| 48,000/ 48,000
Alquileres 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000
(-) Impuestos 88,640 87,711 107,507 109,685| 112,140
LI g (22 27784| 29304 32962| 33852| 34,766
Transacciones (IT)
Impuesto a las
Utilidades de las 60,856 58,407 74,545 75,833 77,373
Empresas

Total Egresos 741,592 | 765,752 | 827,645| 841,114 863,502
FLUJO NETO (776,270) | 184,535 211,061| 271,102| 287,300|1,053,985
SALDO
ACUMULADO (776 270)| 591,734 | -380,673| -100571| 177,729|1,231,714
Variacion del Capital
de Trabajo

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 79

Segundo Escenario Indicadores Financieros

TASA DE DESCUENTO 24%
VAN = 139,784

TIR= 30%

IR= 1.18

PAYBACK= 3.40

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Analisis de sensibilidad del segundo escenario

MOD 175,673 | 184,457 193,240 202,024 | 210,808
MOl 160,980 | 169,029 177,078 185,127 | 193,176
VAN = 223,976 | 181,876 139,784 97,699 55,621
TIR= 34.22% | 32.01% 29.92% 27.94% | 26.07%
IR= 1.30 1.24 1.18 1.12 1.07
PAYBACK= 2.98 3.17 3.38 3.61 3.87

Si la mano de obra llega a subir un 10% el van continGa siendo positivo la TIR
también sigue siendo mayor a la tasa de descuento. Ademas, si la mano de obra llegara a
subir hasta un 20%, el VAN y la TIR contintan siendo positivos y mayor a la tasa de
descuento lo cual expresaria que el proyecto seria viable

5.3 Tercer Escenario

En el tercer escenario se tendra en cuenta un incremento del 20% en la materia

prima e insumos, esto por conflictos constantes, que se dan en el pais en especial en la

ciudad de La Paz; considerandose, de esta manera, un escenario pesimista
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Tabla 80

Tercer Escenario Estado de Resultados

190

Estado de resultados

(imprevistos)

Expresado en bolivianos

DETALLE ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano 5
Ventas 926,127.10|976,813.11|1,098,747.01|1,128,413.18 | 1,158,880.33
) Lo i s 27783.81| 29,304.39| 32,962.41| 33,852.40|  34,766.41
transacciones
(=) Ingresos percibidos | 898,343.29 | 947,508.72 | 1,065,784.60 | 1,094,560.78 | 1,124,113.92
() COSt(?? i 598,813.01|624,669.05| 670,270.46| 691,318.17 712,649.18
produccion
Materia Prima 196,416.00 | 207,165.65| 233,025.78| 239,317.48 245,779.05
Insumos 36,456.00| 38,451.20| 43,251.00| 44,418.77 45,618.08
M.O.D. 175,672.97181,997.20| 188,549.10| 195,336.87 202,368.99
M.O.1. 160,979.79 | 166,775.06| 172,778.96| 178,999.01 185,442.97
Servicios Basicos 18,120.00| 19,111.69 21,497.37 22,077.80 22,673.90
Depreciaciones 11,168.25| 11,168.25 11,168.25 11,168.25 10,766.19
Amortizaciones 1,722.66| 1,722.66 1,722.66 1,722.66
(=) Utilidad bruta 299,530.28 |322,839.66 | 395,514.14| 403,242.61 411,464.74
(-) otros egresos 7,942.00
(-) Gastos
Administrativos y de 4,369.71| 3,982.92 3,784.72 3,341.91 3,322.25
Operaciones
Gastos Administrativos | 2,655.00| 2,800.31 3,149.86 3,234.91 3,322.25
(-) Gastos financieros 1,714.71| 1,182.61 634.86 107.00 -
=) Utilidad antes de
i(m)puestos 295.160.57 | 318,856.75 391,729.41| 399,900.69 408,142.49
() Impuestos al valor | 5¢ a0- 59| g5066.95| 97,476.99| 100.277.35|  102,120.86
agregado
Utilidad después de
VA P 238.078.27 | 230.880.79| 294:25242| 29962335 306,021.63
() Impuesto sobre 1as | 5o 56 57| 5829245 73563.11| 74.905.84|  76,505.41
utilidades (IUE)
(=) utilidad neta (UDI) |178,708.70|174,667.34| 220,689.32| 224,717.51 229,516.22
(-) Reserva Legal (5%) 8,935 8,733 11,034 11,236 11,476
(-) Reservas y
contingencia 71,085
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&) il e 98,689‘ 165,934‘ 209,655‘ 213,482‘ 218,040‘
Ejercicio
Nota. Fuente: Elaboracion propia
Tabla 81
Tercer Escenario Flujo de Caja
FLUJO DE CAJA
(EXPRESADO EN BOLIVIANQOS)
Detalle ANOS
0 1 2 3 4 5
INVERSION
INICIAL (781,931)
(-) Actividades de
Inversion en - - - - 7,942
sustitucién
Herramientas en 3,295
general
Equipo de 4,647
computacién
Ingresos por Ventas 926,127 | 976,813|1,098,747| 1,128,413 (1,158,880
Valor Residual o de
desecho 18,158.81
Capital de Trabajo 752,363
Total Ingresos 926,127| 976,813|1,098,747| 1,128,413|1,928,609
(-) Costos de 587,645| 613,501 659,102| 680,150 701,883
produccion
Materia Prima 196,416| 207,166| 233,026| 239,317 | 245,779
Insumos 36,456| 38,451 43,251 44,419 45,618
M.O.D. 175,673 | 181,997| 188,549| 195,337| 202,369
M.O.I. 160,980| 166,775| 172,779| 178,999 185,443
Servicios Basicos 18,120 19,112 21,497 22,078 22,674
(-) Gastos
Administrativos y de 4,370 3,983 3,785 3,342 3,322
Operaciones
Celge 2,655| 2,800/ 3,150 3235 3322
administrativos
Pago de Intereses 1,715 1,183 635 107 -
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(-) Pago de 18,084| 18,616| 19,164| 9,792 i
financiamiento
(-) Otros Pagos 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000
Alquileres 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000
(-) Impuestos 87,353| 87,527| 106,526| 108,758| 111,272
VifAUIESID & 27,784| 20304| 32,962| 33852| 34,766
Transacciones (IT)
Impuesto a las
Utilidades de las 59,570 58,222 73,563 74,906 76,505
Empresas

Total Egresos 745,452 | 771,627 836,576 850,042 872,419
FLUJO NETO (781,931) | 180,675| 205,187 | 262,171| 278,371|1,056,983
SALDO
CCF’MP'—ADO | (781,931) | -601,256 | -396,069| -133,808| 144,472|1,201,455
ariacion del Capital
de Trabajo

Nota. Fuente: Elaboracion propia
Tabla 82

Tercer Escenario Indicadores Financieros

INDICADORES FINANCIEROS
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)
TASA DE DESCUENTO 24%
VAN = 119,644
TIR= 29%
IR= 1.15
PAYBACK= 3.48

Nota. Fuente: Elaboracion propia

MP 155,496 | 163,680 171,864 | 180,048 | 188,232 | 196,416

| 28,861 30,380 31,899 33,418 | 34,937 | 36,456

VAN = 250,066 | 223,976 197,888 | 71,804 | 45,722 | 119,644

TIR= 35.63% 34.22% 32.85% | 31.53% | 30.24% | 29.00%
IR= 1.34 1.30 1.26 1.23 1.19 1.15
PAYBACK= 2.87 2.98 3.09 3.22 3.34 3.48
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Para ver las diferentes variaciones de los indicadores financieros, se optd por
realizar un analisis de sensibilidad sobre las cuentas materia prima e insumos, donde se
puede observar que con un incremento del 20% en materia prima e insumos se tiene un
VAN = 119,644, lo cual nos indica que el proyecto aun sigue siendo rentable a pesar del
incremento que afecta al incremento de los costos. A lo largo de la tabla se visualiza que
disminuyendo el precio de materia prima e insumos hasta un 5% y aumentando el precio
hasta un 20% los indices financieros nos dan resultados positivos
6 ORGANIZACION ADMINISTRATIVAY LEGAL

En esta parte se describe todo el procedimiento para el registro legal de laempresa,
ademas de la estructura administrativa.

6.1 Personeria Juridica

El tipo de organizacion propuesto para el Plan de Negocio es una “Sociedad de
Responsabilidad Limitada (S.R.L.), considerando que este tipo de agrupacién es de facil
aceptacion para las personas que deseen ser parte de esta unidad productiva. Dentro de la
Empresa cada socio responde hasta el valor de su aporte. La Sociedad de Responsabilidad
Limitada una vez constituida, su minuta de constitucién serd protocolizada ante un
Notario de Fe Publica de Primera Clase para la obtencién de registro de comercio, Nimero
de Identificaron Tributaria entre otros.

Para que la empresa “MANA ANDINO” esté legalmente establecida, se debe
elaborar y establecer documentos que posteriormente seran formalizados y certificados
en las instancias que corresponda.

e Verificacion del Nombre.
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Para la constitucion de la Empresa legalmente, primero se debe verificar la
disposicion del nombre correspondiente que se utilizara, el nombre escogido para la
empresa es “MANA ANDINO” le corresponde a SEPREC realizar el control de
homonimia lo cual le llevara un dia realizarlo.

e Escritura de la Constitucion.

Una vez determinada la modalidad de la empresa “MANA ANDINO S.R.L.” Se
realizara la escritura de constitucion de sociedad, esta constitucion se estima elaborar en
un dia, realizado por el notario de fe publica.

e Protocolo de la Escritura de Constitucion.

Esta escritura debe ser protocolizada, el documento final debe agregarse al registro
de notario con un costo de Bs 1,000.

e Publicacién de la Escritura de Constitucion.

Ya elaborada la escritura debe ser publicada en un diario de circulacion nacional
para que la poblacion en general se anoticie de la conformacion de la Empresa.

e Elaboracién del Balance de Apertura.

La elaboracion del balance de apertura toma un dia con un costo de Bs 1000. El
balance debe ser llenado por el colegio de contadores en sefial de aceptacion y que fue
elaborado por un profesional.

6.2 Registro Legal

Para tener una adecuada constitucion legal de la empresa, se debera seguir ciertos

pasos que darda como resultado el registro de la empresa de manera formal tal como lo

indica la normativa boliviana; a continuacion, se muestran los pasos:
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6.2.1 Registro en Seprec.
Requisitos:
. Formulario N° 0010 de solicitud de control de homonimia debidamente

llenado y firmado por el cliente.

. Formulario N°0020 de solicitud de matricula de comercio con caracter de
declaracién jurada, debidamente llenado y firmado por el representante legal.

. Balance de apertura firmado por el representante legal y el profesional que
interviene, acompafiado la respectiva solvencia profesional original otorgada por el
colegio de contadores auditores.

. Testimonio de escritura publica de constitucion social, en original y
fotocopia legalizada legible. EI mencionado instrumento debe contener loa aspectos
previstos en el articulo 127 del codigo de comercio y adecuarse a las normas

correspondientes al tipo societario respectivo establecida en el mismo cuerpo normativo.

. Publicacion del testimonio de constitucion en el periodo de circulacion
nacional.
. Acta de fundacion.
. Testimonio de poder legal.
. Fotocopia de agua y luz.
. Croquis de la empresa.
6.2.2 Servicios de Impuestos Nacionales

Una vez registrada la empresa se continuara con el Régimen General de Impuestos

Nacionales para la presentacion de la siguiente documentacion:
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e Documento de Identidad original vigente. Original y fotocopia.

e Matricula de comercio extendida por SEPREC. (no es obligatorio).

e Balance de apertura.

e Factura o aviso de cobranza de consumo de energia eléctrica del domicilio
fiscal o domicilio habitual cuya fecha de emisién no tenga antigliedad
mayor a 60 dias calendarios a la fecha de inscripcion.

e Croquis del domicilio fiscal o del domicilio habitual.

Ndmero del tramite obtenido una vez llenado los formularios de riesgos en el PBD
— 11 (Oficina virtual) de la pagina web: https://www.impuestos.gob.bo/
6.2.3 Gobierno Municipal
e Licencia de funcionamiento.
Para actividades Industriales:
Personas Naturales
e Folder con sujetador que contenga la siguiente documentacion:
Declaracion jurada F-401 (en caso de no contar con PCM) o la declaracion jurada
F-402 (en caso de no contar con PMC).

e Original fotocopia de la cédula de identidad del titular.

e Fotocopia de la ultima factura de luz (anverso y reverso) que acredite la
direccion del domicilio de la actividad economica.

e Fotocopia del NIT y certificado de inscripcion (si corresponde).

e Croquis de ubicacion de la actividad econdmica y superficie de

distribucion expresada en mts2.
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e Para la actividad que cuenta con una superficie mayo a 150 mts2 debera
presentar plano elaborado por un arquitecto.

e Formulario original y fotocopia del Registro Ambiental Industrial (RAI),
emitido por la Direccion de Calidad Ambiental.

e Carta de categorizacion industrial, emitida por la Direccién de Calidad
Industrial (DCI).

e Certificado acustico, emitido por la Direccion de Calidad Ambiental (para
actividades que generen ruido).

e Carta de autorizacién firmada por el propietario del inmueble de
conocimiento del funcionamiento de la actividad industrial, en caso de ser
alquilado o anticrético.

En el marco de lo dispuesto por la ley N° 2492 ordenanzas municipales y normas
conexas que regulan especificamente la apertura y funcionamiento de todas las
actividades econdémicas en general.

Instancia Responsable.

Administracion tributaria municipal, a través de la unidad de administracién del
padrén municipal de contribuyente, area de tasas y patentes.

Tiempo de Duracion:

5 dias hébiles (maximo).

6.2.3.1  Caja Nacional de Salud

Las empresas empleadoras deben inscribir a sus empleados a la caja nacional de

salud para cumplir con las normas sociales vigentes de acuerdo a la norma legal que
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posean, de la misma manera un trabajador que desee incorporarse a la caja de forma

voluntaria también puede hacer sus consultas.

Para lo cual se debe realizar una carta de solicitud dirigida al jefe del

Departamento Nacional de Afiliacion adjuntando la siguiente documentacion:

Requisitos para la Empresa

Formulario AVC-01 aviso de afiliacion del empleador (vacio) firmay sello
de la empresa.

Formulario AVC-02 carnet del empleador (vacio)

Formulario RCI-A (vacio) firmado y N° de C.1.

Fotocopia C.I. representantes legal o propietario de la empresa (poder
notariado Empresas S.R.L., S.A., etc.).

Fotocopia NIT. (certificacion de inscripcion)

Balance de apertura aprobado y sellado por el SIN.

Planilla salarial (original y tres copias) sellada firmada por la empresa y
trabajadores.

Nomina del personal (con fecha de nacimiento).

Croquis de ubicacion de la empresa.

Examen pre-ocupacional de los trabajadores (copia depdsito en tesoreria

bs. 100 x c/u.)

Requisitos para Afiliacion del Trabajador

Formulario AVC-04 (sellado y formado por la empresa).

Formulario AVC-05 (vacio).
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e Fotocopia de cedula de identidad del trabajador.
e Certificado de nacimiento (original y computarizado) o libreta de servicio
militar.
La documentacion debe ser presentada en un folder amarrillo en la seccion de
afiliacion.
6.2.4 Afiliacion a la Gestora Publica
La Gestora Publica es la encargada de administrar los recursos de los trabajadores
para que cuando los mismos cumplan requisitos o a la edad de 58 afios puedan acceder a
una pension digna.
El principal objetivo es incrementar el nivel de ahorro de pais, de acuerdo a las
leyes vigentes, todas las empresas estan obligadas a registrarse ante la Gestora Publica.
Requisitos:
e Fotocopia simple del NIT de la empresa.
e Fotocopia simple de Documento de Identidad del representante legal.
e Fotocopia del testimonio de poder del representante Legal (si
corresponde).
6.2.5 Ministerio de Trabajo
El tramite en esta instancia es la solicitud de inscripcion en el registro de
empleadores que permite obtener el certificado de inscripcion en el registro de
empleadores del ministerio de trabajo que autoriza la utilizacion del libro de asistencia,

asi como la apertura del libro de accidentes.
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Para inscribir el establecimiento econémico en el Ministerio de Trabajo se debera
presentar los siguientes requisitos:
e Solicitud dirigida al ministerio de trabajo.
e NIT NUmero de Identificacion Tributaria.
e Formulario AVC-1 (CNS).
e Formulario Rci-1a (primer aporte CNS).
e Aportes a la Gestora Publica.
e Planilla salarial de los trabajadores.
e Boleta de deposito bancario (Bs. 80 al Banco Central de Bolivia) segin
normas legales vigentes en el pais.
¢ Indicacion del sistema de control de asistencia.
e Croquis de la ubicacion del lugar con descripcion de la zona.
e Formulario gratuito de ventanilla Unica de inscripcion del empleador.
6.2.6 Registro Sanitario
1. Formulario de Bs. 10 (Diez 00/100)
2. Formulario del anterior Certificado Sanitario
3. Formulario de NIT (opcional)
4. Formulario de Licencia de funcionamiento (vigente)
5. Fotocopia de Carnet Sanitario (Todo el personal)
6. Fotocopia de Carnet de Identidad del Propietario

7. Croquis del Establecimiento, nimero de referencia y horario de atencion
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8. Certificado de Inscripcion - Turismo de Gobernacion (solo para
establecimientos de hospedaje)
HORARIO DE ATENCION DE 08:30 A 12:00
6.2.6.1  Requisitos para la obtencion del carnet sanitario:
e Portar carnet de identidad (original)
e Portar muestra de heces fecales (tamafio de una pepa de durazno=, en
frasco pléstico de farmacia )1ra deposicion de la mafiana)
e Costo unico de la valoracién 25 Bs. (veinticinco bolivianos)
e Una fotografia )3x3 Fondo rojo con N° de C.I.- al pie de la foto).
6.3 Organizacién empresarial
En este titulo se refleja las caracteristicas propias de la empresa frente al mercado
donde interactta. Es decir, el nombre de la empresa y del servicio, su logo, lema, su
organigrama, las funciones del personal, entre otros aspectos de la empresa.
6.3.1 Nombre de la empresa
El nombre "Mana Andino™ transmite la idea de que la comida que se ofrece en
este restaurante no solo es una fuente de nutricion fisica, sino también de nutricion
espiritual y energética. La eleccién del término "Andino" sugiere una vinculacién con la
cultura, la tradicion y la cocina de los Andes, mientras que "Mana" agrega un toque de
misticismo y vitalidad, implicando que la comida servida aqui es mas que simplemente

alimentacion, es una experiencia que nutre el cuerpo, la mente y el espiritu.

“MANA ANDINO S.R.L.”
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6.3.2 Slogan y logotipo de la empresa
e Slogan: El slogan pretende transmitir a cada uno de los clientes, la
implementacion del ayuno intermitente tanto en los productos ofertados,

asi como en el servicio con el nutridlogo.

"Ayuno Intermitente sabores diferentes”

e Logotipo: El logotipo de Mana Andino, con su combinacién de verde,
blanco y negro, transmite la frescura y vitalidad de sus ingredientes
naturales (verde), la pureza y transparencia en sus practicas culinarias
(blanco), asi como la elegancia y profesionalismo de su marca (negro),
reforzando su compromiso con una experiencia culinaria saludable y
equilibrada.

Figura 27

Logotipo de Mana Andino

/e
AANA ANDIN

AYUNO INTERMITENTE S DIFERENTES

/
A

Nota. Fuente: Elaboracion propia en base a smashinglogo.com
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6.3.3 Organizacién empresarial
6.3.3.1  Organigrama

La empresa MANA ANDINO utilizara el organigrama mixto el cual cuenta con
dos niveles; el nivel estratégico, donde se encuentra el cargo del gerente general, y el nivel
operativo, que esta compuesto por el cargo del nutriélogo, cocinero, mesero y repartidor.
Los diferentes puestos tienen diversas funciones para las tareas, que contara con una
organizacion funcional esto para la division de trabajo.
Figura 28

Organigrama

. ) Gerente
Nivel estratégico general

|

Nota. Fuente: Elaboracion propia

6.3.3.2  Manual de funciones y procedimientos

Tabla 83

Formulario Descripcion de Puesto Gerente General

FORMULARIO DESCRIPCION DE PUESTO

GERENTE GENERAL
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Nro. Actualizacion: | Elaborado por: Fecha de Aprobacion:
000 MANA ANDINO 17/02/2024

Fecha de actualizacion: | Aprobado por Nombre: | Firma de Aprobacion:
NA Puesto: Gerente General

UBICACION DE LA UNIDAD EN LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

q ;. Gerente
Nivel estratégico

|. DATOS DE IDENTIFICACION:

Departamento o area: Gerencia General
Ubicacidn geografica: Macro distrito centro 20 de octubre
Nivel en la estructura: 1

Il. FINALIDAD DEL PUESTO.

Planear, Organizar, Dirigir y Controlar las actividades de la Empresa, a través de una
administracion gerencial en todas las areas, realizando estrategias de marketing
adoptados para la empresa, ademas del registro de las operaciones financieras a través
de transacciones contables con la realizacion previa de las actividades del
correspondientes al cajero de la empresa.

I11. RELACIONES ORGANIZACIONALES

Superior inmediato Jerarquico: NA
Superior Funcional: NA
Puestos de similar nivel: NA
No. de personas que desempefian la funcién: 1
Puestos bajo responsabilidad directa: 4

IV. FUNCIONES DEL CARGO

FUNCIONES

1. Evaluar peridédicamente el desempefio y cumplimiento de objetivos de cada una de
las &reas de la empresa.
2. Preparar presupuesto, aprobarlos, autorizar contrataciones
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3. Planifica, elabora y aplica politicas de procedimientos

4. Registrar y verificar en el sistema los movimientos y transacciones contables
realizadas en la empresa (pagos a proveedores, cargos bancarios, transferencias,
facturas, inventario, entre otras),

5. Autorizar actividades de compra de materiales e insumos para el proceso de
produccién.

6. Atender con trato cordial a todos los clientes y publico en general en la negociacion
de la venta de los productos, representando a la organizacion frente a los clientes.

7. Coordinar estrategias con todo el personal, en base a reportes realizados por cada
una de los puestos, para evitar reclamos y manejar de manera Optima las diversas
situaciones que pueden llegar a presentarse.

8. Gestionar los procesos correspondientes a la némina y a la compensacion o
beneficios de cada empleado en particular.

9. Garantiza que el restaurante cumpla con las regulaciones sanitarias y de seguridad.
10. Establecer planes de monitoreo, motivacion y evaluacion de personal.

11. Detallar informes mensuales sobre los movimientos financieros, con reportes
diarios de las ventas; registros, facturas, créditos, etc.

12. Trabajar en conjunto con las distintas areas a los fines de desarrollar estrategias
capaces de atraer a nuevos clientes.

13. Controlar las actividades y/o movimientos financieros en los que incurre la
empresa

14. Seguir y gestionar las redes sociales.

15. Informar sobre las actividades promocionales a los clientes.

V. RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS
Relaciones Internas Relaciones Externas

Todas las areas de la empresa Clientes, Proveedores, instituciones
publicas del estado.

VI. PERFIL DEL
PUESTO
PERFIL DEL PUESTO

Formacion: Formacion academica en Administracion de Empresas, formacion
complementaria en Administracion y Gerencia de conduccion de
equipos de trabajo, normativas y procedimientos de seleccion de
personal, licenciatura en finanzas. Comercializacidn y ramas afines.
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Detalle de | Experiencia en puestos similares de preferencia en restaurantes,

Experiencia: hoteles o empresas afines.

Tiempo: Superior a 5 afos

Conocimientos MBA. Maestria en administracion de empresas, Trabajo en equipo,

especificos Trabajo bajo presion, Alto grado de compromiso, Calidad de trabajo
y liderazgo.

Conocimiento en preventa y pos-venta, conocimiento del mercado al
que se orienta la empresa, facilidad de palabra y comunicacion
asertiva, credibilidad, Imagen corporativa. Conocimiento del
producto que se vende.

Capacitacion Procesos y procedimientos internos de | Tiempo de Induccién: 3
necesaria en la | la empresa, planificacion y disefio de | dias
induccion al | mends, servicio al cliente, el manejo de
puesto: tecnologias en el sector gastronémico
(pedidos, reservas y control de
inventario).
Manejo de | Microsoft Office, Word, Excel, power | Nivel: Avanzado
Informética Paint, Visio, doc., hojas de calculo. Nivel: Avanzado
Plataformas de reservas en linea Nivel: Avanzado
Redes sociales como el correo, | Nivel: Medio
watchsApp, telegram.
Plataformas de videollamadas: webex, | Nivel: Medio
meet, zoom.
Plataformas de la empresa Nivel: Alto
VII.
COMPETENCIAS
1 |2 3/4 5
Iniciativa X 1: No Necesario
Liderazgo (manejo de grupos) X 2. En desarrollo
Perseverancia X 3. Adecuado manejo

Estabilidad Emocional X 4. Buen manejo
Sociabilidad 5. Alto manejo
Orientacion a Resultados

X

>

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 84

Formulario Descripcion de Puesto Nutricionista

FORMULARIO DESCRIPCION DE PUESTO

NUTRICIONISTA

Nro. Actualizacion: | Elaborado por: Fecha de Aprobacion:
000 MANA ANDINO 17/02/2024

Fecha de actualizacion: | Aprobado por Nombre: | Firma de Aprobacion:
NA Puesto: Gerente General

UBICACION DE LA UNIDAD EN LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

. s o Gerente
Nivel estratégico

| | ]

|. DATOS DE IDENTIFICACION:

Departamento o area: Nutriélogo
Ubicacidn geografica: Macro distrito centro 20 de octubre
Nivel en la estructura: 2

Il. FINALIDAD DEL PUESTO.

supervisar y administrar con el fin de asegurar una alimentacion adecuada para los clientes
aplicando las regulaciones sanitarias, principios gerenciales y orientacion nutricional a
cada uno de los clientes de la empresa.

I11. RELACIONES ORGANIZACIONALES
Superior inmediato Jerarquico: Gerente General
Superior Funcional: NA

Puestos de similar nivel: Cocinero, mesero, repartidor
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No. de personas que desempefian la funcién: 1

Puestos bajo responsabilidad directa: 0
IV. FUNCIONES DEL CARGO

FUNCIONES

1. Realizar una evaluacion a cada uno de los clientes para ajustar la dieta de acuerdo a
sus necesidades y objetivos.
2. Registrar las evaluaciones y hacer un seguimiento a cada uno de los clientes.

3. Brindar asesoramiento personalizado a los clientes proporcionandoles informacion
oportuna y adecuada.

4. Controlar la calidad nutrimental de los alimentos.

5. Informar inmediatamente a Gerencia General respecto al reclamo de algunos clientes
por la falla que tiene el producto.

6. Garantizar la calidad e inocuidad que inciden en la cadena de produccién de alimentos.

7. Control y verificacion diario de las porciones a servir.

8. Enviar a los cocineros la evaluacion previa de los clientes.

9. Facilitar la eleccion de dietas y menus para favorecer la alimentacion correcta y
sostenible enfocado en el ayuno intermitente.

10. Realizar acuerdos escritos para los clientes, al momento de aceptar la valoracion
nutricional.

11. Participar en eventos de salud representando al restaurante y ofreciendo charlas sobre
alimentacion saludable en la comunidad.

12. Trabajar en conjunto con las distintas areas a los fines de desarrollar estrategias
capaces de atraer a nuevos clientes por las dietas aplicadas en los menus ofertados.

13. Actualizar la documentacion nutricional revisando y ajustando la informacién en menus
y materiales promocionales.

14. Capacitar al personal de sobre practicas nutricionales, informacion actualizada sobre
tendencias en nutricion y requisitos dietéticos especiales.

15. Elaborar y desarrollar planes adaptadas a las necesidades del restaurante y del cliente.

V. RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS
Relaciones Internas Relaciones Externas

Gerente general Clientes
cocineros Instituciones reguladoras del estado
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VI. PERFIL DEL PUESTO

PERFIL DEL PUESTO

Formacion: Nutricién a nivel técnico, superior.
Detalle de | Experiencia en puestos similares de preferencia en empresas de similar
Experiencia: rubro, habiendo gestionado procesos nutricionales.
Tiempo: Entre 1y 2 afios
Conocimientos | Conocimiento en los principios fundamentales de nutricion y dietética,
especificos comprension profunda de los principios, beneficios, protocolos del
ayuno intermitente, ademas de la bioquimica de los nutrientes.
Capacitacion Procesos y procedimientos internos de la | Tiempo de Induccién:3
necesaria en la | empresa, colaboracion con el equipo de | dias
induccion al | cocina, educacion al cliente, colaboracion
puesto: con el equipo de cocina.
Manejo de | Microsoft Office, Word, Excel Nivel: basico
Informatica Software de nutricion para realizar calculos | Nivel: medio
precisos de la ingesta nutricional.
Aplicaciones de seguimiento Nivel: medio
Plataformas especificas del restaurante. Nivel: avanzado

VIl. COMPETENCIAS

1: No Necesario
2. En desarrollo

Iniciativa

Liderazgo (manejo de grupos)
Perseverancia 3. Adecuado manejo
Estabilidad Emocional 4. Buen manejo
Sociabilidad X 5. Alto manejo
Orientacion a Resultados

<| <[ o | < BS

>

Nota. Fuente: Elaboracion propia
Tabla 85

Formulario Descripcion de Puesto Cocinero

FORMULARIO DESCRIPCION DE PUESTO

COCINERO
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Nro. Actualizacion: | Elaborado por: Fecha de Aprobacion:
000 MANA ANDINO 17/02/2024

Fecha de actualizacion: | Aprobado por Nombre: | Firma de Aprobacion:
NA Puesto: Gerente General

UBICACION DE LA UNIDAD EN LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

i Aoi Gerente
Nivel estratégico
|

|. DATOS DE IDENTIFICACION:

Departamento o area: Cocinero
Ubicacion geografica: Macro distrito centro, 20 de octubre
Nivel en la estructura: 2

I1. FINALIDAD DEL PUESTO.

Dirigir y contribuir de manera activa la creacion y ejecucion de un menu diversificado de
platillos, adaptadas a las necesidades de cada uno de los clientes proporcionando una
experiencia unica y personalizada.

I1l. RELACIONES ORGANIZACIONALES

Superior inmediato Jerarquico: Encargado de ventas

Superior Funcional: NA

Puestos de similar nivel: Nutriélogo, mesero, repartidor.
No. de personas que desempefian la funcién: 2

Puestos bajo responsabilidad directa: 0

IV. FUNCIONES DEL CARGO

FUNCIONES

1. Desarrollar recetas innovadoras y deliciosas incorporando ingredientes frescos y
nutritivos de acuerdo a los estandares del restaurante enfocado en el ayuno intermitente.
2. Coordinar con el nutricionista para adaptar y adecuar el men( orientado a las
necesidades especificas del ayuno intermitente.
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3. Colaborar con otros miembros del personal para asegurar una ejecucion eficiente.

4. Gestionar el inventario de insumos necesarios para la preparacion de los diferentes
platos, con el objetivo de evitar faltantes y excedentes, ademas que los ingredientes sean
frescos.

5. Seleccionar proveedores que ofrezcan ingredientes frescos y de alta calidad, de acuerdo
a las necesidades del restaurante.

6. Garantizar la calidad e inocuidad que inciden en la cadena de produccién de alimentos.

7. Control y verificacion diario de las porciones a servir.

8. Innovar con nuevas ideas y técnicas culinarias.

9. Comprender los aspectos econémicos de cocina gestionando eficientemente los costos
de alimentos, evitando desperdicios y asegurando rentabilidad

10. Realizar especificaciones detalladas para cada plato resaltando la calidad y
presentacion.

11. Hacer mantenimiento a la maquinaria relacionado al area de cocina.

12. Trabajar en conjunto con las distintas areas afines manteniendo una comunicacion
efectiva para garantizar una ejecucion armoniosa entre la cocina y las diferentes areas.
13. Controlar la calidad de insumos a ser usados al momento del ingreso de los mismos.
14. Resolver eficientemente los problemas que surjan en el &rea de cocina para mantener
la operacion fluida.

15. Elaborar y desarrollar planes adaptadas a las necesidades del restaurante y del cliente
en coordinacion con el nutricionista.

V. RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS

Relaciones Internas Relaciones Externas

Gerente general Proveedores

Encargado de ventas Instituciones reguladoras del estado
Nutricionista

Cocineros

VI. PERFIL DEL PUESTO

PERFIL DEL PUESTO

Formacion: Licenciatura en Gastronomia y Hoteleria o Artes culinarias a nivel
técnico, superior o ramas afines.

Detalle de | Experiencia en pasantias en restaurantes, hoteles o establecimientos

Experiencia: culinarios enfocados en la comida saludable.
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Tiempo: 2 afos de experiencia
Conocimientos | Conocimiento nutricion alimentaria, conocimiento de los ingredientes,
especificos facilidad de palabra y comunicacion asertiva, normas de seguridad

alimentaria e higiene, comprender los aspectos econémicos de la
cocina, conocimiento del producto que se vende y las tendencias
gastronémicas.

Capacitacion Procesos y procedimientos internos de la | Tiempo de Induccion:3
necesaria en la | empresa. dias

induccion al | Capacitacion en los principios del ayuno

puesto: intermitente, conocimiento  nutricional,

adaptacion de recetas, manejo de
ingredientes especificos, técnicas de cocina
rapida y saludable.

Manejo de | Microsoft Office, Word, doc. Excel Nivel: basico
Informética Aplicaciones para recetas y planificacion de | Nivel: medio
menus

Navegacion en internet (tendencias | Nivel: medio
culinarias, recetas y técnicas).
Plataformas especificas del restaurante | Nivel: medio
(gestionar pedidos en linea).
VII. COMPETENCIAS

Iniciativa (creatividad e innovacion) X 1: No Necesario
Liderazgo y habilidades de gestion X 2. En desarrollo
Habilidades culinarias avanzadas X 3. Adecuado manejo
Adaptabilidad y Resiliencia X 4. Buen manejo
Sociabilidad X 5. Alto manejo
Orientacion a Resultados X

Nota. Fuente: Elaboracion propia
Tabla 86

Formulario Descripcion de Puesto Mesero

FORMULARIO DESCRIPCION DE PUESTO
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MESERO
Nro. Actualizacion: | Elaborado por: Fecha de Aprobacion:
000 MANA ANDINO 17/02/2024
Fecha de actualizacion: | Aprobado por Nombre: | Firma de Aprobacion:
NA Puesto: Gerente General

UBICACION DE LA UNIDAD EN LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

i Agi Gerente
Nivel estratégico
|
| I 1

I. DATOS DE IDENTIFICACION:

Departamento o area: Mesero
Ubicacion geograéfica: Macro distrito centro, 20 de octubre
Nivel en la estructura: 2

1. FINALIDAD DEL PUESTO.

Brindar un servicio adecuado y eficiente (amable y atento) generando un ambiente acogedor
y positivo, ademas de poseer conocimiento profundo del men( para proporcionar

informacidn basica sobre las opciones, coordinando con el personal de cocina.

I11. RELACIONES ORGANIZACIONALES

Superior inmediato Jerarquico: Encargado de ventas

Superior Funcional: cocinero

Puestos de similar nivel: Cocinero
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No. de personas que desempefian la funcién: 1

Puestos bajo responsabilidad directa: 0
IV. FUNCIONES DEL CARGO

FUNCIONES

1. Recibir a los comensales de manera acogedora, proporcionando un servicio
personalizado, tomando pedidos precisos, respondiendo a las interrogantes, y dar
recomendaciones de acuerdo a las necesidades de los clientes.

2. Conocer el menu a fondo, los ingredientes y posibles modificaciones.

3. Tener una comunicacion efectiva con los clientes y el personal de cocina.

4. Encargarse de que los pedidos se entreguen en el tiempo establecido
5. Asesorar a los clientes de acuerdo al analisis extendido por el nutricionista.

6. Garantizar la calidad e inocuidad que inciden en la entrega de los diferentes platos.

7. Resolver situaciones negativas con calma y eficiencia para garantizar la satisfaccion del
cliente.
8. Trabajar bajo presion y tomar decisiones adecuadas.

9. Ayudar a los otros miembros del personal para lograr una sinergia adecuada.

10. Mantener limpio el area de trabajo, contribuyendo a un ambiente limpio y agradable.

11. Seguir protocolos de seguridad e higiene en todo momento.

12. Efectuar entregas optimizando tiempos y rutas.

13. Controlar la calidad de insumos a ser usados al momento del ingreso de los mismos.
14. Aplicar el feedback de los clientes sobre su experiencia en el restaurante.
15. Trazar la ruta mas eficiente de los platos a repartir.

V. RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS
Relaciones Internas Relaciones Externas

Gerente general, Nutricionista, Cocineros, | Clientes
Repartidor

VI. PERFIL DEL PUESTO

PERFIL DEL PUESTO

Formacion: Bachiller en humanidades, Certificacion en atencion al cliente.
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Detalle de | Experiencia en atencion al cliente en restaurantes, hoteles o
Experiencia: establecimientos culinarios.

Tiempo: 6 meses de experiencia

Conocimientos | Conocimiento en atencion eficiente, adecuada, colaborativa,
especificos comunicacion efectiva, resolver problemas, entre otros.

Capacitacion
necesaria en la
induccion al

Procesos y procedimientos internos de la
empresa.
Capacitacion en los principios del ayuno

Tiempo de Induccion:3
dias

puesto: intermitente, conocimiento nutricional.
Manejo de | Microsoft Office, Word, doc. Excel Nivel: basico
Informatica Redes sociales (WhatsApp) Nivel: medio
Aplicaciones para recetas y planificacion de | Nivel: medio
menus
Navegacién en internet (tendencias | Nivel: medio
culinarias, recetas y técnicas).
Plataformas especificas del restaurante. Nivel: Alto

VIl. COMPETENCIAS

1: No Necesario

2. En desarrollo

3. Adecuado manejo

4. Buen manejo

5. Alto manejo

Iniciativa X
Habilidades de comunicacién X
Trabajo en equipo X
Adaptabilidad y Resiliencia X
Sociabilidad X
Manejo de estrés, trabajar bajo presion X

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Tabla 87

Formulario Descripcion de Puesto Repartidor

REPARTIDOR

FORMULARIO DESCRIPCION DE PUESTO

Nro.
000

Actualizacion:

Elaborado por:
MANA ANDINO

Fecha de Aprobacion:
17/02/2024
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Fecha de actualizacion: | Aprobado por Nombre: | Firma de Aprobacion:
NA Puesto: Gerente General

UBICACION DE LA UNIDAD EN LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Gerente

Nivel estratégico

general

]
I | |

|. DATOS DE IDENTIFICACION:

Departamento o area: Repartidor
Ubicacion geogréfica: Macro distrito centro, 20 de octubre
Nivel en la estructura: 2

I1. FINALIDAD DEL PUESTO.

Garantizar la entrega de los productos de la empresa con rapidez y eficiencia cumpliendo
con los tiempos de entrega establecidos, manteniendo la calidad y el aspecto de los
diferentes platos, ademas de proporcionar un trato 6ptimo con amabilidad, respeto y
cortesia a cada uno de los clientes.

I11. RELACIONES ORGANIZACIONALES

Superior inmediato Jerarquico: Gerente General
Superior Funcional: cocinero
Puestos de similar nivel: Nutricionista
No. de personas que desempefian la funcién: 1

Puestos bajo responsabilidad directa: 0

IV. FUNCIONES DEL CARGO

FUNCIONES

1. Garantizar la entrega de cada uno de los pedidos en los tiempos establecidos.

2. Elaborar rutas optimas de entregas optimizando los recursos tanto de gasolina y de
tiempo acortando los tiempos de espera.

3. Encargarse del cuidado del vehiculo motorizado, reportando los problemas que tenga
y/o las necesidades de mantenimiento del mismo.
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4. Revisar anticipadamente los platos a entregar y verificar que sean los correctos en
cantidad y aspecto.

5. Informar inmediatamente a Gerencia General respecto al reclamo de algunos clientes
por la falla que tiene el producto.

6. Proporcionar un servicio respetuoso, amable y cordial, atendiendo las consultas y
brindar informacién veridica.

7. Resolver situaciones negativas con calmay eficiencia para garantizar la satisfaccion del
cliente.

8. Mantener limpio el area de trabajo, contribuyendo a un ambiente limpio y agradable.

9. Aplicar el feedback de los clientes sobre su experiencia al momento de recibir sus
pedidos.

10. Incentivar a los clientes, para gue visiten las paginas del restaurante y puedan apreciar
los diferentes mends y promociones para fomentar ventas adicionales.

11. Ayudar dentro el restaurante cuando no esté realizando entregas, en cocina, en la
limpieza de mesas, entregas, atencion, entre otros.

12. Colaborar en el &rea de cocina en la limpieza y la preparacion de insumos.

13. Ofrecer y brindar informacion de los productos de la empresa.
14. Coordinar con el personal para ejercer un servicio desde la llegada del cliente.
15. Informar sobre las actividades promocionales a los clientes.

V. RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS
Relaciones Internas Relaciones Externas

Gerente general, Cocinero, mesero Clientes

VI. PERFIL DEL PUESTO

PERFIL DEL PUESTO

Formacion: Bachiller en humanidades, licencia de conducir

Detalle de | Experiencia en delivery y atencion al cliente en restaurantes, hoteles o

Experiencia: establecimientos culinarios.

Tiempo: 6 meses de experiencia

Conocimientos | Conocimientos de atencion al cliente, conocimiento en la creacion de

especificos rutas, para realizar una entrega Optima con los recursos necesarios,
manejo adecuado de Google maps.

Capacitacion Procesos y procedimientos internos de la | Tiempo de Induccién:3

necesaria en la | empresa dias
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induccion al | Capacitacion de la oferta de los diferentes
puesto: menus y valores nutricionales,
Capacitacion paginas de la empresa para
aquellos clientes que quieren hacer
seguimiento de sus dietas.

Manejo de | Microsoft Office, Word, Excel. Nivel: basico

Informatica Redes sociales (WhatsApp) Nivel: medio
Aplicaciones para recetas y planificacion de | Nivel: medio
menus

Navegacion en internet (tendencias | Nivel: medio
culinarias, recetas y técnicas).
Plataformas especificas del restaurante. Nivel: Alto
Paginas que brindan servicios de entregas | Nivel: Alto

VIl. COMPETENCIAS

Iniciativa X 1: No Necesario
Habilidades de comunicacién X 2. En desarrollo
Proactividad X 3. Adecuado manejo
Estabilidad Emocional X 4. Buen manejo
Sociabilidad X 5. Alto manejo
Manejo de estrés, trabajar bajo presion X

Nota. Fuente: Elaboracion propia
6.4 Procedimientos técnicos — administrativos
Teniendo como premisa que los procedimientos técnicos administrativos son
conjuntos de pasos o acciones precisas disefiadas para llevar a cabo tareas o procesos
dentro de una organizacion, ya sea en el ambito técnico o en el administrativo, el mismo
que se detalla en el reglamento interno de la empresa.
6.4.1 Reglamento Interno de la Empresa
El reglamento interno de la empresa es un documento oficial que esta compuesto

por las normas, politicas y procedimientos que regulan el comportamiento y las relaciones
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laborales entre los trabajadores, dentro de la organizacion. A continuacién, se detallaran
los siguientes:

6.4.1.1  Responsabilidades del restaurante

Proporcionar un ambiente de trabajo seguro y saludable, cumpliendo con

todas las regulaciones y normativas laborales.

e Pagar salarios justos y proporcionar beneficios equitativos de acuerdo con
las leyes laborales y las politicas internas de la empresa.

e Fomentar un ambiente de trabajo inclusivo y respetuoso.

e Proporcionar retroalimentacion constructiva y oportunidades de
comunicacion abierta entre la direccion y los empleados.

e Fomentar un sentido de pertenencia y comunidad dentro del equipo,
promoviendo la colaboracidn y el trabajo en equipo.

e Tratar a todos los empleados con dignidad, justicia y equidad en todas las
situaciones laborales.

6.4.1.2  Saludy Seguridad Alimentaria:

e Mantener los mas altos estandares de higiene y limpieza en todas las areas
de la cocina y el restaurante.

e Cumplir con todas las regulaciones, ademas de las normativas locales y
nacionales de salud y seguridad alimentaria.

e Capacitar regularmente al personal sobre practicas seguras de

manipulacion de alimentos y procedimientos de limpieza.
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Mantener actualizado y vigentes los carnets de manipulacion y permisos

sanitarios del restaurante.

6.4.1.3 Uniforme Estandar

Todos los empleados deben usar el uniforme proporcionado por el
restaurante durante su turno.

El uniforme debe estar limpio, en buen estado y correctamente ajustado en
todo momento.

La limpieza del uniforme dependera de la persona a quien se le haga
entrega del uniforme.

El uniforme debe ser usado de acuerdo con las instrucciones
proporcionadas por la gerencia.

No se permiten prendas adicionales que no formen parte del uniforme
oficial, a menos que se indique lo contrario por razones de salud o
seguridad.

Se deben usar zapatos cerrados y antideslizantes mientras se esté en el area
de trabajo para garantizar la seguridad.

Los zapatos deben estar limpios y en buenas condiciones.

6.4.1.4  Higiene Personal

Los empleados deben mantener una buena higiene personal, incluyendo el
lavado regular de manos y el cuidado adecuado del cabello y las ufias.
Se deben evitar fragancias fuertes que puedan interferir con la experiencia

del cliente.
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6.4.1.5  Presentacion Personal:

e Se deben evitar accesorios y joyas excesivas que puedan representar un
riesgo de seguridad o interferir con las tareas laborales.

e Cualquier accesorio permitido debe ser discreto y estar en linea con la
imagen profesional del restaurante.

e El maquillaje debe ser discreto y no excesivo.

e El cabello debe estar limpio y recogido para evitar la contaminacion de los
alimentos.

e Seespera que los empleados presenten una imagen limpia y profesional en
todo momento.

e Las prendas de vestir deben estar libres de manchas, arrugas y roturas.

6.4.1.6  Horarios de trabajo

e El horario lo indicara el empleador al momento de la contrataciéon del
personal, el mismo exigira la puntualidad de los empleados.

e Laempresadara 5 minutos de tolerancia al momento de ingreso.

e El tiempo laboral estipulado por la empresa sera de 08;00 am a 16:00 pm
de acuerdo a la normativa que son ocho horas al dia.

6.4.1.7  Faltasy permisos

e Los permisos deben ser avisados a la empresa minimamente 24 horas
antes.

e El encargado y facultado para otorgar los permisos a todo el personal es el

gerente general, en cualquier instancia.
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Las faltas de los trabajadores, independientemente de la causa, deben ser
notificadas con inmediatez al Gerente General de la empresa, por cualquier
medio de comunicacion activo de la empresa.

Si el trabajador llega maximo a 3 faltas injustificadas, durante todo el afio
laboral, seré relevado de su cargo.

La ausencia de los trabajadores sin previo aviso, seran consideradas como
faltas graves, que podrian inducir al despido inmediato, si estas son

constantes.

6.4.1.8  Normas de presentacion y manipulacién de alimentos

Servir los alimentos en platos limpios y en buen estado.

Cumplir con las normativas de etiquetados y presentacion de los alimentos.
Se debe evitar contaminacion cruzada entre alimentos crudos y cocidos.
Mantener un area de trabajo limpio y despejado.

Mantener y considerar las BPM (Buenas Précticas de Manipulacion).
Inspeccionar visualmente los alimentos en busca de signos de deterioro o

particulas extrafias.

6.4.1.9 Prohibiciones

El incumplimiento de la utilizacion del uniforme segin la normativa dara
al trabajador una sancion.

Esta estrictamente prohibido consumir bebidas alcohdlicas dentro de las
instalaciones de la empresa ademas de fumar, o hacer uso de otras

sustancias controladas.
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Est4 terminantemente prohibido que un trabajador ingrese a trabajar en
estado de ebriedad.

Los trabajadores tienen prohibido llevarse cosas de la empresa sin
consentimiento o autorizacion previa.

Est& prohibido permitir el ingreso a individuos que no pertenezcan a la
empresa, con excepcion de personas que tengan su debida autorizacion

otorgada por el gerente de la empresa

6.4.1.10 Sanciones

Sanciones leves se traducen como medidas disciplinarias aplicadas a
infracciones menores o de naturaleza no repetitiva, que tienen el proposito
de corregir el comportamiento del empleado sin un impacto significativo
en su empleo.

Esta sancion seréd una advertencia verbal, anotacion en expediente
del empleado.
Sanciones medias se refieren a medidas disciplinarias mas severas que las
leves, dirigidas a conductas que no se consideran lo suficientemente graves
como para justificar un despido inmediato del trabajador, pero que
necesitan de una intervencion mas seria para corregirlas y evitar futuras
transgresiones.

Suspension temporal del empleo con o sin sueldo segun amerite la

situacion
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Sanciones graves se traducen en las medidas disciplinarias mas serias,
aplicadas a violaciones significativas del reglamento interno que pueden
tener un impacto grave en la empresa, los empleados o los clientes. Estas
sanciones pueden incluir el despido inmediato y ademas en algunos casos,
acciones legales adicionales, esto incluye demandas por dafios vy
perjuicios, ademas de informacidn negativa en referencias laborales.

El gerente serd el encargado de identificar el tipo de sancion que

corresponda.

6.4.1.11 Reclutamiento de Personal

El reclutamiento es una convocatoria, una invitacién también es un sistema de

informacion de las empresas que constituye el mercado de trabajo para divulgar ofertas

de trabajo, que tiene como finalidad de atraer candidatos a la empresa.

Como es una empresa que se esta iniciando, el reclutamiento a realizarse va ser de

forma externa. Para reclutar al personal para la empresa se divulgaré las vacantes en redes

sociales. La forma de reclutar debe llamar la atencion del posible candidato, generarle

interés y deseos de iniciar su labor.

Identificar la necesidad de contratacion: por sustitucién o por aumento de
personal

De acuerdo al manual de funciones y puestos usar la descripcién necesaria
para el puesto: para hacer la publicacion del empleo ofertado, identificando
las habilidades, cualidades, nivel de estudios, experiencia, entre otros

aspectos necesarios para el puesto.
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Publicar la oferta de empleo utilizando medios y redes sociales: anunciar
las vacantes en plataformas en linea, paginas de la empresa como
Facebook, WhatsApp y otros.

Revisar curriculos e informacion brindada por parte de los postulantes:
Recopilar los curriculos y solicitudes recibidas para identificar a los
candidatos que cumplan con los requerimientos del puesto y descartar a
los candidatos que no cumplan con los criterios establecidos.

Realizar entrevistas presenciales: Las entrevistas a realizarse deberan ser
presenciales para verificar el compromiso de los postulantes, durante las
mismas se hardn preguntas sobre la experiencia laboral, habilidades
técnicas y aptitudes como el trabajo en equipo y la capacidad para trabajar
bajo presion.

Evaluar habilidades practicas y conocimientos previos con un periodo de
prueba: Esto para verificar las habilidades précticas y evaluar las
capacidades técnicas en el puesto.

Verificar referencias brindadas por parte del postulante: Llamar a los
nameros otorgados por parte de los postulantes, sobre referencias laborales
anteriores, con el objetivo de verificar el historial de trabajo.

Tomar una decision de contratacion: La decision debera ser tomada en base

a la informacion y evaluacion de los aspectos mencionados anteriormente.
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e Realizar ofrecimiento de empleo: Comunicarse con el candidato
seleccionado para extenderle una oferta de empleo formal, para
especificarle detalles como el salario, horarios, fecha de inicio, entre otros.

e Induccién al puesto: Se brindara un entrenamiento inicial, para
familiarizarte con los empleados y sus responsabilidades.

7 CONCLUSIONES

El anélisis del mercado muestra una aceptacion favorable de la idea de negocio
del 6.2% que es la demanda potencial, del cual el restaurante Mana Andino tendria una
porcién del 0.3% (que representan a 99 personas al dia aproximadamente), teniendo como
potenciales clientes a las personas interesadas en aplicar el ayuno intermitente y que
necesiten un servicio de alimentacion saludable que no tengan el tiempo para cocinar,
ademas de estar dispuestos a pagar mas de 20 bolivianos por un almuerzo, es asi que se
confirma la aceptacion de un restaurante enfocado en el ayuno intermitente.

Se ha identificado el uso de las redes sociales como la principal estrategia de
marketing para dar a conocer el negocio y sus ofertas, al ser un medio accesible no
influenciara notablemente en los costos de produccion del restaurante, convirtiéndose asi
en una ventaja importante para Mana Andino.

Asi mismo, los resultados del analisis financiero reflejan la viabilidad del negocio,
con un valor actual neto positivo a lo largo de los 5 afios proyectados, una tasa interna de
retorno que supera la tasa de descuento, y un periodo de recuperacion de la inversion que
rodean los tres afios. Incluso ante posibles escenarios adversos, como aumentos en los

costos laborales o de materias primas, el negocio sigue siendo rentable.
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8 RECOMENDACIONES

Se recomienda mantener la calidad de los productos, la experiencia y la
atencion personalizada hacia el cliente

Hacer un menu equilibrado con las necesidades de los clientes, ademas de
que sean llamativos para mantener la preferencia de los mismos.
Mantener monitoreado de manera eficiente los costos operativos,
especialmente aquellos relacionados con materias primas e insumos, con
el objetivo de mantener margenes aceptables y rentabilidad a largo plazo.
Se recomienda mantener un ambiente adecuado en el restaurante con todo
el potencial humano, manteniéndolos capacitados y motivados con el fin
de integrar los objetivos del personal y de la empresa.

Controlar adecuadamente los estados financieros, ademas de mantenerlos
actualizados con el objetivo de tomar decisiones precisas, adecuadas y

oportunas.
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ANEXOS

ENCUESTA MANA ANDINO

jHola!, soy estudiante de la UMSA, es muy importante para mi su opinion, por
ello pedir su colaboracion respondiendo la siguiente encuesta, agradeciéndole por su
tiempo y disposicion. La informacion serd utilizada sélo para fines académicos de

investigacion, asi que espero que pueda responder de la forma méas objetiva posible.

Manéa Andino: Es un restaurante dedicado al servicio de alimentacién saludable

enfocado en el ayuno intermitente.

Ayuno Intermitente: es un enfoque nutricional que implica alternar entre

periodos de ingesta de alimentos y periodos de ayuno

1.- Edad:
18-25 afios
26-35 afos
36-45 afos
46-55 afos

Mas de 55 afios

2. Genero:
Masculino
Femenino
Otro

3. Actualmente, usted:
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a) Estudia

b) Trabaja

c) Estudiay trabaja

d) Ninguno de los anteriores
e) Otro...

4. Nivel de ingresos al mes:

a) Menos de Bs.1000

b) Bs. 1000 - Bs. 2000
c) Bs. 2001 - Bs.3500
d) Mas de Bs. 3500

5. Presenta alguna enfermedad de las mencionadas a continuacion
a) Diabetes

b) Enfermedades cardiovasculares

c) Obesidad

d) Gastritis
e) Ninguno

f) Otro.......

6. ¢Conoce el término Ayuno Intermitente?

a) No lo conozco
b) Lo conozco poco
c) Lo Conozco

7. ¢Has practicado el ayuno intermitente antes?
a) Si
b) No (pasar a la pregunta 9)

8. Si has practicado ayuno intermitente, ¢con qué frecuencia lo haces?

a) Diariamente

b) Dos 0 mas veces a la semana
¢) Unavez alasemana

d) Ocasionalmente

9. ¢Estarias interesado en opciones de comidas personalizadas de ayuno

intermitente? Deseo
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a) Muy interesado
b) Interesado
¢) Indiferente
d) Poco interesado
e) Nada interesado

10. ¢Qué tan importante es para ti cuidar tu alimentacion?

a) Muy importante
b) Importante
c) Indiferente
d) Poco importante
e) Nada importante

11. ;Qué factores te motivarian a mejorar tus habitos alimenticios? (Selecciona
hasta tres opciones)

a) Mejora de la salud general

b) Pérdida de peso 0 mantenimiento
c) Mayor energiay vitalidad

d) Razones estéticas

e) Recomendaciones médicas

f) Otro

12. ;Qué comida comprarias para aplicar el ayuno intermitente?

a) Lade la mafnana

b) La del medio dia

c) Lade latarde - noche
d) Todas

e) Ninguno
13. ¢Cudles son los factores que le impulsan a comer en instalaciones alrededor

de su casa, trabajo o lugar de estudio?

a) Falta de tiempo para cocinar
b) No me gusta cocinar

¢) Costumbre

d) Variedad de opciones
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e) Comodidad y conveniencia

14. ;Con que frecuencia compras tu almuerzo o comida principal del dia?

a) Diariamente (7 veces en la semana)

b) De lunes a viernes (5 veces a la semana)
¢) Ocasionalmente (1 a 3 veces a la semana)
d) Solo fines de semana

e) Nunca

15, En los lugares donde frecuenta comer ¢hay un especialista nutridlogo que le

guie en su dieta?

a) Si
b) No (pase a la pregunta 17)

16. Si su respuesta fue afirmativa escriba el nombre de los lugares que tienen

especialistas nutridlogos que le guien en su dieta

R....

17. ¢;Cuanto estarias dispuesto a pagar por un almuerzo enfocada en el ayuno

intermitente? Demanda

a) Bs.15-Bs. 20
b) Bs.21-Bs. 25
c) Bs.26—Bs. 30

18. ¢Le interesaria unirse a un plan de ayuno intermitente de 3 comidas, ya sea en
una modalidad mensual o semanal, con el propdsito de mejorar tu salud y bienestar?

a) Si, estoy totalmente interesado en la idea.

b) Si, podria considerarlo con mas informacion.
c) Estoy indeciso/a en este momento.

d) No, probablemente no lo haria.

e) No, definitivamente no me interesa.

19. ¢Por qué medio le interesaria obtener méas informacion sobre nuestro servicio

de alimentacion saludable y nutritiva enfocado en el Ayuno Intermitente?
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a) Televisién

b) Radio

c) Redes sociales (Facebook, TikTik, WhatsApp, Instagram)
d) Por amigos

e) Otros...

20. ¢Cudl seria tu preferencia para la entrega de las comidas durante el ayuno
intermitente?

a) Entrega a domicilio

b) Recoger en un punto cercano
c) Comer en un local

d) Otro

CARACTERISTICAS Y REQUISITOS DEL PRESTAMO BANCARIO

CARACTERISTICAS:

Capital de Inversién

Moneda: Bolivianos

Forma de pago: Cuota mensual, bimestral y trimestral

Destino del crédito: Financiamiento de maquinaria, equipo, herramientas e instalaciones.
Monto de préstamo: Desde Bs 14.000 hasta Bs 210.000

Plazo: Hasta 120 meses

Vivienda Productiva

Moneda: Bolivianos.

Destino del crédito: Compra de vivienda, compra de terreno, construccion, refaccion,
remodelacion, ampliacion, mejoramiento e instalacion de servicios basicos.

Monto del préstamo: Desde Bs 14.000 hasta Bs 420.000.

Plazo: Hasta 48 meses.

Garantia
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Liquidas.

Hipoteca de inmueble.

Hipoteca de vehiculo.

Prehipoteca de inmueble.

Documentos en custodia.

Personal.

Tasa de Interés

Segun las tasas de interés vigentes.

REQUISITOS:

Edad minima del Deudor, cdnyuge y garantes: 18 afios.

Contar con una actividad econdmica propia.

Experiencia crediticia en el Sistema Financiero.

Fotocopia a color cédula de identidad del deudor, cdnyuge y garantes.
Original o fotocopia de la factura de energia eléctrica o0 agua potable o gas del domicilio.

https://www.bnb.com.bo/Portal BNB/Creditos/Index/5

Anexo 3 ESTADO DE COSTOS DE LOS ALMUERZOS


https://www.bnb.com.bo/PortalBNB/Creditos/Index/5
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EMPRESA MANA ANDINO S.R.L.

ESTADO DE COSTOS ALMUERZOS

(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

TOTAL COSTO DE PRODUCCION 308,075
UNIDADES PRODUCIDAS 13,697
COSTO UNITARIO TECNICO 22.5
UTILIDAD DESEADA 5% 1.12
PRECIO UNITARIO ANTES DE IMPUESTOS 23.6
IVA A RECUPERAR 14,94% 3.5
PRECIO DE VENTA UNITARIO 27

Anexo 4 ESTADO DE COSTOS PLAN 1

EMPRESA M _ANDINO S.R.L.
ESTADO DE COSTOS PLAN 1
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)
TOTAL COSTO DE PRODUCCION 135,408
UNIDADES PRODUCIDAS 254
COSTO UNITARIO TECNICO 534
UTILIDAD DESEADA 6% 32
PRECIO UNITARIO ANTES DE IMPUESTOS 566
IVA A RECUPERAR 14,94% 85
PRECIO DE VENTA UNITARIO 650

Anexo 5 ESTADO DE COSTOS PLAN 2

EMPRESA M _ANDINO S.R.L.
ESTADO DE COSTOS PLAN 2
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)
TOTAL COSTO DE PRODUCCION 128,190
UNIDADES PRODUCIDAS 190
COSTO UNITARIO TECNICO 674
UTILIDAD DESEADA 29% 195
PRECIO UNITARIO ANTES DE IMPUESTOS 869
IVA A RECUPERAR 14,94% 130
PRECIO DE VENTA UNITARIO 999
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Anexo 6 ESTADO DE COSTOS PLAN 3

EMPRESA M _ANDINO S.R.L.
ESTADO DE COSTOS PLAN 3
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)
TOTAL COSTO DE PRODUCCION 110,825
UNIDADES PRODUCIDAS 127
COSTO UNITARIO TECNICO 874
UTILIDAD DESEADA 45% 428
PRECIO UNITARIO ANTES DE IMPUESTOS 1,302
IVA A RECUPERAR 14,94% 195
PRECIO DE VENTA UNITARIO 1,497

Anexo 7 DEPRECICIONDE HERRAMIENTAS Y EQUIPO DE COMPUTACION

CONCEPTO ENERO  FEBRERO MARZO  ABRIL ~ MAYO  JUNIO  JULIO  AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE  TOTAL

HERRAMIENTAS EN GENERAL

Valor Bruto Herramientas en general 280665 286665 | 286665 2866.65| 2866.65| 2866.65| 286665| 286665 286665| 286665| 286665

(-) Dep. Acumulada My E - 7 1944 | 1947 |- 23889 |- 29861 |- 35833 |- 41805 | 47178 |- 53750 |- 597.22 |- 65694

Valor neto muebles y enseres 280693 274721\ 268748| 2627.76| 2568.04| 250832( 244860 2388 239.15| 220943| 2209.71

Depreciacion de la gestion 59.72 590 59.72 9.7 59.72 59.72 59.12 59.72 9.0 59.72 5972 65694
EQUIPOS DE COMPUTACION 761

Valor Bruto equipos de computacion 404289 4042.89| 404289 404289 | 404289| 404289| 404289| 404289| 404289| 404289| 404289

(-) Dep. Acumulada impresoras - W) 18845 2/268[  33691)- ML 50536 8959|6738  TS804|- 82| 9650

Valor neto impresoras 395866 387444| 379021| 370598| 362176| 353753| 345330| 3369.08| 32848 | 320062 311639

Depreciacion de la gestion u.3 .3 u.3 .3 un3 .3 U3 .3 un3 u.3 un| 9650
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CANTIDAD CALORIAS .
. CALORIAS
TIEMPO PLATILLO INGREDIENTES EN CALORIAS POR POR DIA
GRAMOS TIEMPO INGREDIENTE | TIEMPO
espinacas 30gr 7 calorias o Bs 0.36 - <
platano 100 gr[ 100 calorias = Bs 0.40 © $
Desayuno batido verde con tostaca y|leche deslactosada 200 gr| 80 calorias % Bs 1.40 55) ~
huevo pan integral 60 gr| 156 calorias O Bs 0.60
palta 40 gr| 66 calorias g Bs 1.60 c‘g
huevo 50gr| 78 calorias <~ Bs 1.25
quinoa 150 gr 552 gr 1) Bs 0.90 [eo)
garbanzos 100 gr 164 gr g o Bs 0.40 o)
palta 70 gr 116 gr o o Bs 2.80 =)
Almuerzo ensalada de quinoa 'y tomgte : 100 gr 20 gr 8 5 Bs 1.00
garbanzos con pollo  |aceite de oliva 10 gr 89 gr et 0 Bs 0.20
queso 50 gr 175 gr © :r' Bs 1.50
morrén 40 gr 8gr @ -~ Bs 0.28 C(I,J)
pollo 150 gr 240gr] Bs 450
trucha 200 gr 296 gr 8 Bs 4.40 1o}
brocoli 150 gr 51 gr s Bs 1.20 ;
Cena Trucha al horno con  |zanahorias 100 gr 41 gr = Bs 0.60
verduras zukini 150 gr 26 gr ®] Bs 0.90
tomates cherris 100 gr 20 gr 8 Bs 0.60 C(I,J) 4
camote 150 gr 135 gr L0 Bs 1.05
avena 30 gr| 117 calorias 7)) Bs 0.60 © -
leche deslactosada 200 gr| 80 calorias \g Bs 1.40 3 :
arandanos 50 gr| 29 calorias o Bs 1.25 o~
Desayuno | avena, frutas y nueces [nueces 30 gr| 195 calorias 8 Bs 0.90
miel 15 gr 5 calorias o Bs 0.11
pan integral 60 gr| 156 calorias [¢0) Bs 0.60 &’J’
mantequilla light 20 gr| 98 calorias © Bs 1.00
solomillo de cerdo 150 gr| 360 calorias Bs 4.50 N~
palta 40 gr| 66 calorias Bs 1.60 ™~
tomate 50 gr| 10 calorias % " Bs 0.50 8
lechuga 10gr 2 calorias ‘g ®© Bs 0.10
. ) aceite de oliva 20 gr| 177 calorias = o Bs 0.40
chanchito con lentejas y - - © -=
Almuerzo arroz integral 180 gr| 234 calorias (@] © Bs 0.72
verduras : : (@)
espinacas 30 gr 7 calorias — ~ Bs 0.36
almendra 20 gr| 116 calorias :: ;‘ Bs 0.64
lentejas 60 gr| 70 calorias — ~ Bs 0.30
yogurt natural 120 gr| 58 calorias Bs 1.44 g]’
papaya 30gr| 13 calorias Bs 0.21
zanahorias 100 gr| 41 calorias Bs 0.60 ()
jengibre 5gr 4 calorias % Bs 0.15 ™
aceite de oliva 10 gr| 89 calorias \g Bs 0.20 <
Cena crema QE zgnahorias y |zapallo 30 gr 8 calorias T Bs 0.15
jengibre zukini 20 gr 3 calorias (@] Bs 0.12
pollo 100 gr| 160 calorias g Bs 3.00
papa 20 gr| 15 calorias ™ Bs 0.16 ‘% 3
pan integral lgr 2 calorias Bs 0.01
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frutilla 20 gr 6 calorias %) Bs 0.12 — o
espinacas 30 gr 7 calorias \g Bs 0.36 Z g
. leche deslactosada 250 gr| 100 calorias o Bs 1.75 ~
batido de fresay - - o
Desayuno . chia 5gr| 24 calorias Bs 0.40
espinacas con tostadas - - (@]
pan integral 60 gr| 156 calorias o Bs 0.60
mantequilla light 20 gr| 98 calorias N~ Bs 1.00 £
almendra 15gr| 87 calorias =~ Bs 0.48
pollo 150 gr| 240 calorias Bs 4.50 o
zanahorias 50 gr| 21 calorias Bs 0.30 ©
espinacas 30 gr 7 calorias Bs 0.36 ©
aceite de oliva 10 gr| 89 calorias Bs 0.20
arroz integral 180 gr| 234 calorias % @ Bs 0.72
@ lentejas 80 gr| 93 calorias *g = Bs 0.40
6' ollo a a plancha con nueces 30 gr| 195 calorias = Tou Bs 0.90
Al Almuerzo P panc papa 20gr| 15 calorias (@) O Bs 0.16
14 curry y arroz integral - ©
"] sopa de hueso 250 gr| 200 calorias N~ by Bs 1.25
= quinoa 20 gr| 74 calorias &' N Bs 0.12
haba 10 gr 4 calorias — gl Bs 0.10
papa 15gr| 12 calorias Bs 0.12
zapallo 20 gr 5 calorias Bs 0.10
toronja 50 gr] 26 calorias Bs 0.50 A
miel 10 gr 3 calorias Bs 0.07
trucha 150 gr| 222 calorias n Bs 3.30 ()]
espinacas 40 gr 9 calorias \g Bs 0.48 £
trucha al hormo con aceite de oliva 15 gr[ 133 calorias o Bs 0.30
Cena camote 150 gr| 135 calorias © Bs 1.05
camote - O
lechuga 10 gr 2 calorias o Bs 0.10
tomate 40 gr 8 calorias — Bs 0.40 “3’37 n
zukini 10 gr 2 calorias 1 Bs 0.06 @
yogurt natural 200 gr[ 96 calorias Bs 2.40 o n
platano 100 gr| 100 calorias wn Bs 0.40 el :
frutilla 40 gr| 13 calorias \g Bs 0.24 o ~
avena 20 gr| 78 calorias o Bs 0.40
Desayuno | yogurt, frutas y avena |miel 15 gr 5 calorias 8 Bs 0.11
nueces 10 gr| 65 calorias & Bs 0.30
pan integral 60 gr| 156 calorias D Bs 0.60
huevo 50 gr| 78 calorias @ Bs 1.25 @
tomate 10 gr 2 calorias Bs 0.10
solomillo de res 150 gr| 375 calorias Bs 5.25 ITo)
espinacas 30 gr 7 calorias Bs 0.36 ™~
palta 40 gr| 66 calorias Bs 1.60 2
nueces 10 gr| 65 calorias Bs 0.30
aceite de oliva 15 gr| 133 calorias Bs 0.30
tomate 20 gr 4 calorias % @ Bs 0.20
vainitas 20gr| 15 calorias ‘g = Bs 0.08
i solomillo de res con morrén 10 gr 2 calorias o (—ou Bs 0.07
E Almuerzo yuca 150 gr| 240 calorias (@) (8] Bs 0.90
3 verduras : =
3 cafiihua 50 gr| 184 calorias — 3 Bs 0.25
miel 15 gr 5 calorias R, < Bs 0.11
Kiwi 15 gr 9 calorias — & Bs 0.18
sopa de hueso 150 gr| 120 calorias Bs 0.75
arroz integral 20 gr| 26 calorias Bs 0.08
haba 10 gr 4 calorias Bs 0.10
papa 15gr| 12 calorias Bs 0.12 $
zapallo 20 gr 5 calorias Bs 0.10
zapallo 20 gr 5 calorias Bs 0.10 -
aceite de oliva 10 gr| 89 calorias n Bs 0.20 <
garbanzos 20 gr| 33 calorias \g Bs 0.08 L0
papa 20gr| 15 calorias o Bs 0.16
Cena crema de zapallo y pollo |zanahorias 20 gr 8 calorias 8 Bs 0.12
pollo 100 gr| 160 calorias < Bs 3.00
pan integral 50 gr| 130 calorias [©2) Bs 0.50
mantequilla light 15gr| 74 calorias ® Bs 0.75 £ £
sopa de hueso 100 gr| 80 calorias Bs 0.50
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leche deslactosada 200 gr 80 calorias Bs 1.40 © ~
papaya 30gr| 13 calorias % Bs 0.21 N g
platano 30gr| 30 calorias \g Bs 0.12 2 o~
Desayuno |batido de papaya y quinoa almendra 2091 116 calor!as © Bs 0.64
miel 15 gr| 5 calorias O Bs 0.11
pan integral 30gr| 78 calorias — Bs 0.30
mantequilla light 10gr| 49 calorias ? Bs 0.50 5
quinoa 30 gr| 110 calorias Bs 0.18
solomillo de llama 150 gr| 381 calorias Bs 4.50 -
camote 150 gr| 135 calorias Bs 1.05 =
palta 30gr| 50 calorias Bs 1.20 ﬁ
garbanzos 70 gr| 115 calorias Bs 0.28
aceite de oliva 20 gr| 177 calorias %) % Bs 0.40
brocoli 30 gr| 10 calorias \g -2 Bs 0.24
solomillo de llama al morrén 20 gr 4 calorias o r—c‘; Bs 0.14
Almuerzo | horno con ensaladas y lomate 0o 10 calor?as 8 P Bs 0.50
garbanzos sopa de hueso 200 gr| 160 calorias = 8 Bs 1.00
papa 20 gr| 15 calorias © o Bs 0.16
alverjas 10gr|  8calorias N ol Bs 0.40
quinoa 30 gr| 110 calorias o Bs 0.18
zanahorias 10 gr 4 calorias Bs 0.06
yogurt natural 150 gr| 72 calorias Bs 1.80
miel 15 gr 5 calorias Bs 0.11 £
frutilla 15 gr 5 calorias Bs 0.09
trucha 150 gr| 222 calorias ) Bs 3.30 ©
brocoli 30gr| 10 calorias \g Bs 0.24 er)
trucha a la plancha con zanghorias_ 30gr| 12 canr?as o Bs 0.18
Cena S — aceite de oliva 15 gr| 133 calorias 8 Bs 0.30
arroz integral 150 gr| 195 calorias g Bs 0.60
espinacas 20 gr 5 calorias [o0] Bs 0.24 8 n
tomate 50 gr| 10 calorias ® Bs 0.50 =
pan integral 60 gr| 156 calorias % Bs 0.60 ~ <
huevo 50 gr| 78 calorias ‘g Bs 1.25 2 :
. tomate 20 gr 4 calorias = Bs 0.20 o~
Desayuno |sandwich de huevo y palta D 20| 33 calorias 8 Bs 0.80
café 100gr] 2 calorias B Bs 0.70 @
leche deslactosada 60 gr| 24 calorias N Bs 0.42
solomillo de res 150 gr| 375 calorias Bs 5.25 o~
papa 140 gr| 108 calorias Bs 1.12 N
tomate 20 gr, 4 calorias Bs 0.20 Q
morrén 30 gr| 6 calorias Bs 0.21
queso 40 gr| 140 calorias Bs 1.20
salchicha 50 gr| 150 calorias % Bs 1.00
locoto 10 gr 3 calorias ‘g P Bs 0.15
cebolla 20 gr| 8 calorias < b= Bs 0.20
Almuerzo pique macho huevo 30gr| 47 calorias (@] ‘—ov Bs 0.75
sopa de hueso 150 gr| 120 calorias (9] O Bs 0.75
papa 20gr| 15 calorias & S Bs 0.16
alverjas 10 gr 8 calorias — o) Bs 0.40
arroz integral 40 gr| 52 calorias o Bs 0.16
zanahorias 20 gr 8 calorias Bs 0.12
leche deslactosada 120 gr| 48 calorias Bs 0.84
manzana 50 gr| 26 calorias Bs 0.60 £
miel 15gr 5 calorias Bs 0.11
huevo 60 gr| 93 calorias Bs 1.50 [To)
espinacas 30 gr| 7 calorias % Bs 0.36 ©
brocoli 30gr| 10 calorias \g Bs 0.24 L0
. gueso 50 gr| 175 calorias = Bs 1.50
Cena tortilas de huevo y queso pan integral 30gr| 78 calorias 8 Bs 0.30
aceite de oliva 10 gr| 89 calorias - Bs 0.20
yogurt natural 100 gr| 48 calorias S Bs 1.20 £ £
papaya 50 gr| 22 calorias Bs 0.35
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leche deslactosada 150 gr| 60 calorias % Bs 1.05 o)) LN
avena 30 gr| 117 calorias ‘g Bs 0.60 ~ :
Desm | bt do Py e platano 100 gr| 100 calorias e Bs 0.40 62 ~
miel 20 gr 7 calorias @) Bs 0.14
pan integral 60 gr| 156 calorias gg Bs 0.60 £
mantequilla light 20 gr[ 98 calorias Lo Bs 1.00
trucha 180 gr| 266 calorias Bs 3.96 ™
zukini 20 gr 3 calorias Bs 0.12 =2
zanahorias 20 gr 8 calorias Bs 0.12 “:"
arroz integral 180 gr| 234 calorias Bs 0.72
mantequilla light 30 gr| 147 calorias Bs 1.50
almendra 20 gr| 116 calorias 1) Bs 0.64
papa 50 gr| 39 calorias \g Bs 0.40
tomate 30gr 6 calorias o Bs 0.30
trucha a la plancha con |cebolla 20 gr 8 calorias © ® Bs 0.20
Almuerzo : (@) =
verduras sopa de hueso 150 gr| 120 calorias o Bs 0.75
- [ee] —=
papa 20 gr| 15 calorias N 8 Bs 0.16
alverjas 10 gr 8 calorias «@ n Bs 0.40
quinoa 50 gr| 184 calorias I = Bs 0.30
zanahorias 10 gr 4 calorias ~ Bs 0.06
yogurt natural 120 gr| 58 calorias Bs 1.44
quinoa 20 gr| 74 calorias Bs 0.12
miel 20 gr 7 calorias Bs 0.14 £
kiwi 50 gr| 31 calorias Bs 0.60
pollo 100 gr| 160 calorias Bs 3.00 ™
espinacas 20 gr 5 calorias Bs 0.24 L
papa 20 gr| 15 calorias % Bs 0.16 2
garbanzos 30 gr| 49 calorias \g Bs 0.12
Cena crema de espinacas y |zanahorias 20 gr 8 calorias < Bs 0.12
pollo cebolla 10 gr 4 calorias O Bs 0.10
pan integral 30 gr| 78 calorias ‘<_l'| Bs 0.30
mantequilla light 15gr| 74 calorias o) Bs 0.75
almendra 20 gr| 116 calorias Bs 0.64 £ A
zapallo 20 gr 5 calorias Bs 0.10
yogurt natural 200 gr| 96 calorias ") Bs 2.40 N~ -
avena 50 gr| 195 calorias \g Bs 1.00 S :
frutilla 30 gr 10 calorias @) Bs 0.18 o~
Desayuno yogurt con frqtas frescas miel 20 gr 7 calorias © Bs 0.14
y datiles - O
huevo 50gr[ 78 calorias P Bs 1.25
tomate 20 gr 4 calorias n Bs 0.20 £
queso 20 gr| 70 calorias ~ Bs 0.60
solomillo de llama 200 gr| 508 calorias Bs 6.00 N~
pan integral 30gr[ 78 calorias Bs 0.30 @
arroz integral 180 gr| 234 calorias Bs 0.72 ﬁ
cebolla 10 gr 4 calorias Bs 0.10
tomate 10gr 2 calorias 0 Bs 0.10
huevo 50gr| 78 calorias g \E Bs 1.25
locoto 10 gr 3 calorias o ° Bs 0.15
Almuerzo silpamcho de llama sopa de hueso 150 gr| 120 calor?as 8 E Bs 0.75
papa 20 gr| 15 calorias o N Bs 0.16
alverjas 10 gr 8 calorias © g Bs 0.40
quinoa 30 gr| 110 calorias @ o~ Bs 0.18
zanahorias 30gr[ 12 calorias I Bs 0.18
manzana 50 gr| 26 calorias Bs 0.60
almendra 20 gr| 116 calorias Bs 0.64
miel 20 gr 7 calorias Bs 0.14 £
leche deslactosada 100 gr| 40 calorias Bs 0.70
pollo 150 gr| 240 calorias ") Bs 4.50 N~
quinoa 50 gr| 184 calorias \g Bs 0.30 O
camote 100 gr| 90 calorias o Bs 0.70 ©
Cena pollo a la mantequilla  |[tomate 20 gr 4 calorias © Bs 0.20
= - @)
zukini 20 gr 3 calorias o Bs 0.12
cebolla 10 gr 4 calorias N Bs 0.10 £ =
locoto 10 gr 3 calorias ) Bs 0.15
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huevo 50 gr| 78 calorias Bs 1.25 o) [o)
espinacas 20 gr 5 calorias % Bs 0.24 S :
zanahorias 10 gr 4 calorias \g Bs 0.06 © ~
dasyuno revuelto de huevo con [palta 20 gr| 33 calorias < Bs 0.80
verduras, tostada y café |aceite de oliva 15 gr| 133 calorias O Bs 0.30
pan integral 60 gr| 156 calorias Lo Bs 0.60
mantequilla light 15gr| 74 calorias ? Bs 0.75 gj’
café 150 gr 3 calorias Bs 1.05
solomillo de res 180 gr| 450 calorias Bs 6.30 N
quinoa 150 gr| 552 calorias Bs 0.90 ©
morrén 20 gr 4 calorias Bs 0.14 f:{
cebolla 20 gr 8 calorias Bs 0.20
tomate 20 gr 4 calorias ) E Bs 0.20
" palta 20g| 33calorias| 8 5 Bs 0.80
y aceite de oliva 59gr| 44 calorias o S Bs 0.10
% Al solomillo de res con  |oca 120 gr| 138 calorias © < Bs 1.80
3 muerzo . : (@)
ensalada de quinoa  |sopa de hueso 150 gr| 120 calorias o Q Bs 0.75
papa 20 gr| 15 calorias <t ~ Bs 0.16
alverjas 10 gr 8 calorias ~ Bs 0.40
arroz integral 20 gr| 26 calorias S Bs 0.08
zanahorias 10 gr 4 calorias Bs 0.06
papaya 50 gr| 22 calorias Bs 0.35
miel 20 gr 7 calorias Bs 0.14 E(TIJ)
yogurt natural 20 gr| 10 calorias Bs 0.24
trucha 180 gr| 266 calorias g Bs 3.96 —
vainitas 15gr| 11 calorias s Bs 0.06 S
Cena trucha con verduras  |zanahorias 15 gr 6 calorias S Bs 0.09 N
salteadas brocoli 15 gr 5 calorias (@) Bs 0.12
aceite de oliva 10 gr| 89 calorias g Bs 0.20 g]’ 4
yuca 80 gr| 128 calorias Lo Bs 0.48
yogurt natural 180 gr| 86 calorias Bs 2.16 o o
frutilla 20gr| 6 calorias » Bs 0.12 ) G
granola 30 gr| 120 calorias g Bs 0.33 © :’,
I R chla 10gr[ 49 calor!as o Bs 0.80
Desayuno semillas miel 15 gr 5 calorias 8 Bs 0.11
kiwi 20 gr| 12 calorias < Bs 0.24
papaya 20 gr 9 calorias O Bs 0.14
pan integral 30gr| 78 calorias < Bs 0.30 A
mantequilla light 20 gr| 98 calorias Bs 1.00
pollo 150 gr| 240 calorias Bs 4.50 o)
espinacas 30 gr 7 calorias Bs 0.36 AN
garbanzos 50 gr| 82 calorias Bs 0.20 (L"
palta 30gr| 50 calorias Bs 1.20
tomate 20 gr 4 calorias Bs 0.20
camote 150 gr| 135 calorias % E Bs 1.05
ﬂ aceite de oliva 15 gr| 133 calorias ‘g § Bs 0.30
z . mantequilla light 15gr| 74 calorias = (4] Bs 0.75
[ pollo a la parrilla con - © (@)
[ Almuerzo ensalada y garbanzos almendra 50 gr| 290 calorias (@] s Bs 1.60
> sopa de hueso 150 gr| 120 calorias [e0) Qo Bs 0.75
o0
papa 20 gr| 15 calorias Er) o~ Bs 0.16
alverjas 159gr| 12 calorias =1 Bs 0.60
quinoa 30 gr| 110 calorias Bs 0.18
zanahorias 10 gr 4 calorias Bs 0.06
kiwi 30gr| 18 calorias Bs 0.36
leche deslactosada 120 gr| 48 calorias Bs 0.84 8
miel 20 gr 7 calorias Bs 0.14
trucha 180 gr| 266 calorias Bs 3.96 —
espinacas 20 gr 5 calorias % Bs 0.24 0
papa 15gr| 12 calorias \g Bs 0.12 L0
Cena crema de espinacas y |zanahorias 15 gr 6 calorias T Bs 0.09
pescado zapallo 20 gr 5 calorias O Bs 0.10
pan integral 30gr| 78 calorias — Bs 0.30
mantequilla light 1091 49calorias| 9 Bs 05| & @
nueces 20 gr| 130 calorias Bs 0.60
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avena 30 gr| 117 calorias 0 Bs 0.60 © LN
wilcaparu 30gr| 42 calorias \g Bs 0.60 5% 2
Ay Wik apsrloon miel 20 gr 7 calorias o Bs 0.14 ® ~
Desayuno platano 80 gr| 80 calorias © Bs 0.32
frutas : O
papaya 50 gr| 22 calorias I~ Bs 0.35
pan integral 60 gr| 156 calorias o Bs 0.60 £
mantequilla light 15gr| 74 calorias ~ Bs 0.75
solomillo de cerdo 150 gr| 360 calorias Bs 4.50 o))
vainitas 30gr| 22 calorias Bs 0.12 )
zanahorias 30gr[ 12 calorias Bs 0.18 2
alverjas 10 gr 8 calorias Bs 0.40
morrén 20 gr 4 calorias Bs 0.14
tomate 20 gr 4 calorias Bs 0.20
papa 180 gr| 139 calorias 7)) E Bs 1.44
espinacas 20 gr 5 calorias \g ’§ Bs 0.24
aceite de oliva 20 gr| 177 calorias o 3 Bs 0.40
Amuerzo | €@Me de cerdo saltea,do leche deslactosada 100 gr| 40 calorias 8 o Bs 0.70
con verduras y puré  |mantequilla light 20 gr| 98 calorias o g Bs 1.00
sopa de hueso 150 gr| 120 calorias © ~ Bs 0.75
papa 15gr| 12 calorias N Bs 0.12
alverjas 15gr] 12calorias| © Bs 0.60
arroz integral 30 gr| 39 calorias Bs 0.12
zanahorias 15 gr 6 calorias Bs 0.09
manzana 50 gr| 26 calorias Bs 0.60
yogurt natural 150 gr| 72 calorias Bs 1.80
miel 20 gr 7 calorias Bs 0.14 g
nueces 15gr| 98 calorias Bs 0.45
pollo 150 gr| 240 calorias \% Bs 4.50 3
sralaplh e quinoa 80 gr| 294 calorias 5 Bs 0.48 o
Cena quinoa tomate 20 gr 4 calorias 8 Bs 0.20
brocoli 30gr| 10 calorias @ Bs 0.24 @ 4
vainitas 20 gr| 15 calorias L0 Bs 0.08
leche deslactosada 150 gr| 60 calorias ) Bs 1.05 N n
platano 80 gr| 80 calorias \g Bs 0.32 2 g
papaya 60 gr| 26 calorias o Bs 0.42 -
Desayuno |batido de frutas y tostadas |kiwi 40 gr| 24 calorias © Bs 0.48
= O
avena 20 gr| 78 calorias o Bs 0.40
pan integral 60 gr| 156 calorias o Bs 0.60 £
mantequilla light 15¢gr| 74 calorias ~ Bs 0.75
solomillo de llama 180 gr| 457 calorias Bs 5.40 o
cebolla 20 gr 8 calorias Bs 0.20 =
tomate 20 gr 4 calorias Bs 0.20 :
morrén 20 gr 4 calorias Bs 0.14
aceite de oliva 20 gr| 177 calorias %) Bs 0.40
zanahorias 20 gr 8 calorias g - Bs 0.12
arroz integral 180 gr| 234 calorias o o Bs 0.72
. sopa de hueso 150 gr| 120 calorias © ‘o' Bs 0.75
Almuerzo | guiso de llama con arroz o el oot g 3“ Bs 024
alverjas 10 gr 8 calorias o - Bs 0.40
quinoa 40 gr| 147 calorias ~ ;,' Bs 0.24
zanahorias 20 gr 8 calorias o o~ Bs 0.12
kiwi 30gr| 18 calorias Bs 0.36
leche deslactosada 150 gr| 60 calorias Bs 1.05
miel 20 gr 7 calorias Bs 0.14 £
almendra 20 gr| 116 calorias Bs 0.64
zapallo 20 gr 5 calorias Bs 0.10 -
aceite de oliva 10 gr| 89 calorias ") Bs 0.20 S
garbanzos 20 gr| 33 calorias \g Bs 0.08 62
papa 20 gr| 15 calorias o Bs 0.16
Cena crema de verduras zanahorias 20 gr 8 calorias © Bs 0.12
: O
pollo 50 gr| 80 calorias < Bs 1.50
pan integral 50 gr| 130 calorias — Bs 0.50
mantequilla light 15gr| 74 calorias ) Bs 0.75 £ 3
sopa de hueso 100 gr| 80 calorias Bs 0.50
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batido de frutas y avena cgleche deslactosada 150 gr| 60 calorias Bs 1.05 N <
papaya 40 gr| 17 calorias % Bs 0.28 30 2
miel 20 gr 7 calorias \g Bs 0.14 L ~
Desa avena 30gr| 117 calorias < Bs 0.60
yuno - -
pan integral 60 gr| 156 calorias O Bs 0.60
huevo 50 gr| 78 calorias [00] Bs 1.25
palta 30gr| 50 calorias %—O Bs 1.20 gj’
tomate 20 gr 4 calorias Bs 0.20
trucha 180 gr| 266 calorias Bs 3.96 o
cebolla 20 gr 8 calorias Bs 0.20 ™~
locoto 10 gr 3 calorias Bs 0.15 S
morrén 20 gr 4 calorias Bs 0.14
aceite de oliva 15gr| 133 calorias %) n Bs 0.30
camote 60 gr| 54 calorias 3 @ Bs 0.42
quinoa 140 gr| 515 calorias § % Bs 0.84
Ceviche de trucha con [sopa de hueso 150 gr| 120 calorias © (@} Bs 0.75
Almuerzo X - (@] ey
quinoa papa 30gr| 23 calorias = ~ Bs 0.24
alverjas 10 gr 8 calorias o < Bs 0.40
quinoa 40 gr[ 147 calorias o ol Bs 0.24
zanahorias 20 gr 8 calorias o Bs 0.12
manzana 30gr| 16 calorias Bs 0.36
yogurt natural 150 gr| 72 calorias Bs 1.80
miel 20 gr 7 calorias Bs 0.14 gj)
almendra 20 gr| 116 calorias Bs 0.64
pollo 150 gr| 240 calorias 0 Bs 4.50 N
zanahorias 15 gr 6 calorias \g Bs 0.09 S
e e e vainitas 15¢grf 11 calorias o Bs 0.06 0
Cena I tomate 159gr 3 calorias S Bs 0.15
arroz integral 120 gr| 156 calorias — Bs 0.48
papa 60 gr| 46 calorias o Bs 0.48 gj’ %)
almendra 5gr| 29 calorias < Bs 0.16 -
avena 40 gr| 156 calorias g Bs 0.80 < <
huevo 50 gr| 78 calorias ‘g Bs 1.25 o :
s pangueques de avena con|platano 100 gr| 100 calorias < Bs 0.40 S o~
café aceite de oliva 15 gr| 133 calorias O Bs 0.30
café 150 gr 3 calorias Q Bs 1.05 g]’
miel 20 gr 7 calorias < Bs 0.14
solomillo de llama 150 gr| 381 calorias Bs 4.50 foe)
cebolla 20 gr 8 calorias Bs 0.20 ™
zukini 20 gr 3 calorias Bs 0.12 ::
tomate 20 gr 4 calorias Bs 0.20
zanahorias 20 gr 8 calorias Bs 0.12
vainitas 20 gr| 15 calorias Bs 0.08
morrén 10 gr 2 calorias % " Bs 0.07
arroz integral 160 gr| 208 calorias \g K] Bs 0.64
salteado de llama con oca lentejas 30gr| 35 calorias = § Bs 0.15
Almuerzo y arroz oca 80 gr| 92 calorias (@] 8 Bs 1.20
sopa de hueso 150 gr| 120 calorias ™ o Bs 0.75
papa 30gr| 23 calorias % S Bs 0.24
alverjas 10 gr 8 calorias — ~ Bs 0.40
quinoa 40 gr| 147 calorias Bs 0.24
zanahorias 20 gr 8 calorias Bs 0.12
papaya 50 gr| 22 calorias Bs 0.35
leche deslactosada 180 gr| 72 calorias Bs 1.26
miel 20 gr 7 calorias Bs 0.14 ég
nueces 20 gr| 130 calorias Bs 0.60
trucha 150 gr| 222 calorias ) Bs 3.30 N
cebolla 20 gr 8 calorias \g Bs 0.20 3
zanahorias 20 gr 8 calorias o Bs 0.12
Cena Trucha en papillote tomate 20 gr 4 calorias 8 Bs 0.20
mantequilla light 20 gr| 98 calorias — Bs 1.00
quinoa 50 gr| 184 calorias o Bs 0.30 g]’ g
papa 100 gr| 77 calorias © Bs 0.80
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pan integral 60 gr| 156 calorias Bs 0.60 N~ ™
huevo 50 gr| 78 calorias ") Bs 1.25 S (‘:
tomate 20 gr 4 calorias \g Bs 0.20 ) o~
sandwich de huevo palta 20 gr| 33 calorias o Bs 0.80
Desayuno . y leche deslactosada 150 gr| 60 calorias © Bs 1.05
batido de platano = O
avena 20 gr| 78 calorias © Bs 0.40
platano 90 gr| 90 calorias o Bs 0.36
chia 5gr| 24 calorias ) Bs 0.40 &’3)
miel 15gr 5 calorias Bs 0.11
pollo 150 gr| 240 calorias Bs 4.50 ™
tomate 30 gr 6 calorias Bs 0.30 ©
cebolla 30gr| 12 calorias Bs 0.30 :
morrén 20 gr 4 calorias Bs 0.14
quinoa 150 gr| 552 calorias % E Bs 0.90
@ papa 80 gr| 62 calorias ‘g o Bs 0.64
z sopa de hueso 150 gr| 120 calorias =1 © Bs 0.75
[ pollo al horno con salsa - @© O
"Bl Almuerzo . papa 30gr| 23calorias O ~ Bs 0.24
S de tomate y quinoa - - O
alverjas 10 gr 8 calorias [o0] = Bs 0.40
arroz integral 40 gr| 52 calorias 8 ~ Bs 0.16
zanahorias 20 gr 8 calorias — Bs 0.12
manzana 50 gr[ 26 calorias Bs 0.60
yogurt natural 150 gr| 72 calorias Bs 1.80
miel 20 gr 7 calorias Bs 0.14 &’3)
almendra 20 gr[ 116 calorias Bs 0.64
pollo 150 gr| 240 calorias Bs 4.50 ™
zapallo 50 gr| 13 calorias % Bs 0.25 ™
zanahorias 20gr|  8calorias \g Bs 0.12 ©
Cena crema de zanallo v nollo cebolla 20 gr 8 calorias < Bs 0.20
paloyp papa 20 gr| 15 calorias (@] Bs 0.16
aceite de oliva 10 gr| 89 calorias g Bs 0.20
pan integral 40 gr| 104 calorias Lo Bs 0.40 £ %)
mantequilla light 10 gr| 49 calorias Bs 0.50 =
cafiihua 30 gr| 110 calorias 7)) Bs 0.15 oV o~
platano 100 gr| 100 calorias g Bs 0.40 UN) :
. o nueces 10 gr| 65 calorias o Bs 0.30 ~
batido de cafiawa y - - <
Desayuno platano miel 20 gr 7 calorias O Bs 0.14
papaya 40 gr| 17 calorias & Bs 0.28
pan integral 50 gr| 130 calorias o Bs 0.50 £
mantequilla light 15gr| 74 calorias o Bs 0.75
solomillo de res 150 gr| 375 calorias Bs 5.25 o)
cebolla 20 gr 8 calorias Bs 0.20 o
vainitas 20 gr[ 15 calorias Bs 0.08 ﬂ
zanahorias 20 gr 8 calorias Bs 0.12
morrén 20 gr 4 calorias Bs 0.14
tomate 30 gr 6 calorias % @ Bs 0.30
oca 120 gr| 138 calorias g ‘= Bs 1.80
: (]
(] yuca 120 gr| 192 calorias = - Bs 0.72
u I - @ ©
% Almuerzo S d;(:s; conyuca sopa de hueso 150 gr| 120 calorias (@] (&) Bs 0.75
- papa 30gr| 23calorias ™ g Bs 0.24
alverjas 10 gr 8 calorias ﬁ o Bs 0.40
quinoa 30gr[ 110 calorias — w0 Bs 0.18
zanahorias 20 gr 8 calorias Bs 0.12
arandanos 50 gr| 29 calorias Bs 1.25
leche deslactosada 180 gr| 72 calorias Bs 1.26
miel 20gr| 7 calorias Bs 0.14 $
nueces 20 gr| 130 calorias Bs 0.60
pollo 150 gr| 240 calorias ) Bs 4.50 L0
guinoa 80 gr| 294 calorias g Bs 0.48 er)
ensalada de guinoa y nollo aceite de oliva 59gr[ 44 calorias o Bs 0.10
Cena AR pqarrilla yp pepino 10 gr 2 calorias 8 Bs 0.05
tomate 10 gr 2 calorias © Bs 0.10
morrén 10 gr 2 calorias 0 Bs 0.07 &’3) £
cebolla 5gr 2 calorias o Bs 0.05
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huevo 80 gr| 124 calorias Bs 2.00 () o
leche deslactosada 20 gr 8 calorias % Bs 0.14 3 o
salchicha 30gr| 90 calorias = Bs 0.60 © E'
- o
Desayuno |huevos revueltos con café cebolla Sar Zlcalonids ® Bs 0.05
pan integral 60 gr| 156 calorias O Bs 0.60
mantequilla light 20 gr| 98 calorias [*2] Bs 1.00
café 180gr| 4 calorias 2? Bs 1.26 g
miel 20 gr 7 calorias Bs 0.14
solomillo de cerdo 160 gr| 384 calorias Bs 4.80 -
guinoa 150 gr| 552 calorias Bs 0.90 =
garbanzos 60 gr| 98 calorias Bs 0.24 ::
pepino 30 gr 5 calorias Bs 0.15
tomate 20 gr 4 calorias 1) Bs 0.20
morrén 20 gr 4 calorias & ﬁ Bs 0.14
vainitas 309 22calorias| © o Bs 0.12
cerdo al horno, con zanahorias 30gr| 12 calorias © ‘© Bs 0.18
Almuerzo ) - Q (@)
quinoa y grabanzos sopa de hueso 150 gr[ 120 calorias @ N Bs 0.75
papa 30gr| 23 calorias o Q Bs 0.24
alverjas 10 gr 8 calorias «@ ~ Bs 0.40
arroz integral 30gr[ 39 calorias i Bs 0.12
zanahorias 20 gr 8 calorias Bs 0.12
papaya 50 gr[ 22 calorias Bs 0.35
yogurt natural 180 gr| 86 calorias Bs 2.16 8
miel 20 gr 7 calorias Bs 0.14
brocoli 40 gr| 14 calorias Bs 0.32 o
huevo 50 gr| 78 calorias % Bs 1.25 >
yuca 60 gr| 96 calorias \g Bs 0.36 20
Cena pizza de brocoli, yucay [tomate 309r 6 calorias < Bs 0.30
queso cebolla 20 gr 8 calorias O Bs 0.20
gueso 80 gr| 280 calorias N Bs 2.40
morrén 10 gr 2 calorias $ Bs 0.07 £ 4
aceite de oliva 10 gr| 89 calorias Bs 0.20
huevo 50 gr| 78 calorias Bs 1.25 ™ -
lentejas 20gr| 23 calorias %) Bs 0.10 N o)
tomates cherris 309r 6 calorias g Bs 0.18 o m
palta 30gr| 50 calorias o Bs 1.20
Desayuno huevos con lenteja pan integral 60 gr| 156 calorias 8 Bs 0.60
leche deslactosada 120 gr| 48 calorias o~ Bs 0.84
avena 30 gr| 117 calorias < Bs 0.60
almendra 10 gr| 58 calorias ) Bs 0.32 g
miel 20 gr 7 calorias Bs 0.14
trucha 200 gr| 296 calorias Bs 4.40 ©
zanahorias 30gr| 12 calorias Bs 0.18 ©
vainitas 30gr| 22 calorias Bs 0.12 S:
brocoli 30gr[ 10 calorias Bs 0.24
tomate 30 gr 6 calorias 1) Bs 0.30
chufio 180 gr| 594 calorias g @ Bs 1.44
e s HaTE e huevo 50gr| 78 calor!as o E Bs 1.25
P verduras y chufios haba 20 gr 8 calorias 8 = Bs 0.20
. sopa de hueso 150 gr[ 120 calorias (O] Bs 0.75
revuieltos : o]
papa 30gr| 23 calorias <t g Bs 0.24
alverjas 10 gr 8 calorias @ o0 Bs 0.40
arroz integral 30gr[ 39 calorias a = Bs 0.12
zanahorias 20 gr 8 calorias Bs 0.12
kiwi 50 gr[ 31 calorias Bs 0.60
yogurt natural 180 gr| 86 calorias Bs 2.16 8
miel 20 gr 7 calorias Bs 0.14
pollo 100 gr[ 160 calorias Bs 3.00 N
espinacas 20 gr 5 calorias Bs 0.24 <
papa 20 gr[ 15 calorias % Bs 0.16 LD
garbanzos 30gr[ 49 calorias E Bs 0.12
Cena crema de verduras y pollo [zanahorias 10 gr 4 calorias < Bs 0.06
con crutones cebolla 10 gr 4 calorias O Bs 0.10
pan integral 30gr| 78 calorias N~ Bs 0.30
mantequilla light 15gr| 74 calorias 8 Bs 0.75
almendra 20 gr| 116 calorias Bs 0.64 g @
zapallo 10 gr 3 calorias Bs 0.05
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avena 30 gr[ 117 calorias Bs 0.60 ) ~
miel 20gr| 7 calorias 2 Bs 0.14 o :
frutilla 20gr| 6 calorias \g Bs 0.12 50 ~
s avena con frutas, y nueces 10 gr| 65 calorias < Bs 0.30
tostadas arandanos 20 gr| 11 calorias O Bs 0.50
almendra 10 gr| 58 calorias é’l‘ Bs 0.32
pan integral 60 gr| 156 calorias < Bs 0.60 £
mantequilla light 15gr| 74 calorias Bs 0.75
pollo 200 gr| 320 calorias Bs 6.00 0
cebolla 20 gr 8 calorias Bs 0.20 ©
tomate 20¢gr 4 calorias Bs 0.20 ﬁ
zanahorias 20 gr 8 calorias Bs 0.12
vainitas 10 gr 7 calorias Bs 0.04
mantequilla light 20gr| 98 calorias %) Bs 1.00
quinoa 150 gr| 552 calorias \g @ Bs 0.90
pepino 30 gr 5 calorias K=} = Bs 0.15
‘é Almuerzo pollo en papillot con morrén 20 gr 4 calor?as 8 TO“ Bs 0.14
i quinoa oca 50 gr| 58 calorias w7 (@] Bs 0.75
3 sopa de hueso 150 gr[ 120 calorias o ;‘ Bs 0.75
papa 30gr| 23 calorias ™ 328 Bs 0.24
alverjas 10 gr 8 calorias o 9 Bs 0.40
arroz integral 30gr| 39 calorias Bs 0.12
zanahorias 20 gr 8 calorias Bs 0.12
papaya 50 gr[ 22 calorias Bs 0.35
leche deslactosada 180 gr| 72 calorias Bs 1.26 £
miel 20 gr 7 calorias Bs 0.14
solomillo de llama 120 gr| 305 calorias Bs 3.60 ©
papa 100 gr| 77 calorias ) Bs 0.80 S
espinacas 20 gr 5 calorias \g Bs 0.24 1)
R e leche de§lacFosada 50gr] 20 calor!as o Bs 0.35
Cena mantequilla light 10 gr| 49 calorias © Bs 0.50
verde - : O
zanahorias 20 gr 8 calorias < Bs 0.12
vainitas 20 gr| 15 calorias (o] Bs 0.08
tomate 20 gr 4 calorias ~ Bs 0.20 £ 4
morrén 10 gr 2 calorias Bs 0.07
cafiihua 40 gr| 147 calorias Bs 0.20 < o
huevo 50 gr| 78 calorias %) Bs 1.25 © 3
platano 80 gr| 80 calorias \g Bs 0.32 &%) :"
i avena 30 gr| 117 calorias o Bs 0.60
Desayuno panqueque de cafiwa, y mantequilla light 159gr| 74 calorias © Bs 0.75
jugo verde - = (@)
miel 20 gr 7 calorias o Bs 0.14
espinacas 20 gr 5 calorias N Bs 0.24
pepino 20 gr 3 calorias 20 Bs 0.10 £
manzana 20 gr[ 10 calorias Bs 0.24
solomillo de res 150 gr[ 375 calorias Bs 5.25 0
zanahorias 20 gr 8 calorias Bs 0.12 =
zukini 20 gr 3 calorias Bs 0.12 2
morrén 20 gr 4 calorias Bs 0.14
cebolla 20 gr 8 calorias 1) § Bs 0.20
m arroz integral 180 gr| 234 calorias \g § Bs 0.72
E yuca 100 gr[ 160 calorias o 8 Bs 0.60
L NI brochetas de verduras y |queso 50 gr| 175 calorias 8 - Bs 1.50
> res sopa de hueso 150 gr[ 120 calorias @ g Bs 0.75
papa 30gr| 23 calorias 0 o Bs 0.24
alverjas 10 gr 8 calorias N Bs 0.40
arroz integral 30gr[ 39 calorias o Bs 0.12
zanahorias 20 gr 8 calorias Bs 0.12
manzana 50 gr| 26 calorias Bs 0.60
yogurt natural 180 gr| 86 calorias Bs 2.16 £
miel 20 gr 7 calorias Bs 0.14
trucha 150 gr| 222 calorias ) Bs 3.30 N~
aceite de oliva 5gr| 44 calorias \g Bs 0.10 ;
ensalada de quinoay quinoa 50 gr| 184 calorias o Bs 0.30
Cena pepino 10 gr 2 calorias © Bs 0.05
trucha a la plancha - (@)
tomate 20 gr 4 calorias 9 Bs 0.20
morrén 10 gr 2 calorias — Bs 0.07 g £
oca 50 gr| 58 calorias o Bs 0.75
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Anexo 9

Preparacion de
almuerzo

Pollo a la plancha con ensalada de quinoa y
garbanzos

[ oo 1||rqu.m ;| [Ga,banm | [ rara ¢| [ omate [ woren || o | )
IF J[ toer ] o J{ potar H La;a, L La;ar 1 P-carJI
c(,n.,.menﬁ]n mmarj |{ c°c.na,j|| Pica j||[ = I = ]
nand.mema, [m.memj [ rear |[ P |
i —

Mezclar

|

Condimentar

I

Porcionar

ﬂ Emplatar ]

Anexo 10

Preparacion de
Desayuno

Batido verde, con tostada y huevos

I! Espinacas ]I |1 Platano J | Leche H] Miel4|| l‘ﬂintegral}][ Palta H Huevo‘l”l TomateJl

o J[ o] lrJ | ‘ 7 [ow]
lLQuit;:tallo;ﬂ | Pi‘cadl L T“;ﬁ B Pi‘:a' | k°“d$°"m'Jl

A 4

A 4
. I Armar l
Licuar

Porcionar

A 4
ﬂ Emplatar I
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Anexo 11
Preparacion de Cena
Trucha al horno con verduras
Trucha Brocoli Zanahoria ZuKini Tomates Camote

Limpiar Lavar Lavar Lavar Lavar Lavar
Deshuesar Picar Picar Picar Picar Cocer

v v ¥ — g ¥
Porcionar Cocer Cocer Pelar

g . I

Cocinarala - ‘

E!QI‘[EDQ Saltear Cortar
Condimentar Porcionar
Porcionar

4
Emplatar
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Anexo 12
Preparacion de sopa
de hueso
Sopa de hueso con quinoa
Hueso blanco , . . . .
. Cebolla Zanahoria || Quinoa Papa Alverjas zapallo Vainitas Zanahoria
! ¥ ¥y ¥ { ¥ ¥ }
Lavar Pelar Pelar || Lavar Lavar Pelar Pelar Lavar Pelar
I L ; ‘ A ) 4 y { {
Cortar Picar Picar Cocer Pelar Cocer Picar Picar Picar
L J
v \ y 47 {,
Cocer por 20 Picar Cocer Cocer Cocer
horas
\ 4
4 Cocer
Colar
|
\ 4
Mezclar
Condimentar
Emplatar




Anexo 13

Preparacion de
Merienda

Yogurt con frutas

Yogurt
L__natural

Frutilla

Quiwi

Miel

Chia

T

Lavar

Lavar

}

Picar

Pelar

Picar

3

Hidratar

\ 4
Mezclar

T

Porcionar

v

Emplatar
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