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INTRODUCCION

Descripcién del contexto

La cocina peruana puede considerarse una de las mejores y mas singulares del
mundo, gracias a su originalidad y diversidad. En ese sentido, su concepto ha
evolucionado en los dltimos afios, ya que, se ha constituido en un fenémeno
nacional, una revolucién econémica y sociocultural, que ha significado el motor de
desarrollo de otras industrias. Este logro ha sido un proceso de evolucion, que ha
significado muchos afios, en los cuales ha tenido lugar un proceso de fusion de
estilos culinarios fordneos con la cocina autdctona. Por ello, en el futuro cercano
nuestro pais sera sinébnimo de alta cocina, que se distinguira por su variedad y su
capacidad de reinventarse sin renunciar a su identidad mestiza'.

Asimismo, uno de los platos tipicos de la gastronomia peruana, que ha alcanzado
gran popularidad en las familias peruanas es el pollo a la brasa. El consumo de
este plato tipico ha ido expandiéndose y el sector crece a un ritmo anual del 8%.
Esto se debe en gran medida al precio asequible, a la amplia red de pollerias en
todo el pais y al reconocimiento del pollo a la brasa como especialidad culinaria

peruana®.

La presente investigacion se realiz6 para demostrar que existe una demanda
insatisfecha de una oferta de valor diferenciada relacionada con rapidez en la
entrega y calidad de producto entregado en el servicio de delivery de pollo a la

brasa. Esto representa una gran oportunidad de negocio para nuevos

! Cfr. Roca Rey 2010: 9
2 Cfr. El Comercio 2014



emprendedores, que deseen incursionar con una propuesta de servicio

innovadora en un mercado en expansion.

Por otro lado, esta investigacion debe ser valorada en el sentido de exploracion
de cada una de las fases del proceso de produccion de pollos a la brasa. Esto ha
permitido disefiar e implementar un sistema innovador de distribucion de pollos
apoyado en los canales tradicionales y las nuevas tecnhologias de

informacion para solicitar los pedidos.

Tema

Desarrollo de un modelo innovador y disruptivo de venta de “pollos a la brasa”
delivery en el distrito de Pueblo Libre.

Problema

Demanda insatisfecha de pollo a la brasa con una oferta de valor diferenciada en
el Distrito de Pueblo Libre.

Hipotesis

La comercializacion de pollos a la brasa en 30 minutos o “gratis” y con
complementos diversos a través de un servicio de solo delivery, serd una oferta
de valor diferenciada en el distrito de Pueblo libre.

Objetivo de la investigacion

Identificar si la oferta de valor relacionada a la comercializaciéon de pollos a la
brasa en 30 minutos o “gratis” y con completos diversos a través de un servicio
s6lo delivery lograra ser una experiencia diferente y valorada en el distrito de

Pueblo Libre.



Fundamentos de la investigacion
Relevancia

En el distrito de Pueblo Libre existe una demanda insatisfecha de consumidores
de pollos a la brasa que necesitan una oferta que retna un producto de calidad,
variedad y rapidez. Por ello, la polleria que deseamos implementar representaria
una alternativa ideal de venta de pollos a la brasa delivery, que ofreceria un
servicio de venta innovador: la entrega del pollo a la brasa seria en 30 minutos o
es gratis. Ademas, se ofreceria una variedad de complementos, que el cliente

puede escoger para acompafar su pedido.

El mercado de pollos a la brasa ha ido creciendo sostenidamente en los ultimos
10 afos; sin embargo, la oferta existente en el mercado no ha podido adaptarse a
los nuevos requerimientos de los consumidores, que exigen variedad y rapidez en
el servicio.

Interés Personal y empresarial

El interés personal que tiene el alumno para realizar este proyecto, esta
relacionado con obtener el grado de Licenciado en Administracion de Empresas
otorgado por la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas como parte del
programa de titulacion profesional en la especialidad escogida.

Nuestro interés por desarrollar el tema busca implementar un negocio de pollos a
la brasa en el distrito de Pueblo Libre, puesto que hemos identificado que existe
una demanda insatisfecha de consumidores de pollo a la brasa, los cuales
requieren de un producto de buena calidad, que vaya acompafando de rapidez

en la entrega.



Justificacion

La informacién derivada de esta investigacion permitira disefiar e implementar un
sistema innovador de venta de pollos a la brasa delivery, que brinde al cliente un
producto de buena calidad, pero en un tiempo adecuado. Para ello, se usaran los
canales tradicionales y las nuevas tecnologias de informacion para solicitar los

pedidos.

Finalmente, la informacién a obtenerse nos ayudara a sentar las bases de un tipo
de negocio ligado a la innovacion y tecnologia, que brinde al cliente una oferta
diferenciada frente a los competidores actuales, los cuales no satisfacen las
necesidades de los clientes, las cuales estan relacionadas con una carta variada y
un tiempo de entrega cada vez mas reducido, debido al estilo de vida acelerado y

el poco tiempo disponible de las familias actuales.



CAPITULO 1

MARCO TEORICO

1.1. Gastronomia peruana

La gastronomia peruana ha evolucionado y se ha diversificado a lo largo del
tiempo producto de la innovacion, la influencia de otras vertientes culinarias
foraneas, la mezcla de elementos tradicionales y ancestrales con recetas,
insumos y técnicas modernas. En ese sentido, podriamos hablar que existen
diferentes cocinas locales y estilos de comida, los cuales se hacen evidentes en
los diferentes platos preparados en la costa, sierra y selva del Perd. Asimismo, un

especialista en el tema menciona lo siguiente:

“(..) no se puede hablar de una sola y Unica cocina peruana comun a todo
el territorio nacional, porque hay mas bien varias cocinas regionales, varias
regiones gastronémicas notablemente diferenciadas tanto por sus
productos como por la tradicion culinaria de cada una de ellas, que se
remonta a varios siglos (...)". (Hinostroza 2006: 117)

La cocina peruana, en la actualidad ofrece una variedad inigualable e
impresionante de platos en constante evolucion, abarca ahora novedades en
materia de sabores, para ofrecer nuevas y osadas propuestas a los comensales.
La cocina criolla peruana debe una gran parte de su éxito a esta fusion. La
gastronomia en el Perl estda aprovechando su amplisima biodiversidad, que
ofrece una variedad de ingredientes. Esto ha permitido, que sea considerada
como una de las mas reconocidas del mundo y, naturalmente, cualquier persona
que haga turismo en el Perq, sera cautivado por la rigueza culinaria de cada

region. Ademas, otro especialista en el tema sefiala lo siguiente:

9



“[En cada localidad de nuestro pais] (...) la comida, también adquiere
personalidad territorial y forma parte del singular atractivo que una
jurisdiccidon ofrece a sus visitantes. Asi la comida va imponiéndose como
parte de esa identidad y debido a la mayor fuerza que tiene, se perfila
como el ingrediente de mayor cohesion cultural (...)". (Velasquez 2012:
139)

Es indudable, que cada pueblo ha desarrollado su propia gastronomia. El plato
tipico, es en consecuencia el emblema de cada regién. En ese sentido, el autor

citado anteriormente sefala lo siguiente:

“[cada region] (...) tiene uno o mas potajes que forman parte de su
patrimonio. El sabor, la presentacién, el componente, los aderezos, y todo
aquello que lo acerca a lo suyo, constituyen la personalidad e identidad de
esa provincia (...)".(Velasquez 2012: 137)

Lo referido demuestra, que nuestro pais tiene exquisitos platos en cada una de
sus regiones, que son el orgullo de sus pobladores, y que representan la base del
vertiginoso desarrollo que ha alcanzado nuestra comida, lo cual hace que hoy en

dia hablemos de una revolucién gastronémica peruana.

1.1.1. Pollo ala brasa.

El pollo a la brasa constituye una las propuestas mas importantes de nuestra

oferta gastrondmica. Segun la Sociedad Peruana de Gastronomia (APEGA)
“(...) a més de 60 afios de la creacion de la receta original del pollo a la
brasa, esta especialidad sigue siendo, sin duda, una de nuestras
preparaciones favoritas”. (APEGA 2013)

Por otro lado, el diario el Comercio sefiala lo siguiente:
“(...) el pollo a la brasa es el segundo tipo de comida preferido por los
peruanos, y la primera opcion cuando se trata de salir a comer fuera de
casa. Asimismo, se calcula que en el pais se consume un promedio de 35
pollos por persona al afio, nUmero que asciende a los 70 kilos si hablamos
de Lima Metropolitana. Esta cifra posiciona al Perd como el tercer pais de
Ameérica Latina con mayor consumo de pollo, solo por debajo de Brasil y
Panama (...)” (EL COMERCIO 2015)

Este plato se ha convertido en un emblema mas de la comida peruana, al punto

gue el INEI lo considera un indicador de la canasta de consumo. Esto demuestra

10



que el pollo a la brasa ha logrado situarse como uno de los platos preferidos de
las familias peruanas. Esta afirmacion encuentra sustento en la afirmacion de
Solis y Almonacid, los cuales sefalan lo siguiente:
“(...) Si se trata de escoger un plato en especial, a la hora de salir a comer,
el preferido es el pollo a la brasa (...). Esta predileccion se debe a la
textura, sabor y rendimiento que brinda el pollo a la brasa, ya que puede
alimentar a una familia numerosa si se agregan porciones adicionales de
papas fritas y ensalada (...)". (Solis y Almonacid 2013: 1)
En relacion a lo antes mencionado podemos deducir, que hay una gran acogida
de este plato por las familias peruanas, las cuales sustentarian su preferencia en
el sabor, el precio accesible y la amplia cobertura de pollerias a nivel nacional; sin
embargo, entender el estrecho vinculo del pollo a la brasa con las familias
peruanas se podria justificar en parte por la oportunidad que les ofrece de pasar
tiempo juntos, convirtiendose en un medio de socializacion, ya que sentarse a
comer pollo es una invitacion a intimar, a hacer sobremesa e incluso a reir y a
jugar.
1.1.2. Pollo ala brasa especialidad culinaria peruana.
El consumo de pollo a la brasa ha tomado tal relevancia que el Ministerio de
Cultura ha establecido que cada tercer domingo de Julio se celebre su dia segun
consta en la resolucién ministerial 0441-2010-AG.*
Por otro lado, en el diario oficial “El Peruano” se ha reconocido como especialidad
culinaria peruana al pollo a la brasa mediante informe N° 082-2004-INC/DRECPC
de fecha 13 de octubre de 2004, puesto que el pollo a la brasa se ha convertido a
partir de la segunda mitad del siglo pasado en uno de los productos de la

gastronomia de mayor consumo en los distintos &mbitos del pais. Asimismo, su

amplia difusion a lo largo de medio siglo, aunado a las caracteristicas de su sabor

3Cfr. Diario el Peruano 2010
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inconfundiblemente peruano, permite reconocerlo como un producto de la
culinaria que ha generado una tradicién.*

El pollo a la brasa se ha convertido en un simbolo de peruanidad y tradicion; por
lo tanto, ha logrado posicionarse como uno de los platos favoritos en el gusto de

los peruanos.

1.2. Cadena de suministros

1.2.1. Definicién de cadena de suministros

La cadena de suministros es un elemento muy importante para la administracion
de un negocio, ya que permite analizar y mejorar continuamente los procesos que
se realizan para entregar un producto y/o servicio 6ptimo al cliente. Asimismo,
podemos defininirla como “(...) el disefio, operacion y mejoramiento de los
sistemas que crean y proporcionan los productos y servicios primarios de una

empresa”. (Chase, Jacobs y Aquilino 2009: 4)

Otra definicion importante de un autor especializado en el tema es:

“Una cadena de suministros se compone de todas las partes involucradas,
directa o indirectamente, para satisfacer la peticion de un cliente. La
cadena de suministro incluye no sélo al fabricante y los proveedores, sino
también a los transportistas, almacenistas, vendedores al detalle
(menudeo), e incluso a los clientes mismos”. (Chopra y Meindl 2008: 1)

En conclusion, podemos afirmar que la cadena de suministros es un sistema que
permite maximizar los recursos de las empresas, es usado por cualquier tipo de
empresa, encadena a los diferentes actores del proceso de gestion y abarcan

todos los aspectos del negocio.

1.2.2. Objetivos de la cadena de suministro.

“Cfr. Diario el Peruano 2004
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Todas las empresas y organizaciones saben que deben ser competitivas y
eficientes en los recursos limitados que poseen: Por ello, su maximo objetivo
siempre sera la optimizacion de sus procesos, veamos la importancia que le da
este autor:

“En una apretada sintesis, los objetivos de la cadena de suministros son

mejorar el servicio al cliente y reducir costos mediante la optimizacién de
los procesos vy la eliminacién de desperdicios”. (Voysest 2009: 46)

Otra definicion interesante y con un concepto similar a la anterior definicion es:

“El objetivo de toda cadena de suministro debe ser maximizar el valor total
generado. El valor (también conocido como superavit de la cadena de
suministros) que genera una cadena de suministro es la diferencia entre lo
gue el cliente paga por el producto final y los costos en que incurre la
cadena para cumplir con el pedido”. (Chopra y Meindl 2008: 3)

Entonces, se puede concluir que los objetivos de la cadena de suministros es
administrar eficientemente los recursos limitados de toda organizacion con la

finalidad de brindar un excelente servicio con la mayor ganancia para la empresa.

1.2.3. Fases o0 procesos de la cadena de suministro.

Dentro de las fases a considerarse dentro de una cadena de suministros. Hemos
identificado que “(...) existen tres fases marcadas: Estrategia o disefio de la
cadena de suministros, planeacion de la cadena de suministros y operacion de la
cadena de suministros”. (Chopra y Meindl 2008: 6-7).

Ademas, un especialista sefiala que las fases en la cadena de suministros
son“(...) planeacion, seleccion de proveedores, manufactura, entrega Yy

devoluciones”. (Chase, Jacobs y Aquilino 2009: 7-8)

De lo sefialado se podria inferir , que la implementacion de la cadena de
suministro depende del tipo de negocio de la empresa. Ademas, podriamos acotar
que las decisiones que se toman en cada fase de una cadena de suministros
estan relacionadas e influyen directamente e indirectamente en la siguiente fase,

es por tal motivo que es denominada, cadena.
13



1.3. Metodoloqgia.

El disefio de la investigacion es no experimental transversal, puesto que no se
realizara un experimento, pero se recopilara informacién en un determinado lugar

y tiempo.

La informacion para el presente trabajo se obtuvo a través de encuestas y
observacion. Asimismo, se utilizaron fuentes como: libros, paginas web, revistas

especializadas, periodicos, tesis, investigaciones, entre otras.

Por otro lado, se plante6 una primera hipotesis del modelo de negocio a través del
Business Model Canvas, aterrizando la primera version de la oportunidad de
negocio. Ademas, se empled el Experiment Board para validar el problema y la

solucion planteada para el cliente elegido.

1.3.1. Disefio metodoldgico de la investigacion

Universo a investigar: La poblacion objetivo o universo a investigar

comprende a padres de familia residentes en el distrito de Pueblo Libre.

e Tipo de encuesta a emplear: Encuesta online. Se puede acceder a la
encuesta en el link: https://es.surveymonkey.com/r/RXJSHWW

e Tamafio de la muestra: Se emple6 una muestra de 100 personas.

e Método de muestreo: Se usé el método de muestreo no probabilistico y
dentro de éste, el muestreo por bola de nieve, puesto que se entrevista a
referidos que a su vez refieren a alguien.

e Técnica de investigacion a desarrollar: Se emple6 la investigacion

cuantitativa por encuesta. En ese sentido, se elaboré un cuestionario para

obtener datos primarios sobre hechos, opiniones y actitudes de los clientes
consumidores de pollo a la brasa. Asimismo, se consultaron fuentes

14
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secundarias para determinar la fiabilidad del proyecto en relacion al segmento
de mercado elegido. Las fuentes consultadas fueron paginas web, tesis y

articulos periodisticos.
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CAPITULO 2
PRESENTACION DEL CASO

2.1. Descripcion del contexto.

El rubro restaurantes ocupa uno de los primeros lugares dentro de la industria de
servicios, la forma de alimentarse ha variado, ya que con el pasar de los afos las
empresas que se encuentran en el sector de restaurantes y servicios de comida
en su afan de hacerse cada vez mas competitivas han convertido al consumidor
en un individuo cada vez mas exigente al momento de adquirir un producto o
servicio. El sector de restaurantes se ha visto obligado a modificar su oferta

variandola para que se adapte a la nueva realidad.

Por otro lado, el crecimiento econdémico ha propiciado la aparicion de un gran
mercado por satisfacer conformado por consumidores, que preferieren salir a
comer antes que cocinar. Ademas, estos consumidores no son tan renuentes a

precios altos.

El plato preferido por estos consumidores es el pollo a la brasa. Este plato es el
favorito de los peruanos a la hora de salir a comer fuera de casa y es el plato
preferido por los clientes del distrito de pueblo libre segun la informacion obtenida
en las encuestas realizadas en el distrito. Ademas, la demanda de pollo a la brasa
es tan alta que se abren 6 mil locales en Lima cada 12 meses.® La competencia

en este sector esta conformada por cadenas de restaurantes y/o pollerias ya

>Cfr. Cornejo 2013: 18
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consolidados, sin embargo, no hay una propuesta de valor que incluya rapidez en

la entrega y calidad en el servicio de delivery de pollos a la brasa.

2.2. Mercado objetivo

El distrito seleccionado para el proyecto es Pueblo Libre, puesto que sus
habitantes cuentan con capacidad adquisitiva, es una zona predominantemente
residencial donde se desarrollan actividades comerciales a escala distrital con

tendencia a mantener su caracter residencial.
2.2.1 Ubicacién de Pueblo Libre

Pueblo Libre est4 ubicado en la Lima Tradicional o Lima Centro. Es un distrito
residencial, con actividad comercial moderada y que en los ultimos afios ha
experimentado la aparicién de nuevos de proyectos inmobiliarios®. Esta limitada

por los siguientes distritos:

Norte: Cercado de Limay el Distrito de Brefa.
Sur: Distritos de Magdalena y San Miguel
Este: Distrito de Jesus Maria

Oeste: Distrito de San Miguel

Scer IN| - )

MUNICTPATTDAD PURBLO LIBRE
Rafael Santos Normand
ALCALDE

o muniplibre. g ot pe




Gréfico 1. Mapa del distrito de Pueblo Libre. Fuente: Mapa de Lima

La actividad principal es el comercio, constituido por bodegas, restaurantes,
peluquerias, salones de belleza; y actividades inmobiliarias y empresariales. El
42.96% de los establecimientos comerciales estan constituidos por bodegas,
seguido de restaurantes (con 13.40%), y peluquerias y salones de belleza (con

11.16%) y otros rubros (32.48%)’.

Entre sus principales arterias se encuentran las avenidas La Marina, Brasil,
Bolivar, Sucre, San Martin, Mariano H. Cornejo (ex-28 de Julio), Manuel Cipriano
Dulanto (ex-La Mar) y Universitaria. Dichas avenidas son comerciales y se puede
apreciar que concentran los principales negocios de restaurantes y/o pollerias de

la zona.

El local comercial de "Rapipollo” estard ubicado en los alrededores de la zona
mas comercial del distrito a espalda de las avenidas Bolivar y Sucre. Esta
ubicacion es estratégica para poder atender los pedidos eficientemente.
Asimismo, los costos de alquiler en calles aledafias a zonas comerciales son
mucho mas baratos, se estima que el costo de alquiler de nuestro local seria de
S/. 2,000 ya que es un precio promedio para un local de 50 metros cuadrados,
gue es el espacio necesario para implementar la polleria. Se muestra en el

siguiente cuadro la posible ubicacion.

"Cfr. Cubas 2012:60
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Gréfico 2. Mapa de la ubicacion del negocio. Fuente: Mapa de Lima

2.2.2. Andlisis demografico.

La poblacion de Pueblo Libre ha ido variando a través de los afios segun el INEI.
En los afios 70’ y 80’ la poblacion crecié para posteriormente decaer en los 90, es
a partir de los ultimos afios que ha recuperado la cantidad de poblacion que antes
tenia. Esto explica el desarrollo de nuevos proyectos inmobiliarios en el distrito.
Por ello, el andlisis del crecimiento poblacional esta estrechamente vinculado con
nuestra propuesta de negocio, puesto que es importante determinar la proyeccion
demografica de la poblacién para la planificacién estratégica a mediano plazo de
la oferta de valor de la empresa, la cual deberd adaptadarse a las nuevas

necesidades de la poblacion. Se muestra el grafico de la evolucién de la poblacion

entre el periodo 1972 -20078.

8 Cfr. Cfr. Cubas 2012:23
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Gréfico 3. Crecimiento Poblacional. Fuente: Plan de desarrollo concertado de Pueblo Libre 2010-2011

Segun el dltimo censo INEI del 2014 donde se reporta en el distrito 76,437
habitantes. Ademas, se estima que en el distrito hay un total 20,602 familias.
Asimismo, la residencialidad permanente en el distrito es un minimo de 70,000
personas®. Esta informacién nos permite confirmar que existe un mercado de
consumidores estable para desarrollar nuestra propuesta de negocio. Dicha

informacion es respaldada por siguiente cuadro:

Lugar fijo de residencia
Lugar fijo de residencia
B i 70547
B No No 3617

Gréfico 4. Lugar de Residencia . Fuente: Plan de desarrollo concertado de
Pueblo Libre 2010-2011 elaborado en base a INEI. Pagina 16.

Otro dato importante es la distribucién de la poblacién del distrito por edades. En
el grafico siguiente se muestra que el 56% de la poblacién fluctua entre las
edades comprendidas entre los 20 y 60 afios. Este porcentaje de la poblacion
conforma la poblacion econémicamente activa (PEA) del distrito. Se muestra a

continuacion el grafico de lo mencionado lineas arriba.

Poblacidn por grupos etareos
De 0a9 afios 8073 10.89
De 10 a 19 afios 10493 14.15
De 20 a 29 afios 12151 16.38
De 30 a 39 afios 11033 14.88
De 40 a 49 afios 9997 13.48
9 Cfr INEI 20 De 50 a 59 afios 8566 11.55
De 60 a 69 afios 5954 8.03
W De 0a9 afios M Del0a 19 afios ™ De 20a 29 afios De 70 a 79 afios 4683 6.31
® De 30a39afios ™ De d40a 49 afios ® De 50a 59 afios De 80 a 89 afios 2641 3.56
De 60a 69 afios M De 70a 79 afios = De 80 a 89 afios De 903 99 afios 73 0.77
TOTAL 74164 100.00
W De S0a 99 anos



Gréfico 5. Poblacion por grupos etéreos Fuente: Plan de desarrollo concertado
de Pueblo Libre 2010-2011.

Finalmente, podemos concluir que en relacion a la informacién descrita
anteriormente referente al distrito existe un gran mercado potencial de
consumidores. Por ello, este distrito ofrece una gran oportunidad para desarrollar
diversos tipos de negocios de consumo, especialmente los relacionados a

Servicios.

2.2.3. Caracteristicas del consumidor de Pueblo Libre

En las encuestas realizadas a los padres de familia de Pueblo Libre, se pudo
apreciar que tienen el habito de salir a comer con sus familias por lo menos una
vez a la mes. Como se aprecia en el siguiente grafico, se puede concluir que
existe un presupuesto ya asignado para gastos relacionados a consumo de
alimentos fuera de casa, dato importante para tener en cuenta en nuestro

negocio.

Frente a la consulta, “¢, Con cuanta frecuencia sales a comer con tu familia?, el 100% de
nuestros encuestados respondieron que al menos 1 vez por semana salian a comer.

DISTRIBUCION DE LOS ENCUESTADOS SEGUN
LAS VECES QUE SALE A COMER CON SU
FAMILIA

lvezala
semana
45%

2 veces a
la semana
40%



Gréfico 6. Distribucion de los encuentados segun las veces
que sale a comer con su familia. Fuente: Elaboracion propia.

Otro dato importante que se obtuvo en las encuestas a los padres de familia del
distrito es que el pollo a la brasa es el plato preferido a la hora de salir a comer y

también es el plato preferido cuando no hay nada de comer en casa.

Se consulto, ¢cual era la comida de preferencia a la hora de salir a comer?, donde el
35% de encuestados asevero que preferian pollo a la brasa frente a otras opciones tales

como chifa, comida criolla, pizza, entre otros.

DISTRIBUCION DE LOS ENCUESTADOS SEGUN LA
PREFERENCIA DE LAS FAMILIAS CUANDO SALEN A
COMER

Ceviche
Pollo a la brasa 10%

35%

Chifa
15%

Pizza
10%

Hamburguesas
15%

Gréafico 7. Preferencias de las familias al salir a comer fuera de casa. Fuente:
Elaboracién propia

En conclusién, podemos afirmar que el distrito de Pueblo Libre es el mercado
natural para el desarrollo de nuestro negocio, ya que los padres de familia que
son los que toman la decision de compra de un producto o servicio para la familia
ya tienen predispuesto un presupuesto para salir a comer fuera de casa y el pollo

a la brasa es el plato favorito escogido por la familia.
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2.3 Demanda insatisfecha de consumidores de pollos a la brasa en el distrito

de Pueblo Libre

En nuestro trabajo de investigacién en campo se pudo apreciar que existe una
demanda insatisfecha en los consumidores de pollo a la brasa en el distrito de
Pueblo Libre. Esta demanda insatisfecha esta relacionada con la no existencia de
un servicio delivery en el distrito, que ofrezca un servicio de buena calidad y

entrega oportuna de dicho .

Por otro lado, cuando los consumidores van a comer fuera de casa y eligen una
polleria en el distrito tienen problemas para encontrar espacios libres por la alta

demanda del producto en la zona generando una mala experiencia.

A fin de sustentar de forma concisa lo mencionado lineas arriba se realiz6 una
investigacion de mercado a través de encuestas realizadas a una muestra de 100

padres de familia.

Para reforzar el interés y necesidad de nuestra oferta de valor para nuestro
universo de clientes tentativos, consultamos las razones que motivan a adquirir
alimentos via delivery, entre ellas sobresalen la atencién rapida, la falta de tiempo
para adquirirla en el establecimiento, ademas del poder disfrutar el tiempo de

espera con la familia.

DISTRIBUCION DE LOS ENCUESTADOS SEGUN LAS RAZONES
QUE MOTIVAN EL CONSUMO DE FAST FOOD

Son parte de Falta de tiempo
alimentacion 15%

diaria
20%
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Gréfico 8. Distribucién de los encuentados segun las razones que motivan el consumo de fast food.
Fuente : Elaboracion Propia.

Nuestra propuesta de valor es de entrega de pollos a la brasa en 30 minutos, de
lo contrario es gratis. Valor agregado que nuestro publico objetivo valoraria en el

caso Se pusiera en practica nuestro negocio.

Para poder considerar los factores que influyen en la eleccion de un servicio
delivery por nuestros clientes.Realizamos la consulta, en la cual destacan la

rapidez en la entrega y el sabor, como los factores mas influyentes.

DISTRIBUCION DE LOS ENCUESTADOS SEGUN LOS
FACTORES QUE INFLUYEN EN LA ELECCION DE UN

SERVICIO DELIVERY
Calidad

Sabor 10%'recio
25% 5%

Rapidezenla
entrega
30%

Graéfico 9. Distribucién de los encuestados segun factores que influyen en la eleccién de un
servicio delivery.

Teniendo esta base de informacién, quisimos adicionalmente rescatar testimonios

de los consultados sobre sus ultimas experiencias realizando un pedido delivery.

A la pregunta “¢ Cuéntame la historia sobre tu Ultima experiencia de un pedido
delivery de comida?”, el 50% de encuestados respondieron que el pedido llegd

demorado.
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DISTRIBUCION DE LOS ENCUESTADOS DE ACUERDO A SU
ULTIMA EXPERIENCIA DE UN SERVICIO DELIVERY DE
COMIDA

Demoraenla
entrega

Llego a tiempo 50%

40%

Gréfico 10. Distribucion de los encuestados de acuerdo a su Ultima experiencia de un servicio
delivery de comida.

Concluimos entonces que, en el Distrito de Pueblo Libre, el valor agregado de
nuestra propuesta de venta por delivery de pollos a la brasa en 30 minutos o es
gratis, sera una opcidon aceptada y reconocida, satisfaciendo la necesidad de
calidad y servicio rapido que nuestra demanda solicita y valora a la hora del

consumo de pollos a la brasa.

2.4 Competidores en el Distrito de Pueblo Libre

El mercado de servicios de comida rapida posee distintos actores, para nuestro
estudio, consideramos necesario distinguir tanto a nuestros competidores directos
como indirectos, puesto que ambos satisfacen la misma necesidad de nuestros

usuarios, la alimentacion.

Entre nuestros principales competidores encontramos los restaurants de pollo a la

brasa que ofrecen servicio de delivery en el distrito de Pueblo Libre.

Tenemos, por ejemplo, el “Pardo’s Chicken”, que destaca en el mercado por su
trayectoria, por su sabor y calidad; elementos que han apoyado que la cadena

haya transcendido en el tiempo, siendo una de las cadenas de pollos a la brasa
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mas importantes en el sector. Adicionalmente, cabe resaltar que los usuarios
valoran la variedad de ensaladas como parte de sus complementos, y las

destacan como diferencial.

Asimismo, nos acompafan las conocidas cadenas de pollos a la brasa “Norky's” y
"Roky’s’, las cuales entre sus elementos diferenciadores destacan, en "Norky’s’,
las diferentes guarniciones como opciones de acompafiamiento del pollo a la
brasa, y en "Roky’s’, las variadas opciones de presentaciones en el mend, tal
como el pollo a la brasa deshuesado, resolviendo asi la incomodidad de quienes
prefieren un consumo menos trabajoso.

Entre las nuevas opciones de pollerias en el mercado, encontramos a "Don
Belisario® y “Las Canastas’, las cuales destacan por sus guarniciones
innovadoras, tales como las papas tumbay y el camote frito por el lado de "Don
Belisario”, y las papas nativas por el lado de "Las Canastas’, esta Ultima siendo la
primera cadena de pollos a la brasa en usar la marca pais.

Finalmente, tenemos las pollerias que ofrecen pollos a la lefia, 'La Lefia” y
“Timbo’, este ultimo el cual posee un fogén patentado donde se cocinan los
pollos, el cual le da un sabor ahumado especial. Ambos presentando un
diferencial en el sabor del pollo.

En este mercado existen muchos servicios que ofrecen una propuesta de valor
similar a la nuestra, por tratarse de servicios de comida rapida. Estas opciones
también pueden sustituir la necesidad de nuestro consumidor, es por tal motivo

que consideraremos analizarlos como parte de nuestros competidores indirectos.

Entre estas opciones se encuentra el "Kentucky Fried Chicken” el cual ofrece pollo
estilo “broaster” que lo consideramos una opcion que sustituiria la necesidad de

nuestra demanda. Asimismo, opciones como el "Pizza Hut" tanto como el
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"Bembos’, ofrecen servicios de comida fast food las cuales podrian apoderarse de
nuestro publico objetivo sobretodo en el aspecto de satisfacer de manera rapida la

necesidad de alimento.

En conclusion, podemos decir que este mercado es océano rojo por la gran
cantidad de competidores que existen en el mercado. Sin embargo, cabe resaltar
gue la demanda es creciente y con un producto de calidad y entrega a tiempo
proyectamos se posicione en la mente del consumidor con el gran diferenciador la

promesa de 30 minutos o gratis.

2.4.1. Benchmarking.

En el siguiente cuadro se muestra las principales cadenas de pollerias ubicadas
en el distrito de Pueblo libre, las cuales ofrecen el servicio de delivery, no
obstante, el tiempo promedio de entrega es de 47 minutos aproximadamente.
Ademas, se puede apreciar que todas las pollerias utilizan el teléfono como
principal medio de contacto para solicitar delivery, sin embargo, 3 de ellas cuentan
con pagina web y aplicativo para celular como medios adicionales de promocién y
venta de pollos por delivery. Esto representa una oportunidad para nuestra
propuesta de negocio de entrega de pollos a la brasa en 30 minutos o gratis, ya
que tendra acogida por los clientes al tratarse de una propuesta innovadora en
este rubro y que contactara con el apoyo de una pagina web y las redes sociales

para promocionar el servicio.

Cuadro 1. Comparacién con los principales competidores.

27



Efectivo,
. Av. Sucre S/ Si. Visa Opciones de
Morky's 559 (01)4600248 www.gruponorkys.com NO 65.90 65.90 50 y guamiciones
Mastercard
Efectivo -
- * | Alternanivas
. Av. Sucre S/ Si. Visa
Rocky's 104 (01)4618114 www.rokys.com NO 55 90 55 90 45 y de %Lit:us de
Mastercard
Efectivo
- ’ Sabor |
Pardo’s | V- SUC® | (1)6023613 www_pardoschiken. pe/ si S/ S/ 50 Visa calidad y
902 66.90 66.90 ¥
ensaladas
Mastercard
Efectivo,
Don Av. Sucre . L Si 3/ Visa Guamiciones
Belisario 598 (01)4618967 | http:/fwww.donbelisario.com.pel Sl 50.90 5090 56 y Novedosas
Mastercard
Las Av.La s/ s/ B> | Papas
c N marina (01)5183000 http:/fwww.lascanastas.com Sl 58 (i[l 58 f]U 50 Mativas.
anasias | - 5467 - : ¥ Marca Pert
Mastercard
Efectivo,
Visa,
Av. s/ s/ American Sabqu
Timbo Bolivar | (01)4610014 hitp://eltamboasia.com/ NO s0.00 | 5000 50 express, es'ﬂec'al .
944 : . Dinners pol caa
Club y na
Mastercard
Av // o/ Efectivo, Sabor
. o http://www.rest.com.pe/detalle S/ Si. Visa especial ,
La lefia ng\;ar (012614174 [2408/1a-lea-grill-restaurant NO 55.00 55.00 43 y pollo ala
Mastercard lefia

Fuente: Elaboracion propia

CAPITULO 3

ANALISIS E INTERPRETACION DEL CASO

28



3.1. ldea de negocio.

La idea de negocio para la apertura de un restaurante de pollos a la brasa surgio
al percibir una demanda insatisfecha con la oferta existente en el distrito de
Pueblo Libre. Esto se explica por un alto tiempo de espera en el servicio de
delivery, condiciones de preparacion de los productos, insumos utilizados y
presentacion del producto, que carece de complementos diversos. Esta
informacion fue recogida preliminarmente a través de conversaciones sostenidas
con vecinos y/o trabajadores motorizados para delivery de empresas que se
ubican en la zona. Para validar estos supuestos que propiciaron la idea de
negocio realizamos una investigacion de mercado en dos frentes: a los
potenciales clientes de la zona por medio de una encuesta y a la oferta
conformada por los restaurantes/pollerias existentes en el distrito a manera de
benchmarking considerando las mas importantes y/o reconocidos de la zona.
Logramos percibir diversas variables como calidad de servicio, calidad de
productos, precios y promocion, como atributos que son valorados por los clientes
y que consideramos implementar en la futura apertura del negocio. Un hecho que
es muy relevante para emprender esta iniciativa, es el auge de los negocios de
este rubro y el boom gastronémico que disfrutamos como pais y que nos ubica

hoy en dia como una de las cocinas mas reconocidas del mundo.

Por otro lado, la propuesta de negocio, se orientara en brindar al cliente una
experiencia inolvidable, la cual permita fidelizarlo, creando en él la necesidad de

volver a solicitar el servicio.

3.2. Propuesta de Solucion.
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Para establecer la factibilidad de la implementacion de una polleria con un
servicio s6lo Delivery se realizaron encuestas, a través de las cuales se pudo
determinar que la mayoria de nuestros clientes ubicados en el distrito de Pueblo
Libre porla falta de tiempo y la vida acelerada que llevan optan por salir a comer
o solicitar un delivery antes que cocinar. Por ello, adquieren productos como son
las hamburguesas, pizzas, pollos a la brasa, etc., que son productos de
preparacion y entrega rapida. Esto demuestra, que existe un gran mercado
potencial, el cual nuestra propuesta de negocio podria atender; por lo tanto,
buscaremos aprovechar la demanda por un servicio de comida cuya preparacion
y sobretodo la entrega sea rapida. Por tanto, se ofrecerd un servicio de
comercializacion de pollos a la brasa solo delivery, cuya oferta de valor

diferenciada sera la entrega en “30 minutos o es gratis”.

En resumen, nuestra propuesta gastrondmica que incursionara en el distrito de
Pueblo Libre bajo el nombre de RAPIPOLLO, se convertira en una alternativa
completamente distinta a los demas restaurantes del distrito y cautivara a todos y
cada uno de sus clientes, no sélo gracias a su servicio excepcional, sino por la

calidad del pollo a la brasa.

3.2.1. Descripcion de etapas de la preparacion del pollo a la brasa.

Es indispensable que los procesos estén sistematizados y sean puestos en
practica eficientemente por el personal de la empresa. A continuacion, se detalla
el proceso de elaboracion del pollo a la brasa con su respectivo diagrama.
Recepcidn del pollo

El pollo se comprard a una empresa confiable que nos brinda una materia prima
de buena calidad y sin peligro microbiolégico. El pollo sera de 1.50 kg (lavado, sin

menudencia).
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Almacenaje

El pollo comprado es colocado en camaras de refrigeracion de aproximadamente
4°C, en una zona de almacenaje adecuada.

Macerado

El pollo es macerado con un condimento preparado por la propia polleria,
elaborado a base Romero molido, sal, comino, sillao, pimienta molida, cerveza
blanca, vinagre blanco, aji panca molido, limén, ajo. Este macerado es por un
tiempo de 24 horas a 5°C antes del horneado.

Horneado

Este proceso se hace en un horno ecoldgico a temperaturas de 270 a 280 °C.
Este tipo de horno no elimina humo, por lo tanto, no contamina el medio ambiente,
tiene un ahorro del 40% en carbdn y, lo que es mas importante, elimina el riesgo
de ingerir compuestos organicos cancerigenos. Ademas, 36 pollos se pueden
cocinar en 40 minutos cuando el promedio regular es de 1 hora.

Troceado

Proceso que consiste en dividir al pollo entero en partes segun el pedido del
cliente o las presentaciones impuestas a la venta por la polleria. Este troceado se
hace con la ayuda de unos cuchillos y tijeras especiales, previamente
desinfectadas con hipoclorito de sodio a 100 ppm.

Despacho

En este proceso se entrega el producto al cliente en el punto de venta o por
delivery previo al registro del pedido via telefénica de acuerdo a la opcion y los

complementos elegidos por los clientes.
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Gréfico 11: Flujograma del proceso productivo Fuente: Elaboracion propia.
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3.2.2. Descripcion del proceso productivo y entrega del pollo a la brasa.

Nuestro proceso productivo es la clave para sostener la propuesta de valor que
ofreceremos a nuestros clientes. Por ello, los tiempos tienen que estar bien

sincronizados. A continuacién detallamos nuestro proceso.

10:30 a.m, Entrada de Persanal
Sqceidn Pollos " +  Smccion Complementos
Ensalada 4 * Papai
Pre-calemtado del ‘§I|H;|Ifln de N
10050 a.m, H " Seleccidn de H
180 a.m srna & 190 O papa
Ingraia de 20 pellas Lavada ¥ Lavads y
11110 a.m. al horno dusinbecedn desinfeccion
™ L 3 "
10 polles pre cocides son retiradios Cortado Cortado
11: 40 &.pi. del horne y calackdas #n envaies
para su conservacisn
El procesc de @eadn culrmina y 10
11: 80 a.m. pollos a la brasa se encontraran
listen pars id entrega
El herno es apagade y los Pollos ala . .
! A Fritu
11:51 am. brasa parmanecen shi pars su cendicignade ritura
conservacion
12:00 a.m, Apariurs del servicie

*Los pollos se maceran 24 horas antes de su ingreso al hormo.
*La empreia ol guinte polle & |a brass vendida ingresard al horne 10 pelles pre cocides v simultdneamernts 10 pallos erudes, los
cuales llegarin a la fase de pre cocidos & ingresarin al horme cuando haya en stock § pollos a la brasa.

Graéfico 12 : Proceso Productivo . Fuente: Elaboracion propia
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En relacion al gréafico precedente podemos acotar que la empresa iniciara labores

por lo menos con 10 pollos a la brasa listos para su entrega para cumplir con la

Lures - Vigrnes

Proceas de atencian al clients

Recepeicon de llamada de
eliantafuolicitud de pedida an ol

punto de venta Entrada de pedido via internet

Mifiite 0
Recepcidn de datos del cliemte
Verificacidn de dates ¥ Verificacidn de ruta por motorizado

Finaligazidn de llamada

Minuts 1 Trozado de pollo v acondicionamiento de FrlEura de papas praviamante
canplementa cortas a 120°/2 minutos,

Mnute 10

Salicda de matesizade
Mifiiite 20

Ertrega de Pedida

*Lais actividades inician con 10 pollos a la brasa cocides.
*Al quinta palle vendide ae inicia la coceidn de 10 pallas pre cotidon.

promesa de delivery en 30 minutos o gratis. Esto implicaria, que los 10 pollos pre
cocidos, guardados en envases especiales para su conservacion, ingresaran al
horno (10 minutos a 280 °C) cuando se haya vendido el quinto pollo a la brasa;
simultdneamente, ingresaran al horno 10 pollos crudos, los cuales llegaran a la
fase de pre cocidos (20 minutos a 280°C) para su posterior ingreso al horno
cuando se tenga en stock 5 pollos a la brasa listos para su entrega; al mismo
tiempo, se ingresara al horno 10 pollos crudos, que llegaran a la fase pre cocido

para repetir nuevamente el proceso.

Gréfico 13: Proceso atencion. Lunes a Viernes Fuente: Elaboracion propia
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Sabades, Domingas y Teriados
Proceso de atemcion al cliente

Recepcion de llamada de

i laci d did |
cliente/solisitud de pedido en ¢ ] Emtrada de pedido via internet

punto de venta
Minuto 0
Recepcion de datos del cliente
Verificacidn de dates - Verificacian de ruts por materizade
L
Finalizacidn de llamada
L
Minute 1 Trozade de pollo v acendicionamiento de . o Friturs de papss pravismants
complarenics corfas a 12072 minutos,
Minuto 10 salida del motorizads
Minuto 25 Entrega de Pedido

*Los tiempas ¥ procesas estdn relacionados a la demanda proyectada en candiciones narmales,

*Las actividades inician con 10 pollos a la brasa cocidos y 10 en estado pre cocidos colorados en envases para su conssrvacidn.
*al guinte pallo 8 la brasa vendide ingresan al herna 10 pollos pre cocidosy 10 pelles crudes cuyo procese de coctidn llegak al
estado pre cocido.

Describiremos el proceso en el horario de sabados, domingos y feriados.

Gréfico 14 : Proceso de atencion en fin de semana . Fuente: Elaboracion propia

En el caso que se presente un incremento de la demanda y no se cuente con
pollos a la brasa listos para su entrega se deberan ingresar 10 pollos pre cocidos
al horno para la culminacion de la coccion; simultdneamente, se ingresaran al

horno 20 pollos crudos, de los cuales 10 llegaran a coccién final y 10 seran pre
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cocidos para ser ingresados al horno cuando se llegue al stock de 5 pollos a la
brasa. En ese sentido, el ingreso al mismo tiempo de 20 pollos crudos al horno
para repetir el procedimiento descrito estara sujeto a la demanda, ya que si esta
se estabiliza podemos ingresar solo 10 pollos crudos hasta la fase de pre cocidos

y colocarlos al horno cuando haya en stock 5 pollos a la brasa listos para su

entrega.
Sibados, Dominges y feriados
Procesa de atencidn al cliente
Recepcian de llamads de | i —
clierte fsclicitud de pedido en &l Entrada de pedide via intermet
punta de venta
Miniuto O
Recepeitn de daton dal clients
Werificacian de datas . > Varificacidn de ruts per motarizede
1
Finalizacian de lamada
Minuto 1 Ingreso de pollo pre cocide al horna x 10 4 .| Fritura de papas previamente
minutos a 2807 eartay & 12072 minutos,

1

Alinute L1 Trozada de pelle y scandicianamisnto de
complementas
Minuta 15 !
Salida de materitade

T

Alifute 30

Entregs de Pedids

“Egte proceso esta sujeto a un incremento atipice de la demanda.

Gréfico 15: Proceso de atencion en incremento atipico de la demanda.Fuente: Elaboracion Propia.

3.2.3. Andlisis de costos.

Nuestra propuesta de costo esta orientada a la compra de productos de primera
calidad y la seleccién de proveedores de excelente reputacion. De acuerdo a las

ventas proyectadas en un escenario conservador se estima vender
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aproximadamente 30 unidades diarias (segun el promedio de ventas anual), lo
cual representa una venta mensual promedio de 900 pollos a la brasa.
El costo de preparar una unidad de pollo a la brasa, papas fritas y ensalada se

describe a continuacion:
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Cuadro 2: Costo de preparar una unidad de pollo a la brasa

Cantidad costo
Descripcion necesaria Medida variable
1 pollo unitario

Pollo 1.00 Und. S/. 10.50
Papa blanca (yungay) 0.50 kg S/.0.64
Aceite 0.19 litros S/.0.92
Mayonesa 0.050 litros S/.0.51
Ketchup 0.050 litros S/.0.26
Mostaza 0.025 litros S/.0.10
Tomate 0.14 kg S/.0.34
Lechuga 0.07 kg S/.0.20
Rabanito / pepinillo 0.09 kg S/.0.32
Romero molido 0.05 kg S/.0.10
Sillao 0.01 litros S/.0.02
Cerveza blanca 0.10 litros S/.0.35
Vinagre blanco 0.01 litros S/.0.03
Aji panca molido 0.01 kg S/.0.06
Limén 0.30 kg S/.1.20
Ajo molido 0.01 kg S/.0.07
Aji 0.050 litros S/.0.51
Carbén 1.00 kg S/.1.20
Bolsa 21 * 24 cm (por ciento) 1.00 Und. S/.0.09
Bolsa para cremas (por ciento) 1.00 Und. S/.0.01
Poligrasa 50 * 70 cm (500 hojas) 2.00 Und. S/.0.05
Envase para medio pollo (por ciento) 0.11 Und. S/.0.05
Envase para 1 pollo (por ciento) 1.00 Und. S/.0.55
Envase para ensalada 1/2 It (por ciento) 1.00 Und. S/.0.22
Servilletas 4.00 Und. S/.0.16
Adicionales (envases y aderezos) S/.2.29

TOTAL COSTO

UNITARIO S/. 20.75

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 3: Costo Fijo Mensual

COSTOS FIJOS MENSUALES Costo Unitario Cantidad Total
Gerente General S/. 1,700.00 1.00 S/. 1,700.00
Maestro de cocina S/. 1,200.00 1.00 S/. 1,200.00
Cajero S/. 800.00 1.00 S/. 800.00
Motorizado S/.900.00 4.00 S/. 3,600.00
Ayudante de cocina S/. 750.00 1.00 S/. 750.00
Gastos de Planilla Sl. 11,793.25
Alquiler local de 50 mts2 aprox. S/. 2,000.00 1.00 S/. 2,000.00
Duo Fijo +internet S/. 130.00 1.00 S/. 130.00
Telefono movil S/. 60.00 4.00 S/. 240.00
Pago mensual por alquiler de POS S/. 26.04 10.00 S/. 260.40
Envio de EECC de POS S/.5.00 10.00 S/.50.00
Hosting y dominio de pagina web S/.116.67 1.00 S/.116.67
Mantenimiento de pagina web S/. 150.00 1.00 S/. 150.00
agua S/.100.00 1.00 S/. 100.00
luz S/.350.00 1.00 S/. 350.00
Gasolina S/. 260.00 4.00 S/. 1,040.00
gas S/.35.00 3.00 S/. 105.00
contador externo S/. 250.00 1.00 S/. 250.00
Total Costo Fijos Mensuales S/. 16,585.32

MARGEN DE CONTRIBUCION UNITARIO S/.29.24

pollos mensuales (Punto de equilibrio mensual) 567

pollos diarios (Punto de equilibrio diario) 19
Fuente: Elaboracién propia
Cuadro 4: Gastos Administrativos.

GASTOS ADMINISTRATIVOS | C.UNIT. CANTIDAD COSTO TOTAL

Papel Higiénico x unid. S/.0.71 15.00 S/.10.63

Jabon Liquido x unid. S/.13.00 3.00 S/.39.00

Bolsa de basura (por ciento) | S/. 18.00 0.60 S/.10.80

Papel toalla S/.2.20 12.00 S/.26.40

Trapos S/.3.00 4.00 S/.12.00
trapeador S/. 15.00 1.00 S/. 15.00

Ayudin S/.4.50 4.00 S/.18.00
Insecticidas S/. 8.00 1.00 S/. 8.00

TOTAL S/.139.83

Fuente: Elaboracién propia
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Cuadro 5: Costo Variable Mensual.

COSTOS VARIABLES MENSUALES

Costo Unitario

Pollo S/.10.50
Papa blanca (yungay) S/.0.64
Aceite S/.0.92
Mayonesa S/.0.51
ketchup S/.0.26
Mostaza S/.0.10
Tomate S/.0.34
Lechuga S/.0.20
Rabanito / Pepinillo S/.0.32
Romero Molido S/.0.10
Sillao S/.0.02
Cerveza Blanca S/.0.35
Vinagre Blanco S/.0.03
Aji panca molido S/.0.06
Limén S/.1.20
Ajo molido S/.0.07
Aji S/.0.51
Carbén S/.1.20
Bolsa 21 * 24 cm (por ciento) S/.0.09
Bolsa para cremas (por ciento) S/.0.01
Poligrasa 50 * 70 cm (500 hojas) S/.0.05
Envase para medio pollo (por ciento) S/.0.05
Envase para 1 pollo (por ciento) S/.0.55
Envase para ensalada 1/2 It (por ciento) S/.0.22
Servilletas S/.0.16
Adicionales (envases y aderezos) S/.2.29
TOTAL COSTO VARIABLE UNITARIO S/. 20.75

Fuente: Elaboracién propia
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Cuadro 6: Costo mensual de la planilla Rapipollo SAC.

. Precio MONTO
CONCEPTO % | Cantidad |\ iario 51| TOTAL s
1 |Remuneraciones
Gerente 1 S/.1,700.00( S/. 1,700.00
Cocinero 1 S/.1,200.00]| S/. 1,200.00
cajero 1 S/.800.00] S/. 800.00
Motorista 4 S/.900.00]| S/. 3,600.00
Ayudante de cocina 1 S/.750.00| S/. 750.00
Total S/. 8,050.00
2 |Derechos Sociales
CTS 670.83
Gratificaciones 1,341.67
3 |Leyes Sociales
AFP 12.50% 1,006.25
EsSalud 9.00% 724.50
COSTO TOTAL S/. 11,793.25
COSTO TOTAL MENSUAL S/. 11,793.25
COSTO TOTAL ANUAL S/. 141,519.00
Fuente: Elaboracién propia
Cuadro 7: Depreciacion.
Depreciacion Horno con freidora Depreciacion Mesa de trabajo
Costo Maquina 6,000.00 Costo Molino 1,800.00
Tiempo Vida 5 Tiempo Vida 3
Depreciacién Anual 1200 Depreciacion Anual 600.00
Depreciacion Mensual 100.00 Depreciacion Mensual 50.00
Depreciacion Diaria S/.3.33 Depreciacion Diaria S/.1.67
Depreciacion caja registradora Depreciacion Peladora
Costo Maquina 1,296.00 Costo Molino 1,650.00
Tiempo Vida 5 Tiempo Vida 3
Depreciacién Anual 259.2 Depreciacion Anual 550.00
Depreciacion Mensual 21.60 Depreciacion Mensual 45.83
Depreciacién Diaria S/.0.72 Depreciacion Diaria S/.1.53
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Depreciacion congeladora

Depreciacion Mostradores Melamine

Costo Maquina 1,299.00 Costo Molino 1,800.00

Tiempo Vida 5 Tiempo Vida 3

Depreciacién Anual 259.8 Depreciacion Anual 600.00

Depreciacion Mensual 21.65 Depreciacion Mensual 50.00

Depreciacién Diaria S/.0.72 Depreciacion Diaria S/.1.67
Depreciacion lavadero Depreciacion Licuadora

Costo Maquina 1,100.00 Costo Molino 315.00

Tiempo Vida 5 Tiempo Vida 3

Depreciacién Anual 220 Depreciacion Anual 105.00

Depreciacion Mensual 18.33 Depreciacion Mensual 8.75

Depreciacién Diaria S/.0.61 Depreciacion Diaria S/.0.29

Depreciacion Total mensual S/.316.17

Depreciacion Total anual

Del 1ero al 3er afio. S/. 3,794.00

Depreciacion Total Anual

Del 4to y 5to afio. S/.1,939.00

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 8: Inversién inicial.

Inversion Inicial Rapipollo SAC Costo Unitario [Unidades| Costo Total
Horno ecolégico con freidora de 2 canastillas 6,000.00 1 6,000.00
Ducto de ventilacion chimenea 1,000.00 1 1,000.00
Caja termica 450.00 4 1,800.00
Mesa de trabajo 4 niveles 1,800.00 1 1,800.00
Mesa de trabajo acero inoxidable 400.00 1 400.00
Estante de madera 200.00 1 200.00
Peladora de papa 10 Kg 1,650.00 1 1,650.00
Lavadero de una poza 1,100.00 1 1,100.00
Caja registradora 1,296.00 1 1,296.00
Mostradores de melamine 1,800.00 1 1,800.00
Envase cremas 10.00 4 40.00
Tacho grande 35.00 1 35.00
Colador 4.50 1 4.50
Batea java 10.00 1 10.00
Balanza 40Kg 135.00 1 135.00
Bandeja papas fritas 25.00 1 25.00
Bowl ensaladas 50.00 2 100.00
Trinche 11.00 1 11.00
Licuadora semi industrial 315.00 1 315.00
Cortador de papas 125.00 1 125.00
Servidor de papas 7.00 1 7.00
Bolsa de basura negras (por ciento) 18.00 1 18.00
Bolsas blancas 21 * 24 cm (por ciento) 8.50 1 8.50
Bolsa para cremas (por ciento) 0.50 1 0.50
Poligrasa 50 * 70 cm (500 hojas) 13.00 1 13.00
Envase para medio pollo (por ciento) 45.00 1 45.00
Envase para 1 pollo (por ciento) 55.00 1 55.00
Envase para ensalada 1/2 It (por ciento) 22.00 1 22.00
Taper de plastico 3 It 4.00 3 12.00
Recogedor 5.00 1 5.00
Cuchillo 8" 29.00 1 29.00
Tijera corta pollo 22.00 2 44.00
Rallador grande 10.00 1 10.00
Congeladora coldex 271 It 1,299.00 1 1,299.00
Cajas para delivery 500.00 3 1,500.00
Pinzas ensalada 15.00 2 30.00
Tabla para picar 117.00 3 351.00
Salero 7.00 2 14.00
Piso de jebe 180.00 2 360.00
Mandil 20.00 3 60.00
Gorro (uniforme) 20.00 4 80.00
Casacas ypolos (uniforme) 50.00 4 200.00
Mapa para delivery 200.00 1 200.00
Disefio de logotipo 50.00 1 50.00
Publicidad (folleteria y mershandising) 2,000.00 1 2,000.00
Sefializacion 300.00 1 300.00
Arquitecto (Planos del local) 150.00 1 150.00
Letrero para Local 1,000.00 1 1,000.00
Depésito para alquiler de local de 50 mts2 aprox. x2 meses 2,000.00 2 4,000.00
Acondicionamiento de local 3,000.00 1 3,000.00
Software para pedidos y central telefonica 2,000.00 1 2,000.00
2 monitores LCD de 19" 220.00 2 440.00
1PC 1,000.00 1 1,000.00
POS 70.80 10 708.00
Desarrollo de pagina web 2,000.00 1 2,000.00
Compra de equipos celulares 89.00 5 445.00
Gastos municipales y Digesa (permisos) 450.00 1 450.00
Gastos Legales (minuta) 1,000.00 1 1,000.00
Indecopi (registro de marca) 535.00 1 535.00
Gastos de contabilidad (libros contables, impresion de facturas, gui 500.00 1 500.00
ACTIVOS HJOS TOTALES (GNK) S/.41,787.50
Fuente: Elaboraciéon Propia.

COSTO FIJO MENSUAL POR 3 MESES (MO Y CIF) S/. 49,756
COSTO COMPRA DE MATERIA PRIMA S/. 12,942
UTILIDAD PROYECTADA AL 3ER MES S/. -18,181
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| CAPITAL DE TRABAJO NETO s/. 44,517 |

| INVERSION INICIAL s/. 86,304 |

Fuente: Elaboracién propia.

3.2.4. Calculo del capital de trabajo

El capital de trabajo se calculé tomando en cuenta los costos y gastos necesarios
para el funcionamiento de la empresa hasta el punto de lograr el saldo suficiente
para que la empresa opere bajo los recursos propios generados. En suma, el
capital de trabajo asciende a S/.86,304.00. La inversion requerida sera invertida

entre los 4 accionistas, es decir no se solicitara financiamiento.

La tasa de descuento (COK) que solicitan los accionistas es 15% como minimo
3.2.5. Estrategia de precios

Debido a que iniciaremos como una empresa pequefia el poder de negociacion
sera bajo y por ende los precios se regiran segun el mercado. En ese sentido, la
polleria manejara precios competitivos en funcién a la estructura de costos de la
empresa y a los precios que presenta nuestra competencia, ya que no es
conveniente estar fuera del rango de precios que ellos manejan.

Para poder establecer una politica de precios adecuada, competitiva y que
otorgue un valor econdmico coherente es necesario evaluar los precios de
servicios similares en el distrito. En el siguiente cuadro se muestran los precios de

las principales pollerias del distrito.
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Cuadro 9: Precios de los principales competidores.

Empresa Precio
Pollo
Timbo S/. 50.00
La lefia S/. 55.00
Rocky's S/. 55.90
Norky's S/. 65.90
Pardos S/. 66.90
Don Belisario S/. 50.90
Las Canastas S/. 58.00

Fuente: Elaboraciéon Propia
Los precios del servicio de venta de pollos a la brasa por delivery serian los

siguientes:

Cuadro 10: Precios establecidos para el servicio Delivery

Servicio Precio unitario
1 Pollo a la brasa, papas y ensalada S/ 49.99
% pollo a la brasa S/ 30.00

% de pollo a la brasa, papas y
ensalada S/ 17.00

Fuente: Elaboracion propia

3.2.6. Canales de Promocién y Venta.

Lo mas importante en nuestra propuesta de negocio de comercializacion de pollos
a la brasa por delivery es hacer una medicién detallada y periddica a nuestros
principales indicadores de desempefio (KPI): “Las llamadas telefénicas” y “los
tiempos de entrega”; con los cuales podremos medir las ventas de la empresa.
Por lo tanto todas las estrategias que se crearan estaran absolutamente ligadas a
fortalecer estas herramientas.

El objetivo es dar a la marca “Rapipollo” un lugar en la mente del consumidor,
frente a las propuestas de la competencia, buscando asociarle una serie de
valores positivos como rapidez y calidad de servicio.

Canales de Promocion
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Nuestra propuesta de negocio debe iniciar con un plan de comunicacion
coherente, puesto que no seria pertinente hacer altas inversiones en publicidad al
inicio de las actividades, sin que se hallan realizado los ajustes necesarios en el
proceso de entrega del producto, el cual podria presentar inconvenientes al inicio,
y de esta manera no se perjudique la imagen de la marca. Se buscara el contacto
con los clientes via internet utilizando las redes sociales para anunciar
promociones y ofertas. Indudablemente, se podra interactuar de manera mas
significativa tomando en cuenta la demanda por redes como el Facebook,
Instagram y Twiter. Ademas, la promocion del servicio incluird volantes, imanes,
mailing directo y publicidad en paginas que agrupan a negocios del ramo.

La administracion de las cuentas de la empresa en redes sociales, estara a cargo
del mismo personal. Asimismo, la construccion y mantenimiento de la pagina web
estara a cargo de un trabajador independiente. Posteriormente, dependiendo del
nivel de ingresos se analizarad la negociacion con agencias especializadas en
servicios de asesoramiento en CRM (relaciones con los clientes) y Community
Manager (administracion de las comunidades de la empresa en redes sociales).
Canales de Venta.

Se piensa llegar al cliente por los siguientes canales:

* Venta directa: los productos se venderan de manera directa al cliente via

telefonica o acercandose al punto de venta.

* Servicio de delivery: se proporcionara de manera gratuita. Los gastos en los que
se incurra deberan ser contemplados en la estructura de costos, pero el cliente
debe percibirlo como un valor agregado que no tiene costo. Asimismo, se contara
con 4 motorizados en horarios rotativos, que se encargaran del reparto de los

pedidos. Estaran bien presentados, ya que representan la imagen de la empresa.
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De preferencia, se contratara a personal que viva cerca del negocio, en el distrito
de pueblo libre para que se pueda contar con su apoyo inmediato en caso de ser

requeridos en horarios y fechas de alta demanda.

» Se contara con dos lineas de teléfono fijo, las cuales seran parte de nuestra
central de pedidos. En un inicio se contara con una persona encargada de tomar
los pedidos, a quien el administrador y/o duefio del negocio podra apoyar, para
mas adelante, conforme aumente la demanda y sea necesario, contratar a una

persona mas a medio tiempo.

3.2.7. Condiciones y restricciones en el servicio delivery.

e Zona de reparto limitada e informada en la llamada. Se indicara la cobertura
de reparto al ingresar la direccion en la plataforma web.

e La empresa se reserva el derecho de cambio o variacion en el tiempo de
entrega del servicio de delivery si hubiese algin evento fortuito.

e Monto minimo para solicitar el servicio delivery: S/ 30.00 (treinta y 00/100
Nuevos Soles) por medio pollo.

e El tiempo de entrega del pedido solicitado sera indicado en la llamada por el
operador. Asi también, el tiempo es indicado en la boleta de venta que se
brinda al cliente al momento de entregar su pedido.

e La garantia de "30 minutos o gratis" es indicada por el operador en la llamada.

e La garantia de 30 minutos o gratis podra suspenderse o estar sujeta a
cambios (tiempos extras) debido a dias festivos y/o feriados, huelgas,
condiciones de clima (lluvias, neblina, garta, etc.), desastres naturales
(sismos, terremotos, huaycos, entre otros), dias de eventos deportivos/partidos

de futbol o ubicacion de la vivienda (dificultades de acceso en determinadas
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horas, incremento de peligrosidad, etc.); lo cual sera informado al momento
que el cliente se contacte con la empresa para realizar su pedido.

e El tiempo de garantia solo es valido hasta la puerta principal del condominio o
edificio y en caso de empresas: hasta la zona de recepcién; y, siempre que se
brinden todos los datos de ubicacion e identificacion requeridos por el
operador (en caso haga el pedido por teléfono).

e La garantia de 30 minutos o gratis es valido hasta 4 pollos por pedido.

En el caso de la suspensién y/o demora del servicio estas circunstancias estan

relacionadas a situaciones atipicas ya enunciadas anteriormente como los dias

feriados, desastres naturales, huelgas, eventos deportivos que dificulten el libre
transito, etc. En situaciones que se puedan anticipar se publicara en la pagina
web y/o se le comunicara al correo de los clientes registrados los motivos de
cambio o variacion en los tiempos de entrega con el fin de evitar su incomodidad.

Por otro lado, en el caso de situaciones inesperadas que comprometan la entrega

del servicio atribuible a factores externos no habituales se le pedira disculpas por

la suspension o demora en la entrega del pedido.

3.2.8. Indicadores clave de desempefio.

Estos Indicadores nos permitiran cumplir con los objetivos de la empresa, ya que
nos brindara la informacion necesaria para poder gestionar nuestros recursos

eficientemente e ir mejorando a lo largo del tiempo.

Cuadro 11: Indicadores de desempefio.

OBJETIVOS INDICADORES ACCIONES RESPONSABLE PROPOSITO
Captar clientes | # De clientes - Email marketing. Incrementar las
potenciales del nuevos G ventas y la base de

~ - erente
mercado actual | captados a - Campafias de promocion datos de la
de pollo a la través de redes | a través de redes sociales empresa.
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brasay lograr
fidelizarlos a
través del
tiempo.

sociales.

# De
transacciones
efectivas
realizadas via
telefénica

# De clientes
que se
comunican por
segunda vez a

Facebook, Instagram y
Twiter.

- Publicar Banners, afiches
y repartir volantes e imanes
en edificios aledafios.

solicitar
delivery.
-Promocionar la pagina web
de la empresa para lograr

# Tiempos de presencia de marca. Posicionarnos en la

entrega de los mente del
Posicionarnos pedidos. -Ofrecer promociones consumidor como la
como el mejor # De clientes especiales a los clientes Gerente empresa que ofrece
servicio delivery | nuevos que seguidores de la empresa el servicio de
en la venta de solicitan el en las redes sociales. delivery mas flexible
pollo a la brasa. | servicio al contar con més

mensualmente. |- Medicion semanal de los vias de contacto.

tiempos de entrega.
) -Informar a través de la

Comunicar la # De clientes pagina web, redes sociales Informar a los

pertenecientes banners v afiches sobre la clientes que el
cobertura del L y o .
servicio de al distrito que cobertura del servicio. Gerente servicio de delivery

. solicitan se circunscribe a un
delivery deli . .
elivery. area determinada.

Obtener una -Potenciar la publicidad a Alcanzar en el
tasa de 8% de través de las redes sociales, tercer afio un
crecimiento # De pollos ala |pagina web y banners crecimiento del 8%
anual en el brasa vendidos |ofreciendo mejores Gerente tasa que

tercer afo en
las ventas del
pollo a la brasa

en el afio.

beneficios a los clientes que
realicen comparas
recurrentes.

corresponde al
crecimiento anual
del sector.

Fuente: Elaboracién propia

3.2.9. Proyeccion de flujo de caja (Escenario esperado).

Cuadro 12: Flujo de caja anual
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FLUJO DE CAJA ANUAL

0 1 2 3 4 5
Ventas (unidades) 11,351.52 13,054.25 13,706.96 14,392.31 15,111.92
Precio 49.99 49.99 49.99 49.99 49.99
INGRESOS 567,462.39 652,581.75 685,210.84 719,471.38 755,444 .95
Productos gratis y merma -23,549.21 -24,726.67 -25,963.00 -27,261.15 -28,624.21
Costo Variable -235,492.07 -247,266.67 -259,630.01 -272,611.51 | -286,242.08
Costos Fijos -199,023.80 -208,974.99 -219,423.74 -230,394.93 | -241,914.67
Gastos Administrativos -1,677.90 -1,761.80 -1,849.88 -1,942.38 -2,039.50
Depreciacion -3,794.00 -3,794.00 -3,794.00 -1,939.00 -1,939.00
EBIT 103,925.42 166,057.63 174,550.21 185,322.42 194,685.49
Impuestos (30%) 31,177.63 49,817.29 52,365.06 55,596.73 58,405.65
Depreciacion 3,794.00 3,794.00 3,794.00 1,939.00 1,939.00
FEO 76,541.79 120,034.34 125,979.15 131,664.69 138,218.84
Activo Fijo Total 41,787.50 7,140.63
Capital de trabajo 44,516.84 44,516.84
FCLD 86,304.34 76,542 120,034 125,979 131,665 189,876
FCNI 86,304.34 76,542 120,034 125,979 131,665 189,876
VNA S/. 323,532.08
TIR 113%

En este caso se acepta el proyecto, ya que el valor presente neto es mayor a0y
la rentabilidad maxima que ofrece el proyecto (TIR) es mayor al costo de

oportunidad (COK=15%) del inversionista.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

El pollo a la brasa esta posicionado en la mente del consumidor del distrito de
pueblo libre como la primera opcion cuando desea comer algo y no hay
comida preparada en casa.

La comercializacién de pollos a la brasa en el punto de venta o delivery en “30
minutos o es gratis” sera una oferta de valor apreciada por los clientes en el
distrito de Pueblo Libre.

El servicio de delivery estara condicionado por el rango de cobertura, dificultad
de acceso, peligrosidad o condiciones climéaticas que interfieran con el
servicio.

Los clientes valoran el sabor y la atencidén rapida como criterios fundamentales
en la eleccién de un servicio de comida.

La demora en la entrega es considerada por la mayoria de los clientes como
un factor que determina la eleccion de un servicio de delivery en el distrito de
pueblo libre.

La mayoria de clientes por la falta de tiempo y la vida acelerada que llevan
optan por salir a comer o solicitar un delivery antes que cocinar y
generalmente escogen productos cuya preparacion y sobretodo la entrega sea
rapida.

Las papas fritas constituyen el complemento preferido por los consumidores
de pollo a la brasa en el distrito. Asimismo, los otros complementos como
papa sancochada, arroz chaufa y otros no tienen tanta preferencia. Por ello,
nuestro producto sdélo se ofrecera con papas fritas y ensalada.

Con el objetivo de cumplir con la promesa de entregar el pollo a la brasa en 30
minutos o gratis la empresa iniciara labores con 10 pollos a la brasa listos para
su entrega y 10 pollos pre cocidos, los cuales ingresaran al horno al quinto
pollos a la brasa vendido. Esta accidn es simultdnea al ingreso al horno de 10
pollos a la brasa crudos, que llegaran hasta la fase de pre cocido y seran

colocados al horno cuando el stock llegue a 5 pollos a la brasa listos para su
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entrega, al mismo tiempo se hara el ingreso de 10 pollos crudos al horno para
gue se repita nuevamente el proceso descrito.

La propuesta de negocio sera sostenible en el tiempo sobre la base de la
calidad de servicio, calidad del producto, precio y tiempo de entrega delivery
de 30 minutos, ya que estos atributos son valorados por los clientes.

Se manejara procesos sincronizados, los cuales seran susceptibles de ser
mejorados posterior a la puesta en marcha de la propuesta de negocio para
cumplir con la promesa de delivery en 30 minutos o gratis.

El proceso de recepciéon de pedido de pollo a la brasa debe ser administrado
muy eficientemente, ya que en la actualidad los consumidores que solicitan
pollo a la brasa delivery tienen muchos inconvenientes como: entrega
incompleta, tardanza en la entrega, no se concreta la entrega 0 no se ubico la
direccion.

Financieramente la oportunidad de negocio es rentable, puesto que nos
permite obtener una utilidad neta después de impuestos de S/76541.79 en el
primer afio lo que nos permitird cubrir el 88% de nuestra inversion. Asi
también se visualiza una tendencia de crecimiento positiva en la proyeccion

de 5 afios realizada.
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Anexo 1: Experiment Board

EXPERIMENT BOARD

lograr este objetivo.

Para elaborar tus supuestos:
Para que hipdtesis sea cierta,
supuesto tiene que ser cierto

Para identificar tu Supuesto de Mayor Riesgo : El supuesto sobre el cual tengo GET OUT OF THE BUILDING!

menos informacidn y es clave para la viabilidad de mi hipétesis es...

Determina qué metodo usaras
para probar tu supuesto: La
forma mas ecénomica de probar
mi supuesto es...

Determina qué criterio es suficiente para el éxito: Llevaré a cabo el
experimiento con# de clientes y espero una fuerte sefial de # de clientes.

Comenza aqui. Haz una lluvia de ideas con notas adhesivas y jalalas hacia la derecha para iniciar tu experimento | Experimento 1 2 3 4 5
¢ Quién es tu cliente? Sé lo mas especffico posible. Tiempo limite : 5 min
1-Familias que prefieren 2- Familias que cuentan 4- Familias que prefieren
comer en casay no con poco tiempo disponible el pollo ala brasa frente Familias que Familias que Familias que
acialopion: Cliente prefieren comey'en | prefieren comer e prefieren comer en
3- Familias con hijos que 5- Familias que llegan de trabajar, casayno cognar | casayno cocinar | casay no cocinar
vivan en &l Distrito de quierencomerunpolloala brasa
Pueblo Libre.
¢ Cual es el problema? Describelo desde la perspectiva de tu cliente . Tiempo limite : 5 minutos es cuesta encontrar
2- Los padres de familia 3- Existe demoras en la 5- Incomodidad de salir a la calle Los padres de Les cuesta » un servicio de
estan cansados para atencion en los restaurantes con nifios que se aburren. il = encontrar un senvicio delivery que sea
Problema de delivery que sea [ rapide y de buena
. cansados para -
1- Les cuesta encontrar un serviciode 4- Les cuestatrasladarse por la alta congestion S~ rapido y de buena calidad R
delivery que sea rapido y de buena calidad vehicular e inseguridad en horas de almuerzo yfo cena. calidad Hipotesis
Cliente/Problema:
Define la solucién sélo luego de haber validado un problema que valga la pena resolver. Tiempo limite : 5 min. \\—/ Palleria solo delivery
con un tiempo de Familias que prefieren
.
Solucién entrega .de 30'oes corr_ler encasayno
gratis y con cocinar, les cuesta
_ _ — _ complementos encontrar un servicio
Haz una lista de supuestos que deben ser ciertos para que tu hipotesis sea cierta. diversos de delivery que sea
Estilode No saben donde Alto nivel | | Porque prefieren Alta Estan dispuestos a Estilo de vida No saben donde  |Estan dispuestos a rapido y de buena
vida encontrar de stress = comodidad de carga pagar Supuesto de | agitado encontrar pagar calidad
e una oferta rapida comeren casa ko Rolnalciegalds Mayor Riesgo una oferta répida | por una oferta de
de delivery valor diferenciada. de delivery EErelaErEeE
¢ Necesitas ayuda? Utiliza los supuesto que deben ser ciertos para que tu hipdtesis sea cierta i
Para elaborar una hipotesis de Método y
Cliente/Problema: Creo que mi | Para Elaborar una Hipdtesis de Problema/Solucion: Creo que esta soluciéon Criterio de EXPLORACION EXPLORACION PITCH
cliente tienen un problema para  |resultara en este resultado cuantificable. éxito 6/10 6810 60%

Resultado y 4/10 710 60%
Decision PIVOTEAR PERSEVERAR PERSEVERAR
_Llevan comida _ Solicita N
p;eparada 8casa. |ororencias de _tes parece :.[Indo.
Aprendizaje |- ocan amigos para —-es parece ulll

referencias sobre
senvicios de
delivery de calidad.

solicitar delivery.
_Elpollo ala brasa
es el plato preferido.

_Pagarian por esta
oferta.
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Anexo 2: Business Model Canvas

Business Model Canvas

RAPIPOLLO

Disefiado para:

PROYECTO DE TESIS UPC 2015

Relaciones Clave
Motivacion para realizar sociedades:
1. Proveedor de pollos
2. Proveedor de insumos principales
(papas y vegetales)
3 Franquiciados
4. Nuestros empleados : principalmente
el(los) cocineros y los motorizados

- Tus socios clave

- Proveedoresclave

- Recursos que te proveen
- Actividades que realizan

Tu negocio esta basado en:

1. Crearemos un valor agregado buscando un aharro de tiempo por

parte de nuestros consumidores.

Caracteristicas:

Actividades Clave
Categorfas:

Software para recepcion de llamadas con 3 pantallas:
una para caja, otra para cocina y otra para motorizados.
2. Mapa con las rutas del Distrito.

- {Qué actividades clave requiere tu
propuestade valor?

- Canales de distribucion

- Relaciones conlos clientes

Tipos de recursos:

1. Software para recepcion de llamadas con 3 pantallas: una para caja,
ofra para cocina y otra para motorizados.

2. Lacreacion de unaweh y una apps para los pedidos

- ¢Qué recursos requiere tu propuesta de valor?
- Recursos de tus canales de Distribucion

- Necesidades paralas relaciones conlos
clientes

- Necesidades paralos flujos de ingresos

1. Un proceso productivo sincronizado; el cual deberd involucrar lo siguiente:

Recursos Clave

Propuesta de Valor

Caracteristicas:

1. La promesa de entrega serd de "30 minutos o gratis"

2. Complementos diversos a eleccion del cliente.

Camote frito, patacones, arroz chaufa, choclo, papa sancochada,
diferentes tipos de papas fritas, etc.

3. Distintas vias para la recepcion de sus pedidos.

Haremos uso del comercio electronico para la recepcidn de los
pedidos: telefonia, aplicativo, web, efc.

4. El uso constante de promociones creativas para llamar la atencion

de los clientes, como por ejemplo: el pollo de 3 pechugas

Relaciones con los clientes
Ejemplo:
1. Queremos posicionamos como el servicio delivery
més rapido de pollo a la brasa en el mercado.
2. Los clientes tendran las facilidades de solicitar sus pedidos a través
de distintos medios.
3. Los clientes podran elegir complementos a su gusto.

- ¢Qué tipo de relaciones buscamos conlos clientes
corto/mediano/largo plazo?
- ¢C6mo se puedenintegrara nuestro modelo de negocios?

- ¢Cudnto cuestan?
- ¢Qué tipo de valor estamos generando paralos clientes? Proceso de evaluacién de Distrbucion
- ¢Qué tipo de necesidades estamos atacando? ; ) _
- §Qué paguetes osoluciones estamos creando paranuestros 1- Presencia: hargmos uso de imanes y folletos para que el cliente
dientesmeta? tenga nuestros nimeros.
- ¢Qué tipo de problemas en el mercado estamos resolviendo? 2 At()iquisicién: el cliente podra hacer sus pedidos a través del teléfono,
WeDy app.

Tipos:

- §Qué recursos clave son los mas costosos?
- ¢Qué actividades clave son las més costosas?

- ¢Cudles sonlos constos mas relevantes inherentes atu modelo de negocio?

| PUVTODERQULBRO |

Precios Fijo:

1. Manejaremos este negocio basado en una economia de escala en la que huscara reducir el margen de utiidad
a cambio de incrementar nuestros volimenes de ventas.

Flujos de Ingresos

3. Entrega: la entrega se realizard a través de los motorizados
4. Post-venta: utilizaremos el mismo nimero telefénico con otra opcion
asi como las redes sociales para dar el servicio post venta.

- ¢Qué canales de comunicacion prefieren tus clientes?
- §Comolos estas contactando ahora mismo?

- ¢Como estamosintegrando dichos canales?

- ¢Qué canales funcionan mejor?

- §Qué canales son més eficientes en cuantoacostes?
- ¢Como los estdsintegrando ensurutina?

Mercado Meta - Clientes
Ejemplo:
1. Consumidores que cuenten con poco tiempo
disponible para almorzar o cenar.
2. Familias (de 2 personas a més) que vivan en el distrito en el
Distrito de Pueblo Libre.
3. Personas que lleguen de trabajar que quieran comer un pollo
a la brasa y que no deesen lavar platos.

- ¢Para quién se estd creandovalor?
- ¢Quiénes son nuestros clientes mas
importantes?

1. Utiizaremos un precio fijo para el pollo a la brasa con complementos que incluirén servicio delivery gratuito.

1. Se utiizarén todos los mediios de pago: efectivo y todas las tarjetas de crédito en tienda y a travez de los motorizados.

- Tus clientes estan dispuestos apagar ¢ por qué clase
devalor?

- {Por qué estan pagando actualmente?

- ¢Como preferirian pagar?

- {Cudnto contribuye cadaflujo de ingresosal total de
tus ingresos?
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8.

9.

mente cuando deseas comer algo y no hay comida preparada en casa?
¢,Cuales son los criterios tomas en cuenta al escoger un restaurante?

¢,Con cuanta frecuencia sales a comer con tu familia y que comida prefieren?

¢,Cuales son las razones que te motivan a adquirir alimentos fast food como las hamburguesas, pizzas, pollos a la brasa, etc?

Cuéntame la historia sobre tu ultima experiencia de un pedido delivery de comida.

Cuéntanos cual ha sido tu peor experiencia al solicitar un servicio de comida por delivery.

¢, Cuales son los factores que influyen al momento de tomar la eleccion de un servicio delivery vs otro?
¢, Qué medios usas para contactar un servicio delivery de comida?

Cueéntanos la historia de tu dltima experiencia de un pedido de pollo a la brasa delivery.

10.¢Cuales son tus complementos preferidos y los que te gustaria que acompafien
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