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RESUMEN EJECUTIVO
 
La realización de eventos familiares y amicales normalmente resulta ser un desafío, esto se complica más aún cuando los organizadores desean preparan algún ágape, especialmente cuando este se realiza a base de fuego y carbón; puesto que obtener todos los materiales y equipos necesarios para este tipo de eventos en particular puede resultar muy complejo. El factor económico, espacio y tiempo puede ser elementos limitantes para la compra de uno de estos mencionados.
Tras esta problemática concisa, pero a la vez demandada, nace EN TU HATO, propuesta que tiene como objetivo poder brindar el servicio de equipos e implementos de cocción las diversas comidas preparadas base de fuego y carbón, es preciso mencionar que hoy en día el “Boom gastronómico” en Perú permite poder asumir, en cada persona, el rol de cocinero sin la necesidad de ser uno especializado en la materia fundamentalmente al momento de llevar a cabo eventos especiales e íntimos suyos. 
El equipo de EN TU HATO está liderado por estudiantes de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, los cuales tras un estudio de mercado presenta esta idea de negocio con una propuesta de valor única y distinta en al mercado actual. Asimismo, este grupo, cuenta con el conocimiento y la experiencia basta para poder ejecutar las ventajas competitivas descubiertas y asumir los retos que implica el desarrollo de este proyecto.
 
Palabras clave: Parrilla, equipos, herramientas, fuego, carbón, eventos, cocción, servicio, cliente, comida, realizar.
 
 
 
 
ABSTRACT
 
The carrying out of family and amical events usually turns out to be a challenge, this is even more complicated when the organizers want to prepare some agape, especially when this is done with fire and charcoal; since obtaining all the materials and equipment necessary for this type of events in particular can be very complex. The economic factor, the space and the time can be limiting elements for the purchase of one of these previously mentioned.
After this concise, but demanded problem, YOUR HATO is born, a  proposal that aims to provide the service of cooking equipment and implements for different meals prepared based on fire and charcoal, it is necessary to mention that today’s " Gastronomic boom "in Peru allows to assume, the role of a chef without being specialized one fundamentally at the time of carrying out special and intimate events.
EN TU HATO team is led by students from the Peruvian University of Applied Sciences, whom after performing a market study presents this business idea with a unique and different value proposition in the current market. Likewise, this group has enough knowledge and experience to be able to execute the discovered competitive advantages and assume the challenges that the development of this project implies.
 
Keywords: Grill, equipment, tools, fire, coal, events, cooking, service, customer, food, perform.
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1.  Introducción
 
El siguiente proyecto de investigación y emprendimiento, quiere dar a conocer la viabilidad del servicio de alquiler de equipos que funcionen a base de carbón como; la parrilla. Por tal motivo, se ha identificado la necesidad del delivery de instrumentos y herramientas que faciliten la organización y realización de reuniones sociales de una manera práctica y sin costos excesivos. El proceso de identificación de la necesidad nos llevó a la conclusión de la disposición de los clientes para adquirir este servicio a sus domicilios. Se ha visto conveniente, empezar la investigación cualitativa con diversas entrevistas y encuestas realizadas a grupos estratégicos de Lima Metropolitana
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2. Aspectos generales del negocio
 
2.1 Idea / nombre del negocio
 
EN TU HATO, es una empresa peruana que surge básicamente de tres problemáticas claves para la realización de un evento en el cual tengan como banquete platillos hechos a base de fuego y carbón (parrilla). 
En primer lugar, hay muchos hogares, los cuales no cuentan con las herramientas y utensilios necesarios para poder realizar un evento como este, ya que, al adquirir estos materiales y el equipo para fechas sumamente puntuales, no les resulta beneficioso, por diferentes variables, ya sea por el precio del bien o el espacio físico que puede ocupar en un lugar determinado, así mismo, por no contar con el conocimiento adecuado de cómo hacer mantenimiento del equipo respectivo, ya que se puede precisar que Lima es uno de los departamentos con mayor humedad en el país, por lo que esto generará que la compra de uno de estos bienes se deteriore, se oxiden y deprecien con mayor facilidad.
En segundo lugar, la gastronomía peruana permite poder disfrutar de diferentes platillos y de suculentos potajes a los que se tiene acostumbrado al público limeño. Existen diferentes formas de cocinar un bife, cerdo, pollo, etc. En el cual uno de los procesos más importante de estas formas gastronómicas es precisamente la superficie donde se cocine, actualmente el Perú cuenta con una maquinaria principal para la cocción con fuego y carbón: Las Parrillas, por este lado descubrimos que nuestro público gusta de poder variar y degustar de las diferentes formas y en diferentes pasajes de la vida, como dice el refrán: En la variedad está el gusto. 
Por último, realizar la labor de azar o freír durante el festejo resulta para muchos participantes tedioso, pesado e incómodo ya que el primordial objetivo es pasar un grato momento al lado de sus allegados y seres queridos, esto genera un problema para las personas, ya que muchas veces no cuentan con el conocimiento para poder freír y cocinar de estos platillos de una forma más práctica y rápida.
Es por ello que el nombre que se le ha designado a la empresa es “EN TU HATO”, la cual nació básicamente para hacer sentir que el jolgorio y el buen momento se puede realizar (como usamos en la jerga peruana) en la hato (casa) de cada uno de los clientes, así mismo buscamos que sientan familiarizados con nuestro servicio ,como con los miembros de nuestro equipo de trabajo ,de esa manera ,puedan brindarnos su confianza de ingresar a sus hogares ,sin sentir incomodidad ,de sentirnos ajenos a ellos, de esa forma ellos se puedan sentir fidelizados a nuestro servicio sin la necesidad de buscar otro lugar, para pasar un buen rato acompañado de gratas amistades y familia, sobre todo pueda aventurarse en el proceso que implica realizar una buena parrilla para así poder disfrutar a pleno los riquísimos potajes que nuestro país nos tiene acostumbrados. 
Por otro lado, nuestro servicio está dirigido para el Nivel socioeconómico B y B+, debido a que estos cuentan con el ingreso económico, adecuado para poder adquirir nuestro servicio. Por otra parte, brindaremos nuestro servicio a diferentes partes de lima, pero inicialmente nos enfocaremos a los siguientes distritos: Pueblo libre, Jesús maría, San Miguel, Magdalena, La Perla (Callao), debido a que son distritos que se encuentran en una misma zona geográfica, para que el traslado de nuestros materiales sea de forma más rápida.
Por otra parte, usaremos un canal de distribución de venta directa, en cuanto al canal de distribución tecnológica utilizaremos canales tradicionales, audiovisuales, electrónicos. 
 Por consiguiente, las ventas se realizarán vía internet, como el plan de medios será desarrollado vía redes sociales e internet para empezar y luego iremos diversificando los medios, de acuerdo con el crecimiento de la empresa.
Así mismo guardaremos una relación con nuestros clientes de forma personal (debido a que nos centraremos no solo en brindarle el servicio, si no también, brindarle un momento divertido y pleno con su familia, amigos o compañeros de trabajo), para lo cual usaremos la empatía, para poder conectar con nuestros clientes, Así mismo, le brindaremos compromiso, respecto y rapidez, para que el cliente sienta la confianza de poder adquirir nuestros servicios.
En cuanto a la fuente de ingresos realizaremos pedidos vía teléfono, como por internet realizaremos diferentes paquetes para poder segmentar mejor nuestro nicho de mercado así mismo el cobro será en efectivo, el 50% antes de la entrega, y 50% luego de haberse realizado el servicio.

Figura N°1 -Modelo Canvas
 
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia

 
2.2 Descripción del proyecto
 
EN TU HATO, propone brindar el servicio a domicilio de parrillas donde los instrumentos de cocina, el fuego y carbón sean los elementos característicos de una nueva propuesta de negocio para eventos familiares.
Esta propuesta tiene como objetivo poder facilitar a los clientes, los materiales, utensilios y herramientas que realizaran para la elaboración de sus platillos. Asimismo, les brindaremos recomendaciones, para solucionar problemas frecuentes que pueden surgir en el proceso de dicha elaboración, de esta manera puedan compartir junto con sus seres queridos, de este arte culinario, y de esta manera pueda aprender, divirtiéndose y pasar gratos momentos.
Por otro lado, observamos que las personas que hacen las parrillas en casa lo hacen como un acto de alegría, de unión familiar y de festejo con los amigos para disfrutar cocinando, por eso cualquiera se lanza a la aventura de hacerlo. Es por ello por lo que el servicio se centrara no solo en ofrecen los materiales, utensilios y herramientas necesarias para poder realizar la parrilla en casa, si no que buscamos que nuestros clientes estén a gusto con nuestro servicio. Además, se sientan en la capacidad de aventurase a hacer ellos mismos la parrilla, por lo cual les bridaremos las herramientas adecuadas, consejos (tips), videos, para que puedan sorprender a sus familiares, amigos y compañeros. 
EN TU HATO tiene como finalidad que las personas pasen un grato momento, ya que el servicio que ofrecemos busca crear agradables experiencias en el entorno social del cliente. 
 
Cabe mencionar que, dentro de la teoría psicológica propuesta por Abraham Maslow, llamada la pirámide de Maslow, o jerarquía de las necesidades humanas, nos centraremos en satisfacer las siguientes necesidades: fisiológicas, afiliación y reconocimiento.
En el caso de las necesidades fisiológicas, cubriremos una de las necesidades más básicas, que es la alimentación. Por otra parte, en el caso de la necesidad de afiliación, cubriremos esta necesidad debido a que ayudaremos a que nuestros clientes, obtengan un grato ambiente mediante el cual se puedan relacionar de mejor manera con sus seres queridos, logrando de esa forma se fortalezcan sus vínculos sociales y familiares, al crearse un ambiente íntimo en el cual puedan elaborar con nuestra ayuda, diversos platillos. Así mismo en el caso de la necesidad de reconocimiento, le brindamos a nuestros clientes los conocimientos requeridos para aprender sobre la elaboración del arte de la parrilla, de forma puedan sentirse seguros al adquirir diversos materiales e instrumentos, ya que podrán sacarle el mejor provecho posible, en menor tiempo.
La propuesta de EN TU HATO hará énfasis que al adquirir nuestro servicio lo único que se necesita para cocinar la parrilla son las ganas de pasarla bien y divertirse.
Finalmente buscamos relacionarnos de una forma más íntima con nuestros clientes, conectándonos con ellos y compartiendo sus momentos divertidos e inolvidables a través de nuestros medios digitales.
 
2.3 Equipo de trabajo
 
Este es el Equipo Directivo de la empresa EN TU HATO, juntos hemos alcanzado a desarrollar la idea de negocio con el objetivo que nuestra organización tenga resultados extraordinarios.
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Me considero, una persona consciente de la vida y capaz de aceptar retos, con muchas ansias de aprender y salir adelante, desenvolverme y crecer como ser humano. En el ámbito humanístico trato siempre de poner lo mejor de mí. 
Soy egresada del instituto ADEX en el año 2011, carrera técnica de Administración de Negocios Internacionales y comercio exterior. Actualmente me encuentro en el décimo ciclo universitario, convalidando la carrera de Negocios Internacionales en la UPC. Cuento con más de 5 años de experiencia en el área de logística, abarca control de inventarios, elaboración de órdenes de compra, negociación y coordinación con proveedores diversos, clientes y trabajadores. Me interactúo con los clientes con rapidez, tanto en la comunicación “face to face” como también por línea telefónica, puedo decir que una de mis fortalezas es poder desenvolverme con los clientes y llegar a cumplir los objetivos de la empresa.
Funciones dentro de la empresa:
Su función será, elaborar estrategias de los canales de ventas, analizará a los proveedores, para poder adquirir los materiales más eficientes del mercado para la lograr un óptimo desarrollo de la empresa. Evaluará el mercado, junto a las diferentes áreas de la empresa, para plantear objetivos a largo y corto plazo, los cuales sean alcanzables y mediables en el tiempo. Por otro lado, realizara un pronóstico de ventas, evaluando aspectos limitativos de nuestro negocio, para poder contrarrestarlos. Así mismo formulara estrategias y planes de venta al contado, como al crédito. Finalmente evaluara junto al área de finanzas, la fijación de precios y obtención de utilidades.
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Soy una persona emprendedora, sociable y proactiva. Con capacidad de adaptarse a cambios constantes. Una de mis virtudes es poder cumplir los retos, metas, anhelos que me propongo en un tiempo establecido de una manera correcta. Actualmente me desempeño como jefe de atención al cliente (Guía de agencia) y cuento con más de 3 años en sector de bancas y finanzas. Uno de mis logros es haber podido laborar y compartir ideas con personas de diferentes edades, desde menores de edad hasta con personas de la tercera edad, por lo que mi aporte para este proyecto intervendrá en las negociaciones necesarias con: los proveedores, clientes, y trabajadores. Asimismo, mis conocimientos de marketing (Técnico) me permitirá poder proponer estrategias y procesos de mercadotecnia para fidelizar y resaltar la marca frente a otras.
 
 
Funciones dentro de la empresa:
Su función será realizar un estudio de mercado, elaborar el Brief de la empresa, analizar el producto, Diseñar el plan de marketing que se llevara a cabo, para definir las estrategias que se elaboran, determinar el plan de medio que se debe utilizara para la realización de la publicidad, para lo cual trabajara con el área de finanzas para determinar el costo requerido para la óptima gestión de cuentas.
Por otra parte, realizara una segmentación del mercado, para poder determinar qué tipo de promociones se pueden elaborar para incentivar la adquisición del servicio.
Así mismo evaluar con el área de publicidad, la forma de comunicación que se tendrá con los clientes también hará un respectivo seguimiento de la publicidad, evaluando los KPI (indicadores clave de rendimiento, métricas que evalúan el desempeño de las campañas publicitarias elaboradas).
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Me considero una persona responsable, con predisposición para trabajar bajo presión, proactivo, con mucha energía y muy perseverante en todo objetivo que me proponga Así mismo me encanta aprender de las demás personas, ya que pienso que a través de las personas podemos crecer y aprender juntos.
En cuanto a mis hobbies me gusta hacer yoga, Ballet, natación, además me gusta el deporte al aire libre, porque siento que es una forma de canalizar mi estrés, de esa manera puedo pensar mejor, por otro lado, me fascina el arte, la música, es por ello que en mi tiempo libre disfruto tomando fotografías, grabando videos, tocando batería y escuchando música.
Por otra parte, actualmente me encuentro laborando en una empresa de Productos Químicos, me encargo de Área de atención al cliente, también me devuélvelo dentro de la empresa, diseñando las propagandas, logos, o piezas visuales que requieran, ya que cuento con conocimientos en adobe Photoshop, Premiere e InDesign. 
 
 
Funciones dentro de la empresa:
 
Su función será realizar el plan de marketing, crear el logo de la empresa, crear diferentes plataformas publicitarias como la fan page Facebook de la empresa, Así mismo gestionar las redes sociales como analizar las métricas, para evaluar la interacción de los usuarios con dichos medios Por otra parte, mantener una buena imagen de la empresa, estableciendo estrategias creativas para mantenerse en contacto con los clientes, gestionar en los diversos canales y espacios publicitarios, para una mejor presencia de la empresa, supervisar, verificar y realizar un análisis de resultados de los espacios publicitarios negociados para medir el impacto de la inversión. Además de realizar planes de fidelización con Empresa /Cliente y viceversa, generar ideas innovadoras para obtener la mayor atención de los medios. Finalmente elaborar un plan de medios, junto que área de marketing, para establecer cuáles son los medios adecuados para difundir la publicidad de la empresa.
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Soy una persona responsable, dedicada 100% a mis estudios y a mi trabajo, busco siempre adquirir nuevos conocimientos que me permitan retroalimentar y obtener mayor experiencia en mi centro de labores. Tengo la capacidad de adaptarme de manera rápida a nuevas experiencias profesionales y no le temo a los errores, ya que considero que son importantes porque me ayudaran a seguir creciendo en cualquier ámbito personal. Soy técnico egresado en Administración de Empresas en Zegel – IPAE. Asimismo, tengo cuatro años de experiencia trabajando para el División Comercial del Banco de Crédito y actualmente trabajo como asistente administrativo en La Compañía de Seguros Mapfre. 
 
 
Funciones dentro de la empresa:
Su función será gestionar, controlar y analizar los registros contables de la empresa. Así mismo realizar, analizar y supervisar los estados financieros de la empresa. Por otro lado, 
reportara la elaboración del presupuesto anual de la empresa, realizar la revisión de ventas y costos de la empresa asegurando la veracidad y correcta asignación, por otra parte, gestionar y controlar las labores de cobranza, pago a proveedores de la empresa. Proyectar diferentes escenarios favorables como desfavorables de los estados financieros de la empresa, para realizar una óptima evaluación de proyecto. Además de realizar seguimiento al flujo de Caja Proyectado, cómo coordinar con las otras áreas, para la creación y aplicación de procedimientos que faciliten la gestión financiera.
 
 3. Planeamiento Estratégico
3.1 Análisis externo
Para poder realizar el análisis del entorno utilizaremos la herramienta de PESTEL
3.1.1 Análisis PESTEL
Político -Legal 
Corrupción e Inestabilidad política
El MEF (Ministerio de Economía y Finanzas) es el organismo encargado del planeamiento y ejecución de la economía del estado peruano, indica que la proyección de crecimiento de la economía peruana para el 2018 se revisa a la baja respecto a lo esperado en un contexto de incertidumbre política. El Perú viene atravesando una crisis política desde el gobierno del expresidente Alberto Fujimori hasta la fecha con el presidente Martin Vizcarra. La situación del gobierno peruano no es nada alentadora ya que la corrupción en los últimos meses no solo afecta a la imagen del país sino también a la economía y este es un factor importante porque afecta genera inseguridad para las empresas nacionales y extranjeras que consideran fundamental que haya una estabilidad política y económica en el país. [1]
Figura N°2 -PBI por Sectores
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Ministerio de Economía y Finanzas
Ley 30056
El gobierno peruano, con la ley 30056 que permite impulsar el desarrollo productivo y el crecimiento empresarial a las nuevas empresas, de esta manera se busca incentivar a la formalización de las nuevas empresas y contribuyan con el desarrollo económico del Perú. Las MYPE representan casi la totalidad de empresas en el país (99%) y generan de los dos tercios del empleo total nacional (70%) según datos del Ministerio de Economía y Finanzas [2].
 
Informalidad
La informalidad en nuestro país es una problemática aun no controlada por el gobierno y para la empresa representa una amenaza constante debido que para estas empresas la informalidad es un socio directo, porque le permite rebajar los precios de sus productos y/o servicios para obtener mayores ventas. Según La Cámara de Comercio de Lima, las empresas informales, además de representar competencia desleal, afectan el accionar de las empresas formales. Se observa que por cada 1000 habitantes en el Perú existen 124,7 mil empresas informales operando en el departamento de Lima. [3].
 
[image: ]Figura N°3 – Densidad empresarial formal e informal  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Cámara del Comercio
 
Social 
Días festivos y feriados del año
Los días festivos representan para las personas momentos de descanso, unión familiar, unión con los amigos, viajes, diversión, etc. Para el país representa un punto en contra para la economía, porque, por cada día no laborable se generan pérdidas de $600 millones en la producción nacional según La Cámara de Comercio de Lima. Asimismo, actualmente en el Perú se celebran aproximadamente 13 días festivos al año y para la empresa es una oportunidad porque las familias destinan estos días en momentos de compartir en unión con su entorno social. [4].
Tasa de crecimiento
De acuerdo con un estudio realizado por la Compañía Peruana de Estudios de Mercados y Opinión Publica (CPI) sobre la población del Perú año 2017, de un total de 10, 209,300 personas que viven en Lima Metropolitana nos vamos a dirigir a 216,946 habitantes[5] que pertenecen a nivel socio económico B y que viven en los distritos de: Pueblo Libre, San Miguel, Jesús María, y La Perla – Callao.
 
TABLA N°1 - Distribución de personas según zona de vivienda y estructura socioeconómica
 
	ZONAS
	PERSONAS (Miles)
	ESTRUCTURA SOCIOECONÓMICA (%HORIZONTAL)
	PUBLICO OBJETIVO SEGÚN DISTRITO


	Pueblo Libre
	79400
	58.00%
	46052

	San Miguel
	140900
	58.00%
	81722

	Magdalena del Mar
	56900
	58.00%
	33002

	Jesús María
	74700
	58.00%
	43326

	La Perla - Callao
	65200
	19.70%
	12844.4

	TOTAL
	417100
	-
	216946


 
Fuente: Elaboración Propia
 
Económico
Disminución de tasa desempleo
En los últimos seis años, en base al estudio realizado por el Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI), la tasa de desempleo es de 8.1% en el primer trimestre del presente año, lo que significa que actualmente existen 420 900 personas desempleadas y que del total el 47.8% son hombres (201 300) y el 52.2% (219 600) son mujeres[6]. Lo que significaría un panorama desfavorable para la empresa ya que es un indicador negativo para las futuras ventas de nuestro servicio porque las personas desempleadas deberán enfrentarse a situaciones complejas que obligarían a destinar sus ingresos mínimos en alimentos de primera necesidad, salud, higiene y servicios como agua y luz, dejando de lado mejores comodidades personales y de sus familias.
 
Figura N°4 - Población desempleada y tasa de desempleo según sexo Trimestre móvil: Enero-febrero-marzo 2017 y 2018
 
[image: ]
Fuente: INEI
 
Crecimiento de PBI
A pesar de que el Perú presenta problemas de corrupción y una tasa de desempleo alta (8.1%), el escenario económico peruano presenta proyecciones favorables para el futuro. Revisando las estimaciones del Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI) la producción nacional en marzo de 2018 creció 3.93%[7] .El crecimiento de la actividad productiva se explica por la evolución positiva de la demanda, reflejada en el consumo de hogares. 
 
Figura N°5 - Subsector Transporte: marzo 2018
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Fuente: INEI
 
Por otro lado, el sector de alojamiento y restaurantes registro un crecimiento de 4.38% a comparación del año anterior. Asimismo, el suministro de bebidas presento un crecimiento de 12.43% atribuido al aumento del servicio de prestación y distribución de alimentos para eventos corporativos y sociales[8].
 
Figura N°6 – Sector Alojamiento y Restaurantes marzo 2018
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 Fuente INEI
 
En líneas generales, las proyecciones económicas del estado peruano resultan favorables para el sector al cual se dirige la empresa de acuerdo con el crecimiento del producto bruto interno en el primer trimestre del presente año. 
Político
La presencia de trámites burocráticos y requisitos en los principales bancos del país son difíciles de cumplir para acceder a un financiamiento de capital de trabajo para los nuevos emprendedores que muchas veces presentan ideas de negocios innovadoras. Sin embargo, no cuentan con un respaldo económico suficiente para emprender su negocio.
 
Figura N°7 – Distribución de bancos privados según antigüedad
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Fuente: Elaboración propia
 
 
A pesar de que los empresarios presentan trabas para acceder a un crédito en los bancos, las principales cajas de financiamiento del país brindan soluciones a esta problemática, ofreciendo requisitos básicos para acceder a un capital de trabajo de rápido desembolso. 
 
 
 
 
 
 
Figura N°8 – Distribución de bancos privados según antigüedad
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Fuente: Elaboración propia
Medioambiental
Humo del carbón
El centro de prensa de la Organización Mundial de la Salud (OMS) señala que aproximadamente el 17% de las defunciones prematuras causadas cada año por el cáncer de pulmón en adultos son atribuibles a la exposición a los carcinógenos del aire de interiores contaminando por el uso de combustibles sólidos tales como madera y carbón vegetal o mineral para cocinar. [9].
Por otro lado, una entrevista realizada por el diario La República al Jefe de Preventorio de Cáncer del Hospital Regional Docentes Las Mercedes, Marco Calderón, indico que el consumo de parrillas, polladas y otras comidas ahumadas que se puedan preparar sobre cocinas de leñas pueden generar cáncer gástrico. [10].
 
Carbón Orgánico
El Ministerio de Agricultura y Riego está tomando acciones para evitar la tala ilegal de bosques de algarrobo (materia prima para elaborar carbón). Debido a una noticia por el diario la república indica, el problema se debe a los grandes índices de pobreza presentados en Olmos, Motupe, Morrope y Pacora, además de las regiones de Piura y Tumbes. [11].
El Ministerio de Agricultura y Riego a través del Servicio Nacional y de Fauna Silvestre (SERFOR) Sierra Central, está realizando capacitaciones a pobladores de comunidades campesinas y productores de Junín en la elaboración de carbón vegetal de eucalipto, cascara de coco, el limón y tamarindo. Esta alternativa de solución permitirá reducir casos enfermedades ocasionadas por el carbón de algarrobo y presentar nuevas propuestas a las pollerías y/o restaurantes que hacen uso de materia prima para preparación de los alimentos. Para los empresarios de pollerías y parrillas representa una nueva propuesta para la cocción de las carnes, asimismo, evita que los colaboradores y personas que realizan constantemente reuniones sociales con familiares y amigos contraigan cáncer gástrico y de pulmón. [12]
 
Tecnológico
Redes sociales
La globalización mediante las redes sociales origino que este método de comunicación entre las empresas y consumidores se vuelva cada día más cercana. Las empresas consideran esta herramienta del mundo moderno como algo primordial para poder llegar a muchos usuarios. Según un estudio realizado por IPSOS, indica que el 35% de la población del Perú pertenece alguna red social. Facebook es la red social más usada seguida de WhatsApp, Instagram, Google, Twitter y Snapchat. [13].
 
 
 
 
 
3.1.2 Análisis de la industria
 
Análisis de las 5 fuerzas de Porter: Competidores, clientes, proveedores, productos sustitutos, competidores potenciales.
 
Rivalidad entre los competidores actuales
 
En cuanto a nuestros competidores actuales ,teniendo en cuenta que hoy en día ,contamos con una avanzada tecnología ,la cual permite al usuario ,tener diversidad de opciones a la hora de realizar una compra ,ya que cuenta con diferentes plataformas donde puede buscar ,y adquirir servicios ,es por ello que siendo una empresa que ofrece servicios de alquiler ,en medios masivos como el internet ,nuestros competidores serían todas los  usuarios o empresas que alquilan parrillas ,cilindros y caja china ,como las que se ofertan en mercado libre ,OLX ,entre otras plataformas de fácil acceso .
 
Figura N°9 – Rivalidad entre los competidores actuales
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Fuente: Mercado Libre
 
 
 
 
 
Figura N°10 – Rivalidad entre los competidores actuales
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Fuente: Mercado Libre
 
Figura N°11 – Rivalidad entre los competidores actuales
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Fuente: Olx Perú
 
Figura N°12 – Rivalidad entre los competidores actuales
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Fuente: Olx Perú
 
Cabe mencionar que también existen empresas que, al contar con más tiempo en el mercado, maneja una buena estrategia de precios, como es el caso de la empresa Mr. Grill que se encuentra ubicada en la Av. Javier Prado Este 6170 (Espalda Grifo Gazel) La Molina. Debido a que ofrece el mismo servicio, muy aparte de realizar también catering,
 
Figura N°13 – Rivalidad entre los competidores actuales
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Fuentes: Empresa “Mr. Grill”
 
Sin embargo, nuestra empresa contara con facilidades de pago, como un servicio personalizado, en el cual nos centraremos en fidelizar a nuestros clientes, proporcionándole no solo un instrumento culinario, sino un momento grato que puede pasar, aprendiendo del uso de dicho instrumentó.
 
Amenazas de entradas de nuevos competidores
 
Por otra parte ,la tecnología es un factor determinante para el ingreso de competidores potenciales ,debido a que el avance tecnológico a nivel mundial ,permite que la información acerca de diversos servicios como productos ,sean más accesibles para los usuarios ,por lo cual empresas que quieran incurrir en el mismo rubro ,cuenta con plataformas que pueden usar como herramientas de ventas ,así mismo actualmente ,un 42% de la población total del Perú utiliza servicio de internet [14] ,según datos recopilados por el diario gestión ,lo cual permite que la publicidad sea menos tediosa ,para dar a conocer el servicio ,ya que las redes sociales como Facebook, Instagram ,Google ,YouTube ,pueden ser una gran oportunidad para los posibles consumidores .
Así mismo los tipos de compras, que más adquieren los usuarios vía online, son moda, calzado y ropa con un 58% del total de compradores en línea, y electrónica, celulares y accesorios, con un 47%[15], como lo indica el diario gestión, de este modo podemos deducir que muchos de nuestros posibles clientes utilizan de forma más frecuente este modo de compra, por lo que puede generar la iniciativa de nuevas empresas entrar en este rubro comercial.
Poder de Negociación de los Proveedores
 
Identificamos que las negociaciones con los proveedores son sostenibles durante el tiempo, pero por el momento son de nivel medio, debido a que aún no implementamos diferentes herramientas que nos permitan establecer un mejor lineamiento con los proveedores.
 
Respecto de ello implementaremos los siguientes:
-Empresas de ventas mayoristas de equipos de parrilla
-Equipo especializado en parrillas
-Equipo Legal
-Equipo técnico para el mantenimiento de los equipos
-Talleres para la capacitación de los colaboradores
-Diseñadores Web: Equipó que se encaje del desarrollo web de la empresa.
-Publicitas: Equipo que se encargue de la realización, y difusión de la publicidad de la empresa.
 
Por otro lado, contaremos con proveedores eficientes, que nos brinden equipos personalizados y de calidad para poder ofrecen a nuestros clientes un servicio óptimo.
 
Figura N°14 – Poder de Negociación de los Proveedores 
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Fuentes: Empresa “Grill Storel”
 
Figura N°15 – Poder de Negociación de los Proveedores 
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Fuentes: Empresa “Grill Storel”
Poder de Negociación de los compradores
 
Al ser nuestro segmento de mercado hombres y mujeres de 18 años a más de NSE B, buscaremos establecer una interacción constante con nuestros clientes a través de las redes sociales.
Por otro lado, al ser nuestros clientes personas que disfrutan pasando tiempos con sus familiares y amigos, optaremos por aprovechar esos momentos que comparten con ellos y volvernos parte de ellas, utilizando retos, premios, sorteos, para que los clientes nos permitan formar parte de esos momentos y a su vez reciban premios para hacerlos sentir que son parte de la empresa.
 
Riesgo de Productos sustitutos
 
Respecto a los productos o servicio que puede sustituir a nuestra empresa, encontramos básicamente servicios de eventos y catering
Figura N°16 – Riesgo de Productos sustitutos
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Figura N°17 – Riesgo de Productos sustitutos
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Fuentes: Empresa “Asados y Parillas “
 
Según la imagen, la empresa Asados y Parrillas se centra en brindar toda la organización de un evento, por lo que se dirige más, al mercado empresarial, por ello también ofrece variedad de menús para los eventos que se puedan dar.
 
 
 
Es por ello que podemos concluir, que si bien, se puede considerar un sustituto de nuestro servicio, no es nuestro competidor directo, ya que se enfoca en darle al público, la facilidad de desarrollar eventos a una escala masiva, al contrario de nuestro servicio que busca ser un servicio más personalizado como el nuestro.
Por otro lado, también podemos considerar como sustitutos a los restaurantes de Lima que puedan brindar servicio a nuestros clientes el producto ya elaborado, de esa manera, puedan consumirlo directamente, sin tener que alquilar ni elaborar los platillos
 
Figura N°18 – Riesgo de Productos sustitutos
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3.2 Análisis interno:
Figura N°19 – La cadena de valor
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Fuente: Elaboración Propia 
3.3 Análisis FODA:
Figura N°20 – Análisis Foda
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Fuente: Elaboración Propia

3.4 Visión
Ser la empresa líder en el sector de alquiler de equipos para la cocción de carnes a base de fuego y carbón en el Lima Metropolitana, para el año 2030.
3.5 Misión
Ser participe, de un excelente servicio de nuestro equipo de trabajo, en los eventos más épicos y memorables de nuestros clientes en comida a base de fuego y carbón. 
3.6 Estrategia Genérica
Se empleará estrategias de diferenciación y se tomará provecho de las ventajas competitivas respecto a los competidores, Así mismo, se ofrezca servicios distintivos con experiencias únicas que sumen al valor agregado y que a su vez creen un recuerdo y sentido pertenencia en los clientes con la propuesta brindada.
 
3.7 Objetivos Estratégicos
Objetivos a Corto Plazo:
·         Penetrar el mercado potencial con una porción del 5% en la cartera de clientes en los distritos de: La Perla, San Miguel, Magdalena, Pueblo libre, Jesús María, durante los próximos 12 meses, con la premisa de aumentar la utilidad para la adquisición de nuevos equipos de EN TU HATO. 
·         Incrementar el nivel de ventas en un 5% durante el primer año, para aumentar el número de consumidores.
·         Entablar alianzas estratégicas con talleres calificados para la reparación, construcción y mantenimiento de equipos de metalurgia que permitan cubrir con 
los estándares de calidad de nuestros equipos a ofrecer de manera permanente a un coste beneficioso para ambos actores, como mínimo 2 talleres.
·         Acrecentar en 10% mensualmente en las visitas, interacción y vistas de las publicaciones en la página web como en las redes sociales comenzando el último trimestre del presente año (2018). 
·         Obtener una rentabilidad mínima del 15% sobre los costos incurridos en el servicio holístico. 
·         Diseñar e implementar un Manual de funciones y procedimientos (MOF) para los trabajadores a finales del primer semestre del siguiente año, con la finalidad de que procedan de manera eficaz cumpliendo los objetivos de la organización. 
·         Realizar encuestas, a principios del siguiente año, post servicio (vía Online) a los clientes y puedan aportar con su feedback, y mejoras en la calidad del servicio para futuro. 
·         Lograr colocar los equipos en la mayor cantidad de eventos particulares por semana con la ayuda de las redes sociales y la implementación de un community manager para las plataformas, desarrollando planes de mercadotecnia para incentivar al consumo y al uso de estos equipos en fechas festivas y celebraciones de manera constante, para el último trimestre del presente año.
Objetivos de Largo Plazo:
·         Posicionarnos entre las tres primeras empresas del rubro para el año 2025 en Lima Metropolitana. 
·         Estimar un alcance del 30% del mercado potencial dentro del periodo de 5 años en lima metropolitana por medio de campañas de publicidad donde la comunicación de la empresa tenga la posibilidad de vincular las experiencias y actividades que puedan permitir entablar una cercanía, lazo y una curiosidad positiva entre el consumidor con el servicio final.
·         Implementar servicios personalizados y novedosos al 2021, enfocándonos en nuevos mercados potenciales.
·         Incrementar las ventas en un 20% en los servicios brindados al 2024.
·         Entablar alianzas estratégicas con empresas que estén ligadas a brindar productos e insumos para la realización de este tipo de eventos como: Retail, Supermercados, Catering, Tiendas minoristas, mayoristas, etc. Permitiendo tener un ingreso extra por medio de publicidad en nuestras redes sociales y pagina web, al 2025.
·         Gestionar una línea de carrera para los trabajadores al 2022, generando trabajadores incentivados y comprometidos con la empresa, y sus objetivos.
 
 
 
4. Investigación /Validación del mercado
4.1 Diseño metodológico de la investigación/metodología de la validación de hipótesis 
Para realizar la identificación de nuestra hipótesis de cliente se realizaron veinte entrevistas enfocadas aquellas personas que pueden influir en su entorno y son respetados, que se atreven a adoptar un servicio cuando entienden que su uso puede ser beneficioso para ellos y que están dispuestos a gastar recursos si le soluciona su problema, aunque no haya muchas referencias similares en el mercado. La finalidad es encontrar la problemática y soluciones del segmento al cual se dirige EN TU HATO 
El equipo del presente trabajo identificó que los clientes suelen realizar actividades gastronómicas en sus hogares para pasar un grato momento con familiares y amigos. El motivo de preferir comidas hechas en casa es por comodidad y privacidad, estos se podrían dar como en días festivos, cumpleaños, feriados, fines de semana, etc. Esto representa un nicho atractivo para la nueva propuesta que tiene EN TU HATO con la finalidad de ser parte de estos momentos sociales donde el servicio que ofrece la empresa sea del gusto y preferencia de los clientes. 
 
PROBLEMA IDENTIFICADO
Identificamos que en la mayoría de los eventos organizados en familia y amigos preparan platillos a base de parrilla; ya que, es un equipo que el 80% de los hogares peruanos utilizan para una reunión social.
Usar el equipo para muchos participantes es muy complicado, empezando por encender el carbón y controlar el tiempo de cocción para que las carnes estén bien preparadas. Se pueden presentar distintos inconvenientes todo dependerá del equipo y conocimiento que tenga el usuario en preparar.
 
 
 
 
 
USUARIO POTENCIAL IDENTIFICADO
EN TU HATO brindará sus servicios a los distritos de Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel, Jesús María y La Perla y se enfocará en hombres y mujeres de 18 a 50 años de NSE B, personas con un estilo de vida progresista y moderna, que buscan permanentemente el progreso y unión familiar, en su mayoría son obreros y empresarios emprendedores (formales e informales), los mueve el deseo de revertir su situación y avanzar. Son extremadamente prácticos, en busca de nuevos productos y/o servicios, en general que es faciliten las tareas del hogar. 
HIPOTESIS DEL PROBLEMA IDENTIFICADO
En base a la realización de investigación primaria, se logró concluir que el problema más frecuente de las personas es que no cuentan con el equipo porque no le es beneficioso comprar una parrilla que están valorizado desde los S/.400.00 hasta S/.1000.00 aproximadamente y tenerlos en casa ocupando espacio y tener que darle mantenimiento cada cierto tiempo. Las personas indicaron que no tienen el espacio suficiente para almacenar estos equipos en sus hogares.
HIPÓTESIS DE LA SOLUCIÓN DEL PROBLEMA 
1.      Alquiler de equipos
La propuesta de la solución será ofrecer el servicio de alquiler de equipos de parrilla y proporcionar utensilios para la cocción de las carnes. EN TU HATO tendrá como valor agregado brindar consejos y tips mediante videos para un mejor desarrollo de esta actividad culinaria, ya que algunas personas tienen la dificultad de prender el carbón, poco conocimiento de tiempo de cocción de lar carnes, entre otros inconvenientes. Cabe precisar que la empresa no realizara ningún cobro adicional por estos videos. 
2.      Vender equipos y herramientas
Consideramos que la venta de equipos de parrilla es una alternativa de solución porque los clientes tienen la necesidad realizar reuniones confraternales en su entorno social y cuentan con el espacio necesaria para poder almacenar el equipo en su hogar. Asimismo, el cliente se encontraría en la capacidad económica de pagar por equipo de alto costo que tenga un tiempo de vida duradero.
 
3.      Servicio de Catering
El equipo de trabajo estudio la posibilidad de brindar el servicio de cátering que constaría de la instalación de los equipos y herramientas, el chef encargado de la cocción de las carnes, el mozo encargado de atender a los amigos y familiares del cliente, personal encargado de la decoración del ambiente y música, etc. El costo de este tipo de servicio es elevado y representaría un esfuerzo económico para el cliente, debido que es una propuesta más completa. 
 
4.      Alquiler de equipos, herramientas y servicio de chef
Una de las opciones ante el problema es ofrecer el alquiler de equipos y herramientas, y chef porque a comparación del servicio de catering completo este representaría un costo más bajo y accesible. El cliente no tendría problemas con el manejo de los equipos y el tiempo de cocción de las carnes, ya que habrá un profesional (chef) encargado de realizar estas labores. Por otro lado, la finalidad la solución es brindar una excelente y exquisita experiencia al cliente.
 
5.      Alquiler de equipos y herramientas
Se consideró la opción de alquilar equipos y herramientas para clientes que tengan la intención de preparar sus propias parrillas, ya que consideran especial realizar este tipo actividades con el apoyo de su entorno social y pasar un grato momento con sus familiares y amigos. El costo de este tipo de servicio es el más bajo de las tres alternativas anteriores porque la empresa solo se encargará de instalar el equipo en el hogar del cliente. Asimismo, la presente solución contara con un valor diferenciado enfocado en brindar un servicio que satisfaga la necesidad del cliente y constara de la realización de videos con contenido de consejos y recomendaciones para la preparación de las carnes. 
 
ELECCIÓN DE LA SOLUCIÓN: “ALQUILER DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS”
El equipo de trabajo de ENTUHATO tomo la decisión de elegir el servicio de alquiler de equipos de parrillas, dado que tiene un alto índice de preferencia por los peruanos. El servicio de alquiler presentara las principales características:
1.      Los equipos tendrán un tamaño grande.
2.      Se brindará las herramientas para ejecutar una buena cocción de las carnes.
3.      El precio será accesible al consumidor.
4.      El costo cero del delivery. 
SUPUESTO MÁS RIESGOSO: SUPUESTOS DE HIPÓTESIS PROBLEMA-SOLUCIÓN
1.      Personas que se relacionan en lugares privados
Desde nuestro punto de vista y en base al análisis de los resultados de las entrevistas, las personas prefieren realizar o asistir a reuniones que se llevan a cabo en hogares o domicilio de algún familiar, porque consideran que es un lugar propicio para disfrutar de manera amena y pudieran profundizar su vínculo de amistad.                   
      2. Las personas desean preparar por propia cuenta
Las respuestas de los entrevistados, nos deja una enseñanza y que podremos trabajar a futuro sobre nuestro modelo de negocio, debido a que, si desearíamos ampliar nuestra línea de servicio como por ejemplo a incorporar el servicio de preparación mediante la facilitación de un Chef especializado, tendríamos limitaciones porque a pesar de que notan que es dejar de compartir un tiempo con sus invitados, desean preparar sus platillos personalmente. 
      3. Las personas prefieren pasarla en familia y amigos 
De los entrevistados percibimos que un día no laborable, día festivo o algún evento importante prefieren realizarlo entre su entorno más cercano quienes podrían ser sus familiares o sus amigos allegados a la familia, con la finalidad de mejorar la comunicación entre ellos y afianzar el vínculo familiar. 
 
ELECCIÓN DEL SUPUESTO MÁS RIESGOSO: “LAS PERSONAS NO CUENTAN CON IMPLEMENTOS NECESARIOS”
Nuestro supuesto de mayor riesgo es que las personas no cuentan con los implementos necesarios por distintas razones tales como: falta de espacio para almacenamiento del equipo, mantenimiento del equipo, poca frecuencia de uso, costo elevado, etc. Por otro lado, se determinó que las personas están dispuestas alquilar parrillas ya que es lo más accesible respecto a los conocimientos empíricos de cada una de las personas a asistir a dichas reuniones.


CRITERIO MÍNIMO DE ÉXITO
-          Guión de preguntas
1.       ¿En tu entorno social con qué frecuencia asisten o realizas comidas preparas a base de fuego y carbón?
2.      Normalmente cuando asistes a este tipo de reuniones, ¿Qué instrumentos utilizan para la preparación de la comida?
3.      Aparte de este instrumento que utilizan normalmente ¿Con cuál otros(s) te gustaría que se realicen la preparación de la comida?
4.      ¿Por qué crees que no se realizan con este equipo que mencionas?
5.      En tu opinión ¿Qué parte del proceso de realizar este tipo de comida crees que es la parte más complicada?
6.      ¿Crees que es dependiendo de qué equipo se utilice o crees que todos tienen la misma dificultad por igual?
7.      Supongamos que una empresa pueda ofrecerte diversos servicios para este tipo de reuniones ¿Por qué motivo o factores te aventurarías a contratar una?
[image: C:\Users\Jair Jara\Desktop\vm.png]Figura N°21 –Experiment Board – EN TU HATO
 
Fuente: Elaboración propia
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
MODELO DE NEGOCIO (EXPLICACIÓN DE DETALLE INICIAL DE CADA UNO DE LOS NUEVES BLOQUES, ANTES DE LA VALIDACIÓN) 
1.      Segmentos de mercado
Brindaremos nuestro servicio a diferentes partes de Lima, pero nos enfocaremos a siguientes distritos: Pueblo libre, Jesús María, San Miguel, Magdalena, Lince y San Isidro, debido a que son distritos que se encuentran en una misma zona geográfica, para que el traslado de nuestros materiales sea de forma más rápida.
Será dirigido a personas con un estilo de vida progresista y moderna, que buscan permanentemente el progreso y unión familiar, en su mayoría son obreros y empresarios emprendedores (formales e informales), los mueve el deseo de revertir su situación y avanzar. Son extremadamente prácticos, en busca de nuevos productos y/o servicios, en general que es faciliten las tareas del hogar. Nuestros clientes importantes se describen de la siguiente manera:
- Su rango de edad oscila entre los 18 y 50 años, su grado de instrucción es nivel técnico y/o universitario. 
- Los factores que motivan contratar el servicio es desear tener un agradable momento con amigos y/o familia. 
- La búsqueda de información previa o los medios que influencian querer el servicio es redes sociales, comentarios y recomendaciones de amigos o familiares.
- Principalmente celebran los días festivos y fechas especiales, planeando un compartir entre varias personas; como platillos preparados a base de parrilla. Dentro de las actividades principalmente lo hacen en casa, club o local.
 
2.      Propuesta de valor
Observamos que las personas que hacen las parillas en casa, lo hacen como un acto de alegría, de unión familiar y de festejo con los amigos para disfrutar cocinando, por eso cualquiera se lanza a la aventura de hacerlo. Sin embargo; suelen presentarse ciertos problemas para realizar dicha actividad como:
-          La herramienta principal parrilla que tenían o se prestaron y estaba oxidado.
-          No contaban con todos los utensilios necesarios para el banquete.
-          Demoraron en prender el carbón.
-          Turnarnos al momento de freír; ya que, todos queríamos disfrutar del compartir.
-          Incorrecta la ubicación de la herramienta principal; ya que, todo el lugar se llenaba de humo.
-          Dificultad al colocar más carbón.
Es por ello, que buscamos que el segmento a que vamos tengan el buen momento de poder realizar su evento en casa, club o local, sin la necesidad de tener que ir a un restaurant y sentirse más cómodo, para pasar un buen rato acompañado de gratas amistades y familia, sobre todo sin la necesidad de preocuparse  por los preparativos y hasta en ocasiones (como el cliente desee) de todo el proceso que implica realizar una buena parrilla para así poder disfrutar a pleno los riquísimos potajes que nuestro país nos tiene acostumbrados. 
Es por ello por lo que nuestro servicio se centrara no solo en ofrecen los materiales, utensilios y herramientas necesarias para poder realizar la parrilla en casa, si no que buscamos que nuestros clientes estén augustos con nuestro servicio. Además, se sientan en la capacidad de aventurase a hacer ellos mismos la parrilla, por lo cual les bridaremos las herramientas adecuadas, consejos (tips), videos, para que puedan sorprender a sus familiares, amigos y compañeros de trabajo. 
 
3.      Canales de llegada
Daremos a conocer a los clientes sobre nuestro servicio; a través, de marketing online o tradicional, con el objetivo de hacer llegar el mensaje de nuestra empresa al mayor número posible de personas. El plan de medios será desarrollado vía distintas redes sociales, página web y canal de YouTube, para empezar y luego iremos diversificando los medios, de acuerdo con el crecimiento de la empresa. En esos mismos medios se medirá las actividades de nuestros usuarios y lo utilizaremos para investigar sus comportamientos, en relación con los objetivos estratégicos de la organización. Por ejemplo, las redes sociales nos brindan ciertas herramientas para recopilar y analizar información; la cual podamos ayudar a nuestros clientes a evaluar nuestra propuesta de valor.
Usaremos un canal de distribución de venta directa, en cuanto al canal de distribución tecnológica utilizaremos canales tradicionales, audiovisuales y electrónicos. 
Le permitimos obtener el servicio vía internet, como en cuanto a la fuente de ingresos realizaremos pedidos vía teléfono, ofreceremos diferentes paquetes para poder segmentar mejor nuestro nicho de mercado así mismo el cobro será en efectivo, el 50% antes de la entrega, y 50% contra entrega del equipo al lugar requerido por el cliente.
Sobre el tema de postventa, nos apoyaremos en guardar una relación con nuestros clientes de forma personal, procurando transmitirle que es importante y que la empresa se ha tomado el tiempo de pensar en él y en sus necesidades. Así que personalizaremos mensajes de agradecimiento al obtener el servicio con una nota, enviar una felicitación o algún descuento en fechas especiales (cumpleaños, navidad, año nuevo, etc.), y poco a poco se vayan familiarizando con la empresa. Además, le brindaremos compromiso al escuchar al cliente, contactándolo para que nos cuente como le pareció el servicio, evaluando sus sugerencias y si hay algún problema corregirlo de la mejor forma, así sienta la confianza de poder volver adquirir nuestros servicios.
 
4.      Relaciones con los clientes
En la actualidad se puede observar que los consumidores son más comprometidos y esclarecidos, quieren una respuesta a cualquier hora, en cualquier lugar y en cualquier dispositivo. Como empresa mediante un asesor deseamos tener una atención personalizada eficiente con nuestros clientes, considerar una estrategia prioritaria en prácticas de la moderna atención, como ir más allá de los servicios estandarizados. Como empresa creemos que la función de postventa es importante pero la atención al cliente va mucho más allá, como, por ejemplo:
-          Primera vez que un cliente entra en contacto con la empresa, debemos responder rápido y estar muy bien informados. En todo momento establecer un diálogo natural, personal y amigable con el cliente.
-          Se presenta distintos problemas con el cliente, brindar una respuesta específica para ese problema. Evitar las respuestas automáticas para no perder la confianza.
-          No prometer al cliente algo que no podamos cumplir, ser siempre realistas.
La experiencia del consumidor hoy es un punto clave para el éxito de la empresa; por ello, buscamos que las relaciones que establezcamos con los clientes pueden ser la adquisición o retención de estos.
Por otro lado, tenemos clara la realidad virtual, ejemplo el dispositivo móvil, tiene un potencial para comunicarnos y relacionarnos rápidamente con nuestros clientes. Los canales online, avances de los sistemas, los servicios automatizados de atención al cliente tienen más calidad. Ahora el chat es un canal ágil de atención, que podemos utilizar incluso cuando nuestro cliente está en un ambiente en el que no puede hablar en voz alta o cuando no puede dedicarse a hablar sin interrupciones.
 
5.      Fuentes de ingresos
Definimos los medios para obtener nuestros ingresos, es decir, dinero de la siguiente manera.
-          Variedad de productos a servir, si bien nuestro servicio es alquilar equipos de cocina a base de fuego y carbón (parillas), tendremos modelos de un solo tamaño (grande) como inicios del proyecto.
-          Publicidad, utilizaremos un sitio web, si contamos con muchos usuarios y visitas, podremos vender publicidad a distintas empresas de este o diferente rubro. 
-          Diferentes medios de pago, el objetivo es poder satisfacer las necesidades de clientes que usan diferentes monedas o métodos de pago. Es por eso que brindaremos que el cliente tenga la elección de pagos adecuado, estos pueden ser: pago con tarjeta de crédito / débito, que te permite realizar una transferencia online con los dígitos de tu tarjeta; y en efectivo. 
 
6.      Recursos clave
La óptima selección de recursos clave nos permitirá alcanzar el mercado a los que planeamos llegar y los cuáles nos ayudarán a mantener una buena relación con los clientes a los que nos vamos a dirigir, para eso es vital contar con un dominio de servicio rápido y seguro de cobro, personal que se encargará del mantenimiento para los equipos y estén en óptimas condiciones. Además, tendremos un equipo administrativo que se encargue de los trámites y red de contactos.
 
7.      Actividades clave
En nuestro negocio tenemos en cuenta cuales son las principales actividades que vamos a realizar para poder obtener el máximo rendimiento y beneficio de nuestra empresa.
-          Poner en contacto al consumidor final y los productos a través de nuestra página web.
-           Asesorar al cliente de cómo utilizar correctamente el equipo que vaya a solicitar.
-          Entregar y recoger el equipo según lo que requiera el cliente, como el lugar, la hora, etc.
 
8.      Socios clave
En esta parte describimos a nuestros proveedores, socios, y asociados con quienes trabajamos para que la empresa funcione. Informáticamente, implementaremos bases de datos en lo posible de todos los actores del entorno, sin olvidar la importancia de la privacidad haciendo un cauteloso uso de esta herramienta.
-          Acordar con las compañías de consultoría en RR.HH. para la evaluación y contratación de personal.
-          Acuerdos claves con los fabricantes del equipo de cocina.
-          Alianza con los diferentes proveedores de alimentos.
 
9.      Estructura de costos
-          En nuestro caso vamos a incurrir a la página web; por lo cual, necesitaremos un diseñador web, programador web, dominio, base de datos, administrador de redes sociales.
-          Pago al personal que tenga disponibilidad de trabajar los fines de semana, feriados, días festivos, etc.
-          Realizar folletos y revistas, sumando a la publicidad.
-          Comprar los equipos de cocina y darle mantenimiento.
 
 
 
 
 
 
 

 
BUSINESS MODELO CANVAS: IMAGEN GENERAL DEL LIENZO Y MAPA DE EMPATÍA. 
Figura N°22 –Lienzo Modelo Canvas “EN TU HATO”
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Fuente: Elaboración Propia
 

 
 Figura N°23 –Mapa de Empatía “EN TU HATO”
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Fuente: Elaboración Propia


 
4.2 Resultados de la investigación
Se diseñó un Landing Page “EN TU HATO” http://unbouncepages.com/entuhato/ es una página web la cual nos sirve para captar usuarios al hacer link de una publicación o de un anuncio que hemos colocado en nuestra página de Facebook, están vinculadas a una oferta y cuyo objetivo es que el usuario actúe y se convierta en un cliente o posible cliente con el llenado de un formulario de datos como su nombres, apellidos y correo electrónico, que nos permita hacer un seguimiento. Hay dos cosas que consideramos muy importantes que son el público objetivo y la oferta, saber si las personas que ingresan a nuestro Landing Page están realmente interesadas en lo que estamos ofreciendo, tenemos en claro que podemos recibir miles de visitas, pero solo serán consideradas las cuales nosotros podamos cualificar. 
Figura N°24 –Fan page y comunidad de usuarios “EN TU HATO”
 [image: ]
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Fuente: Facebook “EN TU HATO”
Las interacciones en relación a las primeras semanas de lanzamiento de la fase page, han sido favorables ya que hemos logrado tener un alcance de 231 personas y 144 me gusta en corto plazo, por otro lado, luego del lanzamiento de las campañas logramos un alcance de 2656 personas, Así mismo se observa que el mayor número de alcances lo obtuvimos por medio de la publicación del landing page, logrando un alcance de 657 personas
[image: C:\Users\Cybercafe-X\Desktop\Imagen1.jpg] Figura N°25 –Cuadro Estadístico de Facebook “EN TU HATO”
Fuente: Facebook “EN TU HATO”
 
Luego se lanzó una nueva campaña publicitaria a través de Facebook, la cual tuvo un alance de 4487 personas, 9 reacciones ,6 me gustas ,1 me encanta ,2 comentarios y 118 clics, lo cual indica un buen desempeño de las métricas ya que la publicación no lleva ni una semana de haber sido publicada y ya cuenta con mucha interacción.
 
 
 
Figura N°26 –Primera campaña Promocional “EN TU HATO”
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Fuente: Facebook “EN TU HATO”
 
Figura N°27 –Métricas de la primera campaña “EN TU HATO”[image: ]
Fuente: Facebook “EN TU HATO”
 
 
La segunda campaña publicitaria se lanzó a través de Facebook, la cual tuvo un alance de 125 personas ,18 me gusta ,9 clics y 1 compartido, así mismo se espera que durante la semana tenga un aumento del 20%.
Figura N°28 –Segunda campaña promocional “EN TU HATO”
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Fuente: Facebook “EN TU HATO”
 
Figura N°29 –Métricas de la Segunda campaña promocional “EN TU HATO”
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Fuente: Facebook “EN TU HATO”
 
La Tercera campaña publicitaria se lanzó a través de Facebook, la cual tuvo un alance de 99 personas ,5 clics ,15 me gusta y 1 compartido, así mismo se espera que durante la semana tenga un aumento del 20%.
 Figura N°30 –Tercera campaña promocional “EN TU HATO”
[image: ]
Fuente: Facebook “EN TU HATO”
 
[image: ]Figura N°31 –Métricas de la Tercera campaña promocional “EN TU HATO”
Fuente: Facebook “EN TU HATO”
 
La cuarta campaña publicitaria se lanzó a través de Facebook, la cual tuvo un alance de 87 personas ,12 me gusta y 1 compartido, así mismo se espera que durante la semana tenga un aumento del 20%.
Figura N°32 –Cuarta campaña promocional “EN TU HATO”
[image: ]
Fuente: Facebook “EN TU HATO”
 
Figura N°33 –Métricas de la Cuarta campaña “EN TU HATO”
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Facebook “EN TU HATO”
 
 
4.2.1 Resumen Primera Campaña Publicitaria 
La primera campaña se buscó a dar a conocer nuestro público objetivó, acerca de nuestro servicio, utilizamos un fondo de desenfocado de amigos que compartían una parrilla en casa, y al mismo tiempo desenfocando el fondo se puedo resaltar la parrilla que se encontraba en la parte inferior izquierda. Así mismo se le adhirió la opción para contactar Por otro lado, en cuanto al alcance en lo que respecta al mismo día tuvimos un alcance de 70 personas, posteriormente al finalizar el día tuvimos un alcance de 74 personas.
[image: ] Figura N°34 –Resumen Estadístico de la Primera campaña “EN TU HATO”
Fuente: Facebook “EN TU HATO”
 
[image: ]Figura N°35 –Resumen Total de la Primera campaña “EN TU HATO”
Fuente: Facebook “EN TU HATO”
 
 
4.2.2 Segunda Campaña Publicitaria 
Respecto de la segunda campaña se optó en resaltar la importancia de nuestro servicio, ya que podemos contacto con todos los implementos, pero si no contamos con el equipo adecuado para realizar las parrillas, será en vano, es por ello por lo que creamos una lista en donde resaltamos con otra tipografía y efectos para la palabra equipos Por otro lado, ese día realizamos 3 publicaciones las cuales en su conjunto obtuvieron un al alcance 140 persones en lo que respecta al mismo día.
[image: ]Figura N°36 –Resumen Total de la Segunda campaña “EN TU HATO”
Fuente: Facebook “EN TU HATO”
 
4.2.3 Tercera Campaña Publicitaria
Respecto a la tercera campaña, optamos por darle una imagen más fresca a la página, por lo cual, plasmamos una pieza publicitaria más amigable para nuestros seguidores, en la cual se observa a una familia preparando una parrilla, donde se intenta resaltar el bello momento que puedes disfrutar en familiar con nuestro servicio Por otro lado, ese día realizamos 3 publicaciones las cuales en su conjunto obtuvieron un al alcance 1964 persones en lo que respecta al mismo día.
 
 
 
[image: ]Figura N°37 –Resumen Total de la Tercera campaña “EN TU HATO 
Fuente: Facebook “EN TU HATO”
 
4.2.4 Cuarta Campaña Publicitaria
Respecto a la Cuarta campaña publicitaria optamos por mostrar el producto final, que puedes obtener, si cuentan con nuestros equipos especializados para que puedas realizar las parrillas en casa, de esa forma mostramos la parrilla, y adherimos una frase,” Los buenos momentos se comparten al carbón” que resalta el momento que puedes disfrutar con amigos, familiares o compañeros, junto a nosotros. Por otro lado, hasta ese día ya contábamos con 4 publicaciones las cuales en su conjunto obtuvieron un al alcance 2627 persones en lo que respecta al día siguiente, de día de haber publicado la cuarta campaña.
 
[image: ] Figura N°38 –Resumen Total de la Cuarta campaña “EN TU HATO”
Fuente: Facebook “EN TU HATO”
Metricas de landing page
El 46% de los usuarios Facebook que hacen clic en el enlace son hombres, mientras que el 54% de los usuarios de Facebook que hacen clic son mujeres.
Por otro lado, el segmento de hombres y mujeres de 55-64 años, representa la mayor proporción de alcance al que hemos llegado 
[image: ]Figura N°39 –Landing page/ Métricas “EN TU HATO”
Fuente: Lading page “EN TU HATO
 
Logrando un alcance de 3.349 personas ,89 clic únicos de enlace, y 81 personas registradas. Finalmente obtuvimos 2 comentarios en Facebook, solicitando la dirección para adquirir nuestros servicios.
Figura N°40 –Landing page/ Métricas “EN TU HATO”
[image: ]
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Fuente: Fan page “EN TU HATO
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Figura N°41 –Landing page /formato para web “EN TU HATO”
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Fuente: http://unbouncepages.com/entuhato/
 
 
Figura N°42 –Landing page /formato para celular “EN TU HATO”
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Fuente : http://unbouncepages.com/entuhato/
4.3 Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones 
 
Luego de haber realizado un análisis respecto a las acciones realizadas ,el resultado que se ha obtenido es favorable ,por lo que podemos concluir que debemos preservar con el proyecto ,ya que hay una gran allegada en el mercado ,así mismo existe un gran interés por parte de personas ,que desean alquilar sus equipos para realizar sus parrillas ,ya se juntó a su familia ,amigos ,o compañeros de trabajo ,ya que desean optimizar su tiempo ,y contar con los equipos necesarios para poder disfrutar de un grato momento familiar y no preocuparse por el mantenimiento ,que incurre en comprar el equipo .
Por otro lado, analizando los escenarios favorables que se presentan, podemos decir que “EN TU HATO” para adquirir equipos de parrilla, es considerado como un servicio eficiente. Ya que nos respalda el número de visitas que obtuvimos dentro de la Landing page y los suscriptos a la misma. Por consiguiente, luego de haber realizado las campañas, se obtuvo más interacciones con nuestro público objetivó, como los demuestran las métricas, de esta manera podemos decir que obtuvimos mayor recordación de marca, ya que el ultimo alcance revisado fue de 2627 personas, el cual es un buen indicador, porque se está obteniendo gradualmente los resultados esperados.  
Finalmente poder concluir que para el usuario del servicio es primordial la rapidez, confiabilidad y la calidad de un servicio para poder adquirirlo, ya que esto repercute directamente en su decisión de compra, por otra parte, también valoran las promociones y la publicidad del servicio, como las recomendaciones. Es por ello que seguiremos utilizando la plataforma de fan page de Facebook, debido a que es una herramienta de alto alcance, en el cual podemos adquirir altas interacciones con nuestro público objetivó, y adquirir clientes de forma más rápida.
 
 
 
5. Plan de Marketing
5.1 Planeamiento de objetivo de marketing
1.      Lograr un crecimiento en los alquileres de los equipos y herramientas:
-          Alcanzar 23 contratos semanalmente y al mes obtener un total de 90 contratos (como mínimo) para inicios del 2019.
-          Incrementar en un 5% la cantidad de equipos anualmente a partir del 2019 en adelante.
 
2.      Alcanzar la satisfacción en los clientes:
-          Ejecutar una labor eficaz en nuestra propuesta de servicio con un KPI (Key performance Indicator) de 2% de quejas y reclamos.
-          Alcanzar un puntaje mínimo de 4.5 (siendo máximo 5) de personas que opinen y recomienden el servicio por medio de la fan page de EN TU HATO.
 
3.      Recordación de la marca:
-          Realizar vía email encuestas post servicio en cada uno de nuestros clientes sobre las variables: servicio, calidad, tiempos y efectividad.
 
4.      Lograr la fidelización y nuevos prospectos de clientes potenciales:
Fomentar la participación e interacción de los integrantes de los eventos con la marca por medio de actividades recreacionales y activaciones espontaneas, con el fin de publicitar la marca y los servicios para captar nuevos clientes a través del marketing
 
 
 
 
 
 
 
 
TABLA N°2 –Lima metropolitana: Población por segmento de edad “EN TU HATO”
 
	Criterio 
	Descripción del Objetivo
	Medición 
	Plazo 

	 
Crecimiento
	1) Lograr un crecimiento en los alquileres de los equipos y herramientas.
	Estados Financieros//EBITDA
	Corto 
 

	2) Incrementar en un 20% la cantidad de equipos por semestre.
	Inventarios semestrales de los equipos.
	Mediano 

	Satisfacción
	1) Tener un KPI máximo de 2% en reclamos.
	Cantidad de clientes atendidos mensualmente
	Corto

	2) Obtener mínimo de 4.5 en recomendación por la fan page.
	Cantidad de valoraciones y comentarios recomendados en la fan page
	Mediano

	Posicionamiento
 
	1) Recordación de la marca
 
	Encuestas de satisfacción post servicio vía Email
 
	Corto
Mediano Largo

	Fidelización y captación 
	1) Lograr la fidelización en los clientes
	Activaciones de producto en eventos y ferias especializadas
	Corto

	 
	2) Lograr captar nuevos prospectos de clientes
	Nuevos suscriptores en nuestras redes sociales. 
	Corto
Mediano Largo 


Fuente: Elaboración propia
 
 
 
5.2 Mercado objetivo
5.2.1 Tamaño de Mercado Total
Según El Instituto Nacional de Estadística e Informática en el año 2017 el Perú está conformado por una población de 31,826 millones de personas. Además, el departamento de Lima Metropolitana concentra el mayor porcentaje de peruanos que viven actualmente en el país con un total de 10,209 millones de personas. 
 
Figura N°43 –Perú: Población por sexo según departamentos 2017 
[image: ]
Fuente: INEI
5.2.2 Tamaño de Mercado Disponible
Según el Instituto Nacional de Estadística e Informática indica que en el Perú las personas que viven en Lima Metropolitana y tienen mayoría de edad representan el 71.7% y equivalen a 7,309 millones de personas. Por otro lado, el estudio de INEI revela que el 21.7% de ciudadanos pertenecen a un Nivel Socio Económico B y representan 2,215 millones de peruanos.
Figura N°44 –Lima metropolitana: Población por segmentos de edad
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: INEI
 
 
Figura N°45–Lima metropolitana: Población por segmentos de edad
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: INEI
 
5.3.2 Tamaño de Mercado Operativo - Target
En esta etapa se realizó la revisión de fuentes secundarias que permitirá calcular el mercado operativo, aplicando filtros como NSE, zonas geográficas y edad. Asimismo, el proyecto de En Tu Hato, se enfocará a los distritos de Pueblo Libre, San Miguel, Magdalena del Mar, Jesús María y la Perla – Callao, que pertenezcan al NSE B y que tengan de 18 años a más.
TABLA N°3 –Lima metropolitana: Distribución de personas según su edad
 
	CIUDADANOS DE LIMA METROPOLITANA


	EDAD
	CANTIDAD

	0 - 5 años
	955

	6 - 12 años
	1107

	13 - 17 años
	838

	18 - 24 años
	1327

	25 - 39 años
	2492

	40 - 55 años
	1967

	56 - +
	1524

	TOTAL, DE PERSONAS
	10209


Fuente: INEI
 
TABLA N°4 –Lima metropolitana: Porcentaje de ciudadanos según de edad
 
	PORCENTAJE DE CIUDADANOS SEGÚN EDAD


	EDAD
	%

	0 - 5 años
	9.3%

	6 - 12 años
	10.8%

	13 - 17 años
	8.2%

	18 - 24 años
	13.0%

	25 - 39 años
	24.4%

	40 - 55 años
	19.3%

	56 a +
	14.9%

	TOTAL
	100.0%


Fuente: INEI
 
 
 
TABLA N°5 –Lima metropolitana: Segmentación de personas del proyecto según NSE
 
	SEGMENTACIÓN GEOGRÁFICA
	PORCENTAJE DEL SECTOR B
	CANTIDAD TOTAL DE PERSONAS DEL SEGMENTO
	CANTIDAD TOTAL DE CIUDADANOS DEL SECTOR B


	SAN MIGUEL
	58%
	140900
	81722

	PUEBLO LIBRE
	58%
	79400
	46052

	JESUS MARIA
	58%
	74700
	43326

	MAGDALENA
	58%
	56900
	33002

	LA PERLA
	19.7%
	65200
	10500

	TOTAL DE PERSONAS
	405200
	214602


Fuente: INEI
 
TABLA N°6 –Lima metropolitana: Segmentación de personas del proyecto según edad y NSE 
 
	SEGMENTACIÓN GEOGRÁFICA
	CANTIDAD TOTAL DE MENORES DE EDAD DEL SECTOR B
	CANTIDAD TOTAL DE MAYORES DE EDAD DEL SECTOR B


	SAN MIGUEL
	23209
	58513

	PUEBLO LIBRE
	13079
	32973

	JESUS MARIA
	12304
	31022

	MAGDALENA
	9372
	23630

	LA PERLA
	2982
	7518

	TOTAL DE PERSONAS
	60946
	153656


Fuente: INEI
 
TABLA N° 7 –Intención de compra del mercado operativo   
 
	PORCENTAJE DE INTENCIÓN DE COMPRA 
	CANTIDAD DE PERSONAS

	74%
	113705.4175


Fuente: Elaboración propia
 
 
5.2.3 Potencial Crecimiento del Mercado
De acuerdo con la encuesta nacional de presupuestos familiares realizara por INEI. En el Perú la carne de mayor consumo promedio per cápita es el pollo con 17 kilos 400 gramos al año o 1 kilo 500 gramos al mes, seguido de la carne de vacuno con 5 kilos 100 gramos o 400 gramos al mes. Cabe resaltar que el departamento de Lima Metropolitana representa la ciudad que tiene el índice más alto de consumo de pollo con un 26.1 kilos al año por persona. Asimismo, la carne de cerdo y vacuno tiene un consumo de 0.8 y 5.3 kilogramos al año por persona respectivamente.
Figura N°46 –Consumo promedio per cápita anual de carne por ámbito geográfico, según principales tipos de carnes    
[image: ]
Fuente: INEI
 
TABLA N°8–Lima metropolitano: Segmentación de las personas del proyecto según nivel de consumo de tipo de carne    
 
	SEGMENTACIÓN GEOGRÁFICA
	CONSUMO DE CARNE

	POLLO (26.1 kg)
	VACUNO (5.3 kg)
	CERDO (0.8 kg)

	SAN MIGUEL
	1527197
	310120
	46811

	PUEBLO LIBRE
	860606
	174759
	26379

	JESUS MARIA
	809664
	164414
	24817

	MAGDALENA
	616732
	125237
	18904

	LA PERLA
	196223
	39846
	6014

	TOTALES
	4010421
	814377
	122925


Fuente: Elaboración propia
 
 
5.3           Estrategias de marketing 
5.3.1 Segmentación
Los criterios de segmentación:
a)   Geográficas
-          Distrito de San Miguel
-          Distrito de Jesús María
-          Distrito de Pueblo Libre
-          Distrito de Magdalena del Mar
-          Distrito de la Perla – Callao
b) Demográficas:
-          Edad: 18 años a mas
-          Sexo: Masculino y femenino
-          NSE: B
-          Ocupación: Profesionales Ejecutivos, Estudiantes Universitarios y Padres de Familia
c) Psicográficas:
-          Estilo de vida:
Sofisticados: Segmento de género mixto (hombres y mujeres), con más ingresos que el promedio. Son muy modernos, educados, liberales, cosmopolitas, y valoran mucho la imagen personal. Siguen la moda, son innovadores en el consumo y cazadores de tendencias. Les importa mucho su estatus y valoran mucho el servicio y la calidad. La mayoría son más jóvenes que el promedio de la población. [16]
Progresistas: Hombres que buscan permanentemente el progreso personal y familiar. Aunque están en todos los niveles de ingreso, son en su mayoría trabajadores y empresarios independientes (formales e informales). Los mueve el deseo de revertir su situación y avanzar, y están siempre detrás de las oportunidades. Son extremadamente prácticos y modernos, tienden a estudiar carreras cortas para salir a “producir” lo antes posible. [17]
Modernas: Mujeres que trabajan y/o estudian, cuyo principal centro de su atención no es el hogar. Buscan su realización personal tanto como mujeres que como mamá. Se maquillan se mantienen siempre arregladas y buscan reconocimiento de la sociedad por su actividad. Son abiertas a nuevas ideas, reniegan del machismo y les encanta salir de compras, gustan de comprar productos de marcas para ellas y también productos que les faciliten las tareas del hogar. Están en todos los estratos sociales. [18]
 
 Figura N°47 –Estilos de vida Arellano marketing   
 [image: Imagen relacionada]
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Arellano marketing
 
d) Conductuales:
Divide a los compradores en grupos: familias, compañeros de trabajo, amigos. 
 
Figura N°48 –Familias   
[image: Resultado de imagen para familias]
 
 
 
 
 
 
Fuente: Blog hacer familia 
Por otro lado, En cuanto a las variables conductuales resaltan por sector, observamos que en el caso de los sofisticados se puede resaltar que tienden a tener mayor orientación hacia la modernidad, y cuidan mucho de su imagen personal, por otro lado, en el caso de las modernas se orientan más por la solidaridad, pero también cuidan su imagen personal, y finalmente los progresistas le dan prioridad a la motivación de logros. [19]
 
 Figura N°49 –Estilos de vida Arellano marketing 
[image: C:\Users\Cybercafe-X\Downloads\WhatsApp Image 2018-09-18 at 8.27.58 PM (1).jpeg]
 
 
 
 
 
 
Fuente: Libro Latir /Rolando Arellano
 
Usaremos una segmentación conductual por Beneficios:
Debido a que no todos aquellos que adquieren este tipo de servicios tienen las mismas necesidades o desean obtener los mismos beneficios. Es por ello que la segmentación basada en necesidades o beneficios buscados es un enfoque ampliamente usado, porque identifica segmentos de mercado distintos. La cual consiste en agrupar a los compradores según los distintos beneficios, existe un beneficio emocional, como se siente el cliente con dicho producto, beneficio funcional, la experiencia que ofrece al cliente, beneficio tecnológico, como se diseña un producto. (calidad, servicio, economía, comodidad, rapidez). [20]
Nivel de fidelidad: son leales a dos o tres marcas a la vez.
Momento de uso: Ocasiones en que considera adquirir el servicio, cualquier hora de día, pero de preferencia mediodía 
Beneficios deseados: garantía y calidad de servicio:
El proyecto se enfocará a un público objetivo para ambos sexos que tienen la necesidad de contratar equipos como parrilla de calidad y garantía para sus reuniones. De acuerdo a la investigación realizada, podemos decir que nuestro cliente está entre la edad de 18 años a más. Por otro lado, nuestro cliente tiene un estilo de vida progresistas, modernos y adaptados, según la teoría de Arellano Marketing: “El estilo de vida progresista 
5.3.2 Posicionamiento
EN TU HATO, busca posicionarse en el mercado, como la primera alternativa en servicio de alquiler de parrillas, Para lo cual, presentará una estrategia de diferenciación competitiva, ya que nuestra propuesta de valor se enfoca en ofrecer un servicio completo de alquiler de equipos y tips mediante videos online que brinden el contenido de consejos y recomendaciones para disfrutar de un mejor momento social. La finalidad de esta estrategia es satisfacer las necesidades del cliente 
Claim de la marca: "Los buenos momentos se comparten"
Servicio: comunicación centrada en los diferentes servicios que ofrecemos, a través de campañas promocionales que intentan sintetizar en piezas graficas la propuesta de valor de nuestros servicios.
Experiencia: expandir tus buenos momentos con tus seres queridos, ya sea en eventos sociales o familiares.
Territorio: Consejos para la elaboración de platillos, que puedes realizar adquiriendo nuestros equipos, por otra parte, la personalidad de la marca es jovial, divertida, extrovertida, moderna, flexible y amistosa.
 Figura N°50 –Contenido de Marca  
[image: contenidosmarca] 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Digital marketing trends
 
5.4 Desarrollo y estrategia del marketing mix
 
5.4.1 Estrategia de producto / servicio   
El servicio principal de "EN TU HATO" es el alquiler de parrillas.
Dicho servicio ha sido creado con la finalidad de aprovechar un mercado insatisfecho como es el servicio de alquiler de este tipo de equipo, por otro lado, EN TU HATO, no solo le brindará a sus clientes los equipos necesario para realizar parillas, sino que también se enfocara en orientar al cliente como debe prepararlas, así mismo su ventaja competitiva es que se centrará en ser partícipe de aquellos buenos momentos que pasará el cliente a lado de tus seres queridos ,disfrutando con  ellos, de esos momentos divertidos de felicidad y conexión que tienen con sus seres queridos ,además de brindarle las facilidad de escoger un equipo acorde al momento y lugar en cual se realizara el evento ,también se le brindara consejos para que sea más fácil la preparación de los patillos y impregnara esos buenos momentos ,haciendo uso de las redes sociales ,finalmente EN TU HATO fidelizara a sus cliente ,demostrándoles que ,disfruta con ellos de esos buenos momentos ,premiando a sus clientes ,por brindarles acceso a esos gratos momentos ya sea e fotos o videos.
Figura N° 51 –Pieza grafica promocional   
[image: C:\Users\VICTOR\Desktop\Imagen1.jpg]
 
 
 
 
 
Fuente: Fan page EN TU HATO
 
Figura N° 52 –Pieza grafica promocional   
[image: C:\Users\VICTOR\Desktop\Imagen2..jpg]
 
 
 
 
 
 
Fuente: Fan page EN TU HATO
 
Acciones que realizaremos para posicionar la marca.
1)     Diseñaremos una estrategia SEO para nuestra fan page y campañas publicitarias
Analizaremos y mejoraremos nuestros enlaces internos y externos, como nuestros indicadores claves de rendimiento, de esta forma, obtendremos mayor posicionamiento en buscadores de nuestra marca.
 
 
Figura N° 53 –SEO / “EN TU HATO”   
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Buscador de Google
 
2) Implementaremos calendario de contenidos
Llevaremos a cabo un cronograma de contenidos, para organizar mejor el uso de nuestras redes sociales, como las interacciones, métricas y suscriptores con los que cuenta la marca y con los que aspira tener.
 
[image: Resultado de imagen para cronograma de contenidos]Figura N° 54 –Calendario de contenido  
 
 
 
 
 
Fuente: Plantilla elaborada por marketing de contenidos
3) Seleccionar palabras clave, para lo contenidos compartido a través de las redes sociales
A través de una herramienta de buscador en línea que permitirá, saber cuáles son las tendencias actuales, dé esta forma, lograr implementar palabras clave dentro de nuestra publicidad, para tener más interacción con nuestros potenciales consumidores. Por ello utilizaremos la herramienta Google Trends, que es un servicio de Google que te informa acerca de cuáles son las principales búsquedas realizadas por los usuarios, y cuáles son los tópicos que marcan tendencia. [21]
 
Figura N° 55 –Búsqueda de contenido  
[image: C:\Users\VICTOR\Desktop\Imagen2.jpg]
 
 
 
 
 
Fuente: Google trends
5.4.2 Diseño de producto / servicio
“EN TU HATO”, contara con un servicio de alquiler de parrillas, de tamaño grande. 
 
Figura N°56 –Equipo de parrilla  
[image: Resultado de imagen para parrillas en promart]
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
 
Por otro lado, EN TU HATO, te brindara utensilios dentro del servicio de alquiler de cualquiera de nuestros equipos, para el debido uso de ellos.
Figura N°57 –Utensilios 
[image: ]
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
 
Figura N°58 –Merchandising 
[image: ]
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
 
Así mismo “EN TU HATO” contara con vehículo de transporte, para realizar el reparto de los equipos.
 
Figura N°59 –Trasporte para equipos 
 
[image: C:\Users\Cybercafe-X\Desktop\transporte.jpg]
Fuente: Elaboración propia
5.4.3 Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado)
Al ser un nuevo servicio, “EN TU HATO” ingresará implementando una estrategia de alineamiento, donde el servicio penetrará el mercado con precios similares al de sus competidores, de tal manera que las estrategias que se planteen estarán ligadas básicamente a generar valor al servicio.
Las estrategias que se diseñaran en esta etapa del proyecto permitirán generar valor al público objetivo de manera que deben estar intrínsecamente ligado al Claim de la marca: “Los buenos momentos se comparten”, además buscará darle soporte a la recordación y fidelización de la marca mediante el servicio adicional o plus que se brindara para cada una de las experiencias e interacciones que el cliente mantenga con la esta, para que así el individuo identifique entre la diferencia del servicio de En Tu HATO con otras propuestas del mercado.
Asesoría personalizada de insumos: cantidad y calidad (vía WhatsApp)
Esta estrategia será la más importante, ya que, para generar diferenciación en el target de la empresa, que sea difícilmente replicada por alguno de los competidores, es necesario implementar una propuesta única, viable y efectiva. Por lo tanto, con estas premisas “EN TU HATO” propone asesorar a los clientes en temas como: insumos, cantidad y calidad; básicamente estas asesorías estarán ligadas entre la proporción de insumos con la cantidad personas que participen en este tipo de eventos.
Descripción y desarrollo de la propuesta: Al momento del cierre de un contrato, el cliente tendrá la posibilidad de comunicarse con el WhatsApp de EN TU HATO para poder solicitar asesoría referente a los insumos y cantidades a utilizar en su evento. Este beneficio permitirá ahorrar tiempo y despejar dudas a los clientes de tal manera que lo apreciaran adicionándole que es de manera gratuita.  
Herramientas claves: WhatsApp
Estrategia de relaciones Win to Win
Llevaremos a cabo la técnica win to win con los YouTube argentinos de “LOCOS X EL ASADO”. Con la sección del “LAUCHA RESPONDE”. Como primer punto, la propuesta de estos profesionales del rubro parrillero en YouTube es realizar video blogs y videos tutoriales que explican diferentes procesos y formas para poder realizar asados en casa de manera fácil, sencilla y didáctica. Así mismo, estos artistas argentinos crean platillos exóticos e inusuales con sus los pasos guiados y los ingredientes a utilizar.
 
·         Puntos de cocción de la Carne – El Laucha Responde
 
 
Figura N°60 –Puntos de cocción de carne 
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: https://www.youtube.com/watch?v=VgJn368tBvE 
 
·         Como afilar el cuchillo – El Laucha Responde
 
Figura N°61 –Como afilar el cuchillo 
 
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: https://www.youtube.com/watch?v=HVO3Jgy7m1s 
 
·         Como elegir la Mejor Carne para el Asado – El Laucha Responde
 
Figura N°62 –Como elegir la mejor Carne para el Asado
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: https://www.youtube.com/watch?v=e4azYV-hTwc 
Interacción con los clientes
Esta estrategia de generación de valor nace a raíz del espíritu de la empresa (diversión e integración), propone al público poder desarrollar diversas actividades participativas con la finalidad de generar un grato momento especial y a su vez integrar a los miembros que participen en dichas reuniones.
Challenges en tu hato: Este proyecto busca entablar lazos participativos entre el cliente con la empresa, para poder explicar esta propuesta es necesario recalcar que hoy en día el tema de los retos vía redes sociales genera un impacto de recordación y de impacto en los consumidores, por lo que es ahí donde la empresa desea buscar valor con esta herramienta novedosa y nunca utilizada para este tipo de rubro.
Descripción y desarrollo de la propuesta: Al momento de cerrar una negociación con el cliente el día del envió del equipo el grupo de EN TU HATO le entrega una check list de retos por cumplir, básicamente son retos colectivos y participativos, a su vez trae las instrucciones para cumplir cada uno de ellos, la principal norma es que sea grabado con algún Smartphone o también tienen la opción de realizarlo como grabación en vivo en alguna de las redes sociales de los participantes (Facebook). Posteriormente, el día del recojo de los equipos el grupo de “EN TU HATO” recopila los videos y entrega los premios respectivos al cliente.
Herramientas claves: Facebook, videos, Merchandising
5.4.4 Estrategia comunicacional
Objetivo de Comunicación:
ü      Dar a conocer el servicio de alquiler de parrillas 
ü      Lograr que las personas se identifiquen con la marca ya que es peruana 
ü      Comunicar que el servicio que brinda "EN TU HATO" es calidad 
Posicionar la marca: Lograr que nuestro público objetivo maneje una buena percepción de la marca, con una comunicación fresca y dinámica. Para lo cual la comunicación debe recordarle a nuestro target que "EN TU HATO" es una marca nacional, de calidad y que se mantiene con ellos, acompañándolos en sus buenos momentos.
Tono de comunicación: fresca, dinámica y sobre todo emocional
Personalidad de la Marca: divertido, extrovertido, con estilo, Premium, flexible, Joven, amistoso.
Apelaciones: Utilizaremos un tono de comunicación más emocional.
Figura N°63 –Tono de comunicación
[image: C:\Users\Cybercafe-X\Desktop\apelcns.png]
Fuente: Elaboración Propia
 
Por otro lado, buscaremos Influenciar al segmento de jóvenes y adultos de ambos sexos para que adquieran el servicio.
Principales mensajes por comunicar
·         Los Buenos momentos se disfrutan en "EN TU HATO"
·         "EN TU HATO” ofrece un servicio de alta calidad
Branding
En cuanto a la realización del logo de marca hemos optado por usar la parte superior de una casa, para que guarde relación con el nombre de la marca “EN TU HATO”, así mismo utilizamos un gorro de chef, para que se conecte con el servicio que brindamos que es el servicio de alquiler de parrilla, por ello buscamos fomentar la realización de eventos, en donde las personas puedan disfrutar de la compañía de sus familiares o de amigos, preparando deliciosos platillos con ellos. Cabe recalcar que en la parte derecha inferior colocamos al carbón porque más adelante, al expandirnos, cambiaremos al carbón, por el rubro en cual incursionaremos. 
Figura N°64 –Logo de “EN TU HATO”
[image: La imagen puede contener: texto]
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
 
 
 
Regularización de la marca 
En cuanto a la regularización de la marca, a través de Indecopi, en donde se solicitara la búsqueda fonética, realizando una inversión de S/.30.99, en segunda instancia se solicitara la búsqueda figurativa, en la cual se realizara una inversión de S/ 38.46, para posteriormente, realizar una solicitud de registro en la mesa de partes de Indecopi, en la cual se realizara una inversión de S/ 534.99, de esta forma se pueda patentar la marca.
Marketing Digital
Debido al avance tecnológico, y la globalización, cada día las personas se mantienen más conectadas, con las empresas, por medio de las redes sociales, es por ello que, EN TU HATO, realizara su posicionamiento de marca, a través de campañas en medios digitales ya que, es medio de comunicación más utilizado por nuestro target, de esa manera llegamos a más segmentos del mercado, de forma más rápida, y optimizando costos.
Plataformas que utilizaremos 
Página web (landing page), redes sociales (Facebook, Instagram, YouTube)
Merchandaising:
Por otro lado, también realizaremos como estrategia de awareness, el uso de merchandaising, de esta forma el posicionamiento de la marca será más fuerte, para esto se regala a los clientes diferentes cosas como vasos cerveceros con el logo de la marca, de esta forma buscaremos crear una fidelización por parte de los consumidores 
Asesoría personalizada de insumos: cantidad y calidad (vía WhatsApp)
Así mismo se les brindara a los clientes, una opción para que puedan acceder a una asesoría personalizada de insumos, vía WhatsApp, para resolver dudas cotidianas de los clientes, de esta forma generamos interacción que ellos, como fidelización, ya que le brindamos un valor agregado al servicio que adquieren.
Estrategia de relaciones Win to Win
Finalmente se utilizará una estrategia win to win, en donde “EN TU HATO”, formara una alianza estratégica con YouTube que brinden tips o consejos, para usar sus videos en la página oficial de “EN TU HATO”, de esa forma se generara contenido y a su vez la empresa que realiza los videos ganara suscriptores y vistas, por otro lado también se formara alianzas con YouTube de alto impacto, que puedan recomendar a sus suscriptores nuestro servicio.
5.4.5 Estrategia de distribución
 
Desde el centro de distribución hasta el consumidor final se genera una red que necesita control y planeación, variables que involucran al servicio desde que el equipo de alquiler sale de nuestro almacén hasta llegar al domicilio del cliente y el retorno del mismo, por esta razón y definiendo la plaza como un grupo de elementos en el cual opera la empresa, se identifican distintas herramientas para: 
SOLICITUD DEL SERVICIO
El cliente puede reservar el equipo a través de las siguientes herramientas:
·         Una línea telefónica
·         Recepcionista presencial
·         Sitio web
·         Con el tiempo deseamos adaptarnos a las nuevas tecnologías y poder funcionar mediante una aplicación móvil.
Procedimientos y los datos que necesitamos para la reserva:
PASO 1: Para obtener la disponibilidad de los equipos
Fecha, hora y lugar del servicio.
PASO 2: Se informa sobre el precio total
PASO 3: Cancelación deberá ser dentro de las 24 horas desde el momento que confirmó la reservación.
Si es presencial indica el método de pago, si desea pagar por tarjeta de crédito / débito / transferencia.
Si es online realizar el depósito y enviar el Boucher por correo o WhatsApp 
PASO 4: Confirmado el pago, se envía un documento de contrato, que se tocaran los siguientes puntos:
·         Celebrantes del contrato
·         Los servicios por prestar
·         La contraprestación
·         Las limitaciones
·         Penalizaciones
PASO 5: Si el pago no es confirmado, automáticamente se libera el equipo para otro cliente.
EVITAR DEMORAS EN LA ENTREGA DEL EQUIPO ALQUILADO
Tenemos en cuenta que para nosotros no es necesario ser el más rápido, pero tenemos en cuenta que tenemos que llegar a un tiempo prudente y cumplir con el horario establecido por el cliente al momento que realizó la reserva. Se manejará lo que son rangos de entrega y una llamada previa el mismo día indicando el tiempo aproximado de llegada. 
Nuestro personal que se encargará del reparto sepa llevar paso a paso el proceso: Recepción del pedido, armado del equipo y ruta programada; es decir, delimitar bien las zonas de reparto, calculando el tiempo que empleará el repartidor en entregar el equipo al cliente.
 
 
 
 
 
PLAZA Y CANAL DE DISTRIBUCIÓN
[image: ]Para este servicio utilizaremos un canal corto, en este caso de nuestro almacén y finalmente al cliente, como se muestra en la figura a continuación.
Utilizamos un canal corto por tener un solo intermediario entre nuestro almacén y el cliente final, pero en este momento el ciclo del servicio se encuentra en un momento inicial y por esta razón necesita mayor control y canal preferentemente directo sin necesidad de intermediarios de ningún tipo. La acotación del mercado por zonas, por estilos de vidas, por gustos alimentarios, y otras características específicas del target se hace con el propósito de potencializar el mercado y con el tiempo hacer que este mercado potencial, se convierta en un mercado recurrente. 
Como estrategia de distribución será exclusiva, nosotros como empresa elegimos ser el único representante de ventas y distribución. La idea de la distribución exclusiva está íntimamente ligada al deseo de pertenencia a un grupo exclusivo.
5.5 Plan de Ventas y Proyección de la Demanda
Para poder tener los cimientos de nuestra demanda y poder construir desde ahí el plan de ventas y la proyección es primordial traer a continuación el target grupo de la empresa.
 
TABLA N°9 –Plan de Ventas “EN TU HATO”
 
	Cantidad total de mayores de edad del sector B
	Porcentaje de personas que eligen comer en pollerías
	 
	Total, de personas que gusta de este tipo de platillos

	153656
	62%
	 
	95267


                      Fuente: Elaboración propia
 
 
 
Es importante resaltar en la encuesta que realizo el equipo de EN TU HATO el porcentaje de personas que realizan o participan una o más de una vez al mes en estos eventos, como apreciamos en los cuadros estadísticos siguientes:
Figura N°65 –Distribución de personas según frecuencia en la que asisten o realizan a base de fuego y carbón  
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
El grueso de los encuestados con un porcentaje de 25.40% realizan o participan en estos eventos por lo menos una vez al mes, por otro lado, el 18.54% de ellos lo realizan una vez cada bimestre. Pero con un porcentaje muy importante a considerar del 10.48% son aquellas personas que asisten más de una vez al mes a este tipo de celebración. Sumando todos estos porcentajes tenemos un total de 54.42% del total de los encuestados que realizan o participan dentro del periodo de un bimestre, comida preparada por equipos de parrilla a base de fuego y carbón. 
El escenario ideal en de la proyección de ventas del primer año de EN TU HATO, contemplando el inicio de operaciones a enero del 2019, es considerar poder llegar a estimar 15 colocaciones de alquileres de parrilla semanales, teniendo un total de 60 colaciones en los primeros tres meses de dicho año con un crecimiento mínimo del 5% trimestralmente de manera consecutiva, donde mayor al 0.5 se considera un servicio adicional más, por ejemplo: 1.5 alquileres es igual a 2 adicionales.
 

TABLA N°10 –Proyección de ventas del Año 2019 en Unidades 
	PROYECCIÓN DE VENTAS

	SERVICIO
	MES 1
	MES 2
	MES 3
	MES 4
	MES 5
	MES 6
	MES 7
	MES 8
	MES 9
	MES 10
	MES 11
	MES 12

	AÑO 2019

	ALQUILER DE PARILLAS
	90
	91
	91
	92
	92
	93
	93
	94
	94
	95
	96
	96

	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	TOTALES
	90
	91
	91
	92
	92
	93
	93
	94
	94
	95
	96
	96


 
Fuente: Elaboración propia
 

5.6 Presupuesto de Marketing
Para la elaboración del presupuesto de marketing del año 2019 se estima en S/. 8760.00
-          Constitución de la marca: La regularización de la marca lo realizaremos en Indecopi, realizando una solicitud de registro, para poder usar la marca sin restricción alguna, por otro lado, para que se pueda proteger la nuestra marca, y se evite plagio o confusión en los consumidores.    
-          Publicidad digital: Se realizará anuncios mensuales publicitarios en redes sociales como Facebook, Instagram y YouTube, con la finalidad de generar un alto índice de interacción en nuestro mercado, impulsar ventas y futuras ventas. Asimismo, el contenido de nuestros anuncios serán fotos de eventos sociales de nuestros clientes.
-          Merchandaising: Se comprará cada seis meses medio ciento de vasos cerveceros. Estos productos serán entregados mediante los retos que propondrá En Tu Hato a los clientes que adquieran el servicio.
-          Otros gastos: Se comprará dos millares de tarjeta de presentación para ser distribuidas a los comensales que asistan a las reuniones sociales de nuestros clientes, con la finalidad de generar nuevas ventas.
 
              
              

 
TABLA N°11 –Presupuesto de marketing para el año 2019 – S/.8760.00
	GASTO DE MARKETING Y VENTAS

	DESCRIPCION
	MES 1
	MES 2
	MES 3
	MES 4
	MES 5
	MES 6
	MES 7
	MES 8
	MES 9
	MES 10
	MES 11
	MES 12

	Branding
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 

	Material Publicitario
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 
	 S/100.00 

	Publicidad en redes sociales
	 S/400.00 
	 S/400.00 
	 S/400.00 
	 S/400.00 
	 S/400.00 
	 S/400.00 
	 S/400.00 
	 S/400.00 
	 S/400.00 
	 S/400.00 
	 S/400.00 
	 S/400.00 

	Vasos Cerveceros
	 S/1,400.00 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Tarjetas de presentacion
	 S/160.00 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Gastos Administrativos
	 S/2,160.00 
	 S/600.00 
	 S/600.00 
	 S/600.00 
	 S/600.00 
	 S/600.00 
	 S/600.00 
	 S/600.00 
	 S/600.00 
	 S/600.00 
	 S/600.00 
	 S/600.00 


 
Fuente:   Elaboración propia

6. Plan de Operaciones
6.1 Políticas Operacionales
Las políticas operacionales de "EN TU HATO”, tienen el enfoque de generar confianza y a su vez reforzar los atributos del servicio, que lo diferencia dentro del mercado: confianza, calidad, rapidez, atención y conocimiento. Es por ello que “EN TU HATO”, cuenta con las siguientes políticas:
6.1.1              Calidad
Garantizar la calidad de los equipos: cerciorándonos que los equipos que se les brindara al cliente sean de calidad (de acero inoxidable), y se encuentren bajo los estándares de calidad de la empresa.
Compromiso con el cliente: Llegar a la hora pactada con el cliente, ya que contaremos con protocolos que nos permitirán evitar futuros retrasos, de esta manera generaremos confianza que nos permitirá tener una confianza más unificada con el cliente.
Ciclo de mejora continua: mantener un ciclo de mejora continua, buscando tener una gestión eficiente en los procesos de adquisición de equipos, como también en el proceso de alquiler, manteniendo los lineamientos realizados previamente por la empresa.
 
6.1.2              Procesos
1).-Horario para adquisición de alquiler del equipo 
El horario de atención será de lunes a viernes de 8:30 am 5:30 pm, sábado de 9:00 am 3:00 pm, la reserva se llevará a cabo vía telefónica 
 
 
 
 
 
Figura N°66 –Atención al cliente “EN TU HATO”
[image: C:\Users\Jair olinguito\Desktop\CALL CENTER.jpg]
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
2).-Horario para atención al cliente (consultas)
El horario de atención para consultas es de lunes a viernes de 8:30 am a 5:30 pm, vía WhatsApp y fan page
 
Figura N°67 –Atención al cliente (WhatsApp) “EN TU HATO”
[image: Imagen relacionada]
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
 
3) Horario en días festivos
El horario de atención en feriados se llevará acabo de 9:00 am a 1:00 pm 
4) Normativa para alquiler de equipos 
La reserva se debe realizar por vía telefónica, con 3 horas de anticipación, en la cual se realizará el registro de sus datos, para agilizar el transporte del equipo. De no realizarse la reserva con anticipación, la empresa no se responsabilizará de la cancelación del alquiler.
La reserva se llevará a cabo según los cupos existentes, no se podrá realizar cambios en el horario de la reserva una vez realizado el registro de la reserva para el alquiler.
5) Medio de Pago
Se deberá realizar el depósito del 50% a la cuenta del banco respectivo de la empresa, al llevarse a cabo la reserva de alquiler y finalmente se realizará el pago en efectivo del 50% restante una vez entregado el equipo.
6) Sanciones 
Se realizaría una sanción por la pérdida o daño de alguno de los utensilios entregados o del equipo, el personal de operaciones se encargará de inspeccionar que el equipo y los instrumentos se encuentre en condiciones óptimas, de lo contrario se aplicara una sanción monetaria al cliente previo contrato. 
7) Acceso a premios
Se les brindara a todos nuestros clientes la posibilidad de participar en un concurso, para que puedan llevarse premios, pero para poder acceder a ellos deben registrarse previamente en la página web, y realizar lo que le sugiera la empresa, como retos, bajo los parámetros establecidos por la misma, de no realizarlo exactamente bajo aquellos parámetros, se procederá como invalido en el concurso.
8) Entrega de herramientas 
En Tu Hato proporcionara las herramientas necesarias para llevar a cabo la parrillada a todos los clientes que adquieran el servicio. 
9) Restricciones 
 En tu Hato se reserva el derecho de cancelar aquellas reservas que no cumplan con lo establecido por la empresa. Esta cancelación se podrá efectuar en cualquier momento e incluso una vez iniciadas la reserva previo aviso al cliente.
6.2. Diseño de las instalaciones
Cabe mencionar que la empresa, en primera instancia, busca desarrollar esta propuesta en un solo espacio, ya que permite monitorear tanto el activo humano como el físico para tener un mayor control sobre ellos. 
Por tal motivo, la gerencia y administración de En Tu Hato ha contemplado alquilar un local dúplex. El primer piso servirá como almacenamiento y acopio de los equipos, herramientas y utensilios a brindar, y el segundo piso se encontrará un hall, una pequeña oficina que estará equipada con tres laptops, tres escritorios y teléfono fijo.
Es importante resaltar que la empresa no pretende desarrollar transacciones, negociaciones y acuerdos con los clientes de forma física. Todas las negociaciones se desarrollaran por nuestras redes sociales y vía telefónica.
6.2.1. Localización de las instalaciones
Nuestro local se encontrara en la calle Madrid 286 urb. La Macarena, La Perla – Callao, este espacio fisico se encuentra localizado entre el limite del distrito de la Perla a  con el distrito colindante de San Miguel (5 minutos de distancia) , permitiendo tener cerca 2 de los 5 distritos que comprende el publico objetivo, respecto a los otros distritos: Magdalena (15 minutos de distancia), pueblo libre (15 minutos de distancia) y  Jesus María (20 minutos de distancia). Asimismo, la avenida La Marina brindara las facilidades para tener un mejor desplazamiento de nuestro servicio.
 
Figura N°68 –Mapa de ubicación del local de “EN TU HATO”
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
6.2.2. Capacidad de instalaciones
El área del local alquilado donde funcionará el centro de operaciones de “EN TU HATO” (Almacén/oficina) deberá tener 20 metros cuadrados por cada piso, en el primer de ellos, como lo mencionamos anteriormente, se equipará básicamente con las parrillas materiales e instrumentos de cocina que se prestarán, acopiadas en un mismo espacio físico. En el segundo piso se encontrará la oficina y el área de administración de la empresa. Con lo cual; el aforo de personas máximo para nuestro local es de un total de 10 personas.
 

6.2.3. Distribución de instalaciones
1er Piso: Zona de almacén 
1.      Entrada
2.      Equipos de parrilla y estantes
 
Figura N°69 –Distribución de instalaciones operativas 
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 

2do Piso: Zona de operaciones
1.      Escalera caracol
2.      Hall de estar
3.      Escritorio
4.      Archivadores
5.      Servicios higiénicos
 
Figura N°70 –Distribución de instalaciones administrativas
[image: ]
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
6.3 Especificaciones Técnicas del Producto / Servicio
 
Como empresa buscamos lograr que nuestro servicio se pueda comprar y vender online, teniendo conocimiento sobre temas fundamentales como:
-          El comercio electrónico totalmente enfocado en nuestro negocio.
-          Llevar todo el concepto de la marca del negocio y del producto a Internet.
-          Garantizar el retorno de la inversión, mediante mecanismos de promoción y posicionamiento. 
Gracias al internet y la llegada de otras nuevas tecnologías, tomaremos ventajas de estas herramientas teniendo claro y aplicando en la sucursal online, solo resta analizar la evolución de la compañía en este modelo de ventas por internet y aprovechar todos los beneficios que brinda el hecho de estar a la vanguardia en los medios digitales gracias al apalancamiento tecnológico.
En tu Hato ofrecerá al usuario un gran número de facilidades para que el comprador pueda ahorrar tanto tiempo como dinero, mediante en nuestro servicio de alquiler.
 [image: ]
 
 
1.      Facilidad de compra:
El cliente podrá saber cuál es el precio y la cantidad de equipos disponibles que contamos en ese momento, solo haciendo un clic. 
2.      Método de pago:
Los métodos de pago disponibles en el comercio electrónico son cada vez más numerosos y seguros, el comprador podrá realizar el pago de la manera que le resulte más cómoda o conveniente; ya sea, utilizando tarjeta de crédito o débito, realizando una transferencia bancaria o pagando a través de una pasarela de pago como PayPal, las posibilidades entre las que puede elegir el cliente son cada vez más numerosas.
3.      Envío personalizado:
Del mismo modo que la compra y el pago se ajustan a las necesidades del comprador, las diferentes opciones de envío hacen que sea posible recibir el equipo en el domicilio, así como solicitar e indicar la hora establecida.
En la tienda virtual se va mostrar diferentes diseños de los equipos de parrillas que se va ofrecer, dentro de los cuales se va detallar las características del producto, medidas y la disponibilidad
·         Parrillas (rectangulares)
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura N°71 –Modelo de Parillas Inoxidables
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Fuente: Imagen de Google
 
 
 
6.4 Mapa de Procesos y PERT              
[image: ]
Figura N°72 –Mapa de procesos “EN TU HATO”
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
TABLA N°12 –Actividad de servicio
 
	ID
	Actividad
	Predecesoras
	Duración (horas)

	A
	Gestión de ventas
	-
	7

	B
	Cierre de ventas
	A
	2

	C
	Pago inicial del servicio
	A
	5

	D
	Programación de hoja de ruta de instalación
	B,C
	3

	E
	Instalación del equipo
	D
	8

	F
	Cancelación total del servicio
	E
	1

	G
	Revisión del equipo, herramientas y desinstalación
	F
	8


 
Fuente: Elaboración propia
 
Figura N°73 –Diagrama de Pert-Venta de servicios 
 
[image: ]
 
Fuente: Elaboración propia
 
 
 
 
6.5 Planeamiento de la Producción
Los que intervienen básicamente en toda la gestión del planeamiento de producción es el área de gerencia, marketing y operaciones. Asimismo, los procesos que serán descritos a continuación intervienen en una parte importante de cara a los objetivos de la empresa que se ha propuesto para su éxito, a su vez, determinados procesos serán tercerizados por especialistas que pertenecerán a la cartera de proveedores.
6.5.1 Gestión de compra y stock
El proceso de compras y stock, para tener los equipos necesarios y satisfacer la demanda, en el estará a cargo de las áreas de operaciones y gerencia.
·         Gestores de todo el proceso diferenciado del servicio que ofrece EN TU HATO, el equipo administrativo ha considerado comprar parrillas de tamaño grande con una sola empresa (en primera instancia), que se encarga de la fabricación de este tipo de productos, debido que parte de los objetivos es crear alianzas estrategias con los productores de los equipos de parrilla, la finalidad es obtener garantías de los activos fijos mediante el mantenimiento y reparación de daños.
 
6.5.2 Gestión de calidad
El control y mantenimiento de los equipos estará a cargo principalmente del área de operaciones.
·         Al momento de realizar el envío y recojo de los equipos podrán monitorear la calidad del producto; al momento que sale y entra a almacén. Asimismo, ellos tendrán a autonomía de enviar los equipos para su reparación y su mantenimiento respectivo.
·         De la misma manera dentro del almacén se podrá dar el mantenimiento básico como, por ejemplo: lavar, aceitar y pulir los equipos que han sido prestados a servicio.


6.5.3 Gestión de los proveedores
Esta gestión estará bajo el mando de la gerencia y marketing quienes tomaran las decisiones, mientras que el área de operaciones serán los que ejecutaran y cerraran los tratos con los proveedores.
·         Considerando que, al momento de realizar las compras de los primeros equipos, la empresa necesita entablar las alianzas respectivas, ya descritas en el plan de objetivos a corto plazo, el objetivo es mantener relaciones duraderas con nuestros proveedores. Esta estrategia está claro que será en una primera instancia, dado que posteriormente se necesitará más de un taller para la reparación de los equipos. CALLUPE de: Carmen Ysabel Velasquez Cordova, será nuestro primer proveedor de estos equipos.
·         Respecto a los proveedores de las herramientas a utilizar se trabajará de la misma manera que con proveedores de los equipos. La compra en cantidades y no en unidad nos ayudara a reducir los costos de estos materiales. 
·         Los suvenires al ser parte de una parte importante de nuestra estrategia de marketing serán gestionados por diferentes proveedores con la finalidad de buscar los mejores precios en los diferentes accesorios que se obsequiarán.  
 
 
 
 
 
 
 
 
6.6 Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo
TABLA N°13 –Inversión en Activos Fijos-EN TU HATO 
	DESCRIPCIÓN
	CANTIDAD
	PRECIO UNITARIO
	TOTAL PRECIO

	TANGIBLES
	 
	 
	S/ 31,320

	OPERACIONES
	 
	 
	S/ 24,890

	EQUIPO DE PARRILLAS
	40
	S/ 600
	S/ 24,000

	ESTANTE METALICO
	1
	S/ 250
	S/ 250

	CUCHILLO
	20
	S/ 15
	S/ 300

	PINZA
	20
	S/ 8
	S/ 160

	TRINCHE
	20
	S/ 8
	S/ 160

	FOCOS
	4
	S/ 5
	S/ 20

	ADMINISTRATIVO Y VENTAS
	 
	S/ 6,430

	LAPTOP
	3
	S/ 1,200
	S/ 3,600

	IMPRESORA
	1
	S/ 650
	S/ 650

	ESCRITORIO
	3
	S/ 400
	S/ 1,200

	CELULAR
	1
	S/ 170
	S/ 170

	ARCHIVADOR
	1
	S/ 330
	S/ 330

	SILLAS
	6
	S/ 80
	S/ 480

	INTANGIBLES
	 
	 
	S/ 2,324.60

	DOMINIO
	1
	S/ 106
	S/ 106

	DISEÑO DE PAG. WEB
	1
	S/ 1,770
	S/ 1,770

	ANTIVIRUS
	1
	S/ 212
	S/ 212

	LICENCIA DE WINDOWS
	1
	S/ 236
	S/ 236

	TOTAL TANGIBLES
	 
	 
	S/ 31,320.00

	TOTAL INTANGIBLES
	 
	 
	S/ 2,324.60

	TOTAL INVERSION
	 
	 
	S/ 33,644.60


 
Fuente: Elaboración propia
 
 
 
 
 
 
 
 
6.7 Estructura de costos de producción y gastos operativos
TABLA N°14–Gastos de merchandising -EN TU HATO 
	DESCRIPCIÓN
	MENSUAL
	ANUAL

	PERSONAL EN PLANILLA

	GERENTE GENERAL
	S/ 1,000
	S/ 12,000

	FINANZAS
	S/ 1,000
	S/ 12,000

	MARKETING Y RRHH
	S/ 1,000
	S/ 12,000

	LOGISTICA
	S/ 1,000
	S/ 12,000

	PERSONAL TERCERIZADO (CON RxH)

	CONTADOR
	S/ 600
	S/ 7,200

	TRANSPORTE DE TRASLADO
	S/ 2,250
	S/ 27,000

	GASTOS OPERATIVOS

	AGUA
	S/ 40
	S/ 480

	LUZ
	S/ 70
	S/ 840

	TELEFONO, INTERNET Y CABLE
	S/ 90.00
	S/ 1,080

	MANTENIMIENTO WEB
	S/ 600.00
	S/ 2,400

	ALQUILER DE LOCAL
	S/ 1,000.00
	S/ 12,000

	GASTOS ADMINISTRATIVOS

	EQUIPOS MOVILES
	S/ 50.00
	S/ 600.00

	ARTICULOS DE LIMPIEZA
	S/ 100.00
	S/ 200.00

	ARTICULOS DE OFICINA
	S/ 500.00
	S/ 1,000.00

	GASTOS DE MARKETING Y VENTAS

	BRANDING
	S/ 100.00
	S/ 1,200.00

	MATERIAL PUBLICITARIO
	S/ 100.00
	S/ 1,200.00

	PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES
	S/ 400.00
	S/ 4,800.00

	VASOS CERVECEROS
	S/ 1,400.00
	S/ 1,400.00

	TARJETAS DE PRESENTACION
	S/ 160.00
	S/ 1,920.00

	TOTAL COSTOS FIJOS
	S/ 11,460
	S/ 111,320


 
Fuente: Elaboración propia
 
 
 
7.              Estructura organizacional y recursos humanos
En la sociedad moderna, casi todo proceso productivo se realiza por medio de las organizaciones. Así, la sociedad moderna e industrializada se caracteriza por ser una sociedad compuesta por organizaciones. El hombre moderno pasa la mayor parte de su tiempo en las organizaciones, de las que depende para nacer, vivir, aprender, trabajar, ganar su salario, curar sus enfermedades, obtener todos los productos y servicios que necesita.
Desde un punto de vista más amplio, las organizaciones son unidades sociales (o agrupaciones humanas) intencionalmente construidas y reconstruidas para el logro de objetivos específico. Esto significa que se construyen de manera planeada y organizada para el logro de objetivos determinados. A medida que se logran los objetivos y que se descubren medios para obtenerlos a menor costo y con menor esfuerzo, las organizaciones se reconstruyen, es decir, se reestructuran y se redefinen. Una organización no es nunca una unidad complete y terminada, sino un organismo social vivo y sujeto a constantes cambios[22]
7.1              Objetivos Organizacionales
La organización constituye un conjunto de elementos que tienen como finalidad cumplir un objetivo de acuerdo con un plan. En esta definición hay tres puntos básicos. Primero, hay un propósito u objetivo para el que está proyectado el sistema. Segundo, hay un proyecto o conjunto establecido de elementos. Tercero, las entradas de información, energía y materiales se emplean para que el sistema pueda funcionar.
Toda organización necesita tener alguna finalidad, una noción de los porqués de su existencia y de lo que desea realizar. Necesita definir su misión, sus objetivos y el tipo de clima organizacional que desea crear para los socios de los que depende en la consecución de sus fines. [23]
 
[image: C:\Users\diani\Desktop\organización.jpg] Figura N°74 – Organizaciones mecánicas y Organizaciones orgánicas
Fuente: Libro Administración de recursos humanos de Idalberto Chiavenato
 
Figura N°75 –Éxito Organizacional 
[image: C:\Users\diani\Desktop\Imagen8.jpg]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Libro Administración de recursos humanos de Idalberto Chiavenato
 
Es por ello que, EN TU HATO, mantiene los siguientes objetivos organizacionales, cumpliendo con los parámetros necesarios para poder administrar los recursos humanos.
 
 
1.-Responsabilidad Social: Crear un impacto positivo para la sociedad, debido a que “EN TU HATO”, busca contribuir con la sociedad positivamente.
Responsabilidad medioambiental: Se brindará la información necesaria y se incentivará el uso del carbón vegetal, que se obtiene de cáscaras de coco, madera de haya, eucalipto, álamo negro, sauce, pino, roble y entre otros, para el uso de parrillas, ya que es una alternativa fácil de adquirir, económica y sobre todo reduce la contaminación ambiental, además tiene buenos efectos en la salud para las personas.
2.-Buen Clima Laboral: Se brindará un buen clima laboral dentro de la empresa, con respeto, cooperación, empatía, fomentando la autonomía de las diversas áreas, pero para ello se brindará un espacio físico agradable, con las herramientas necesarias para el oportuno desenvolvimiento de las labores que realicen los colaboradores de la empresa.
3.-Maximizar los ingresos: Se optimizará la comunicación dentro de la empresa, para mejorar los procesos, buscando crear una relación más abierta entre los miembros de una misma área. Por otro lado, se realizarán reuniones de trabajo, para unificar todas las áreas, se realizarán informes, de esa manera se mejorará el desarrollo organizacional y se agilizará los procesos de gestión logrando a su vez maximizar los ingresos dentro de la Empresa.
4.-Mantener a los empleados motivados: Fomentar atreves de incentivos emocionales (de reconocimiento al buen desempeño del colaborador), para fidelizar a los trabajadores, y promoviendo su buen desempeño, también se le brindara, cupones de descuentos, entradas, además se contará con incentivos económicos, para casos particulares, que logren un alto desempeño durante un periodo no menor a 6 meses.
5.-Mejorar la imagen de la empresa: Al lograr un buen desempeño de los colaboradores y a su vez manteniéndolo satisfechos, generamos una buena imagen para la empresa.
 
 
 
7.2              Naturaleza de la Organización
 
Nuestro negocio "EN TU HATO”, estará clasificada como una Microempresa. Las operaciones de la organización van a iniciar con ocho colaboradores. La cual según la Ley 30056 una Microempresa tiene como característica no superar las 150 UIT en ventas anuales. [24]. Este año la UIT, equivale a S/.4150, por lo cual las ventas proyectadas no se exceden a las 150 UIT.
[image: C:\Users\diani\Desktop\borrar.jpg]Figura N°76 – Valor de Unidad Impositiva Tributaria por año
 
Fuente: Perú 21
En cuanto a la forma jurídica en la cual será constituida la empresa "EN TU HATO”, optara por ser una sociedad anónima cerrada, ya que nos permite como máximo hasta 20 socios, y como la empresa será una microempresa, guarda los parámetros, para desarrollarla, además nos parece una opción acertada en este caso, ya que por más que solo se permita un máximo de 20 accionistas, no limita a la posibilidad de manejar grandes capitales.
 
7.2.1     Organigrama
El organigrama con el que se iniciaran las operaciones en "EN TU HATO" son las siguientes:
La Gerencia General está liderada por Josabat Ezequiel Ramírez Diaz, en el segundo nivel tiene tres áreas, las cuales estarán a cargo de sus respectivos gerentes, el área de Recursos Humanos y Marketing que ésta a cargo de Solange Otoya Jiménez, el área de Finanzas que está a cargo de Kevin Luigi Oyola Fernández ,el área de Logística que está a cargo de Lucero Giuliana Canales Gómez .En el tercer nivel tiene dos asistente administrativos, que se encargara de la atención al cliente, atendiendo las llamadas ,y el otro asistente se encargara de las redes sociales, por otro lado también se contara con un conductor y un despachador.
Figura N°77 –Organigrama -EN TU HATO 
 
[image: C:\Users\Jair olinguito\Desktop\Imagen1fdfdorga.jpg]
Fuente: Elaboración propia
 
 
 
7.2.2              Diseño de Puestos y Funciones
Figura N°78 – Diseño de Puesto y Funciones de la Gerencia General  [image: C:\Users\Jair Jara\Desktop\hggddd445.jpg][image: C:\Users\Jair Jara\Desktop\hjhjhjh.jpg][image: C:\Users\Jair Jara\Desktop\Imagen1uiuiuiu.jpg][image: C:\Users\Jair Jara\Desktop\jkjkjkjkj.jpg][image: C:\Users\Jair Jara\Desktop\hjhjhjhjhjh.jpg]
Fuente: Elaboración propia
 
Figura N°79 – Diseño de Puesto y Funciones de la Gerencia del Área de Finanzas [image: C:\Users\Jair olinguito\Desktop\Imagen1ced4.jpg][image: C:\Users\Jair Jara\Desktop\yuyrr656.jpg][image: C:\Users\Jair Jara\Desktop\Imagen15656.jpg][image: C:\Users\Jair Jara\Desktop\989899uiiu.jpg][image: C:\Users\Jair Jara\Desktop\uiui78.jpg]
 
Fuente: Elaboración propia
 
Figura N°80 – Diseño de Puesto y Funciones de la Gerencia del Área de Marketing y Recursos Humanos  [image: C:\Users\Jair Jara\Desktop\Imagen1hjhjhjhjh.jpg][image: C:\Users\Jair olinguito\Desktop\Imagen1fdgf.jpg][image: C:\Users\Jair Jara\Desktop\Imagen1787878.jpg][image: C:\Users\Jair Jara\Desktop\Imagen1klklklp.jpg][image: C:\Users\Jair Jara\Desktop\Imagen67676uiuiu.jpg]
Fuente: Elaboración propia
 
[image: C:\Users\Jair olinguito\Desktop\Imagen154545.jpg][image: C:\Users\Jair Jara\Desktop\Imagen178787rgfgf.jpg][image: C:\Users\Jair olinguito\Desktop\Imagen1g54t.jpg][image: C:\Users\Jair olinguito\Desktop\Imagen1fdfr.jpg][image: C:\Users\Jair olinguito\Desktop\Imagen1erewr5.jpg] Figura N°81 – Diseño de Puesto y Funciones de la Gerencia del Área de Logística
 
  Fuente: Elaboración propia
 
 
 
7.3              Políticas Organizacionales
 
Las políticas organizacionales de "EN TU HATO”, pone énfasis en el recurso humano, ya que es el motor de la organización. Las políticas emitidas por las empresas pueden alcanzar un nivel de concreción al que no alcanzan las normas establecidas por los ordenamientos jurídicos, con una vocación más general, en ocasiones las políticas de empresa elevan el umbral de exigencia en relación con los requisitos mínimos que establece el marco jurídico de obligado cumplimiento. [25] Por otro lado, se velara por la adecuada gestión del talento Humano ,incentivado el buen desempeño del personal ,capacitando y fomentado el autoaprendizaje ,y mejora continua.
Las Políticas organizacionales de "EN TU HATO" son las siguientes:
1).-Los colaboradores son el capital más importante para "EN TU HATO" en el sector de servicio de alquiler de parrillas.
2).-El Área de Recursos Humanos de "EN TU HATO" informara a cada colaborador que ingrese a la empresa acerca de la Historia de la Institución, estructura organizacional, misión, visión, valores, políticas y normas internas, así mismo se le informara acerca de la descripción de su cargo, sus funciones y sus beneficios laborales.
3).-Los colaboradores de "EN TU HATO" deberán conocer las políticas y los procesos logísticos y de gestión de recursos humanos.
4).-"EN TU HATO “tiene como una de sus políticas organizacionales, brindar promociones e incentivos a los trabajadores que cumplan un alto desempeño, según los parámetros establecidos por la empresa.
5).-La Gestión de Talento de "EN TU HATO" debe implementar, organizar y asistir obligatoriamente a las capacitaciones que se realicen
6).-Los colaboradores de “EN TU HATO”, deben asistir obligatoriamente a todas las capacitaciones que se realicen, como a las evaluaciones de desempeño establecidas.
7).-Se Organizará y ejecutará programas de desarrollo de personal en función a los objetivos y necesidades de la institución y de sus trabajadores.
8).-Se promoverá un clima organizacional adecuado, queda terminantemente prohibido la discriminación y denigración de los colaboradores, así mismo se permitirá y se incentivará las sugerencias a través de encuestas a los colaboradores y se formulará soluciones a posibles conflictos laborales, por lo cual se buscará crear lazos de confianza, empatía, para crear una sólida relación con todos los trabajadores.
 
Figura N°82 – Modelo Integral de Gestión Humana (Atraer, Retener, Motivar, Desarrollar y Ubicar el Mejor Talento)
[image: C:\Users\Jair olinguito\Desktop\Imagen13.jpg]
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Gestión de talento humano como estrategia para retención de personal- Pedro Gerardo Prieto Bejarano
 
 
 
7.4              Gestión Humana
Uno de los aspectos fundamentales de la función de administración de recursos humanos se relaciona con el proceso de integración, es decir, aquello que atañe al reclutamiento, selección, contratación inducción y capacitación del personal de las técnicas, medios instrumentos, costos, beneficios y enfoques para incorporar al nuevo empleado a la organización "EN TU HATO”.
Si es factor humano es, por excelencia, complejo y versátil, este proceso demanda conocimientos muy específicos y el auxilio de otras disciplinas para alcanzar su objetivo: incorporar de manera oportuna al factor humano para lograr la óptima administración de los demás recursos de la organización y de los objetivos globales. 
7.4.1              Reclutamiento, selección, contratación e inducción
Para lograr los objetivos de "EN TU HATO” dependen, en gran medida llevar a cabo un conjunto de procedimientos orientado a atraer candidatos potencialmente calificados y capaces de ocupar cargos dentro de la organización. 
PROCESO DE RECLUTAMIENTO Y SELECCIÓN DEL PERSONAL
Identificar e interesar a candidatos capacitados para llenar una vacante. Se inicia con una búsqueda y termina recibiendo solicitudes de empleo se utilizará asesores legales empleando base de datos de web especializadas como Computrabajo, Bumeran y LinkedIn, Aptitus y Laborum.
1.      Identificación de la (s) vacantes (s) mediante la planeación del área de recursos humanos. Algunos motivos por los que se dan las vacantes son: Renuncia, Puesto de nueva creación, despido, ascensos, permisos, maternidad, incremento de ventas, entre otras.
2.      Recepción de la requisición de personal: Es la solicitud de suministro de personal para cubrir una vacante.
3.      Buscar e identificar candidatos.
4.      Recepción de solicitudes de empleo: 
-          Llenar un formulario con la finalidad de conocer o presentar la experiencia del individuo, en esta etapa, se deberán seleccionar cuidadosamente los datos de aprovechamiento de la persona en sus puestos anteriores: experiencia adquirida, frecuencia y razones por las que dejo otros empleos, así como su historial de salarios. 
-          Presentación del curriculum vitae, recopilación de todos los datos académicos y experiencia de la persona a lo largo de su vida. 
5.      Entrevista personal: Se utilizarán para eliminar a solicitantes ineptos o sin interés que han pasado la fase preliminar de selección. Esta entrevista, será manejada por un especialista con el carácter de exploratoria.
6.      Decisión final de selección: La toma de decisión, para incorporar al candidato idóneo, se base en el elegir al que mejor calificó en las dimensiones de características personales, intereses, conocimientos y experiencia. La decisión final dependerá del futuro jefe del candidato. 
CONTRATACIÓN E INDUCCIÓN
Se hará mediante un contrato, donde será establecido las obligaciones, responsabilidades y las condiciones bajo las cuales se prestará la actividad a desempeñar; además se especificarán las prestaciones a las que tendrá derecho el nuevo colaborador como son: sueldo, jornada laboral, vacaciones, beneficios, y otros. 
Deberán entregar una foto, copia de DNI, copia de recibo de servicios, certificado de antecedentes policiales y antecedentes penales. 
Finalmente, el nuevo colaborador estará en una etapa de inducción, en la cual se busca adaptar, socializar, integrar y orientar al empleado que se ha resuelto incorporar. Siendo el primer acercamiento, en términos de trabajo, que tienen el recién ingresado a la empresa.
 
 
7.4.2              Capacitación, motivación y evaluación del desempeño
CAPACITACIÓN
Se proporciona el conocimiento y se desarrollan habilidades del personal para cubrir exitosamente el puesto. 
Los objetivos en desarrolla esta etapa:
-          Ayuda al personal a identificarse con los objetivos de la organización.
-          Fomenta la autenticidad, la apertura y la confianza.
-          Se agiliza la toma de decisiones y la solución de problema.
-          Incrementa la productividad y calidad del trabajo.
-          Se promueve la comunicación a toda la organización.
-          Reduce la tensión y permite el manejo de áreas de conflicto.
Se brindará capacitaciones mediante actividades:
-          Presentaciones PPT interactivas
-          Uso de videos
-          Casos de ejemplos, desarrollando sus habilidades de solución de problemas.
-          Estrategias de ventas
MOTIVACIÓN
Una remuneración económica justa es importante para que todo empleado se sienta motivado para dar lo mejor de sí en el trabajo.
Existen muchos otros factores que influyen en el ánimo de las personas. Tomaremos en cuenta lo siguiente para construir un equipo de trabajo feliz y eficiente:
-          Brindar las herramientas necesarias para cumplir sus funciones: Esto incluye no sólo un buen equipo de computadora, sino también entrenamiento no asumir que ya lo saben todo. Pasar tiempo con ellos revisar los proyectos, establecer los objetivos y definir qué herramientas necesitan para alcanzarlos.
-          Dar autonomía: Que sepan que deben hacer y permitir que lo hagan, pedirles reportes diarios o tener reuniones a cada momento.
-          Tratar con respeto: Las personas que se sienten felices con su empleo permanecen en el por más tiempo, y, además, dan mucho más de lo que se esperar de ellas. Reunirse con el personal con frecuencia para asegurarnos de que se sienten contentos con lo que hacen. 
-          Ofrecer oportunidades de crecimiento: Más allá del sueldo y los buenos tratos, los empleados buscan crecimiento profesional. Ofrecerles la oportunidad de desarrollar sus habilidades, así como de aprender cosas nuevas, ya sea que se relacionen o no directamente con su área. 
EVALUACIÓN DE DESEMPEÑO 
Una evaluación del desempeño, o revisión de desempeño, es una interacción formal entre un empleado y su supervisor. Se evalúa y discute completamente a detalle, con el supervisor comunicando las fortalezas y debilidades observadas en el empleado y también identificando las oportunidades de desarrollarse profesionalmente.
La evaluación de desempeño se completará trimestralmente y será evaluado:
Manejo por Objetivos: Es un método moderno de evaluación del desempeño (MBO, por sus siglas en inglés). Esta técnica del MBO requiere que un supervisor y un empleado estén de acuerdo sobre los objetivos específicos y obtenibles con una fecha límite establecida, Por ejemplo, un supervisor de ventas puede requerir incrementar sus ganancias un 25% dentro de tres meses. Una vez que la meta está establecida, la responsabilidad recae sobre el supervisor de ventas para dirigirse hacia el objetivo. Con esta técnica, el éxito o la falla son fácilmente unidos. 
 
7.4.3              Sistema de remuneración
La legislación laboral peruana establece derechos y beneficios comunes para los empleados en el sector privado. Según La Ley 29783 que contempla los derechos y deberes de los trabajadores, entre las principales reglas generales están:
-          Estar registrado en el régimen contributivo de Essalud, en donde el empleador deberá aportar a Essalud el 9% de lo que perciba el trabajador.
-          Derecho a ser asegurados al Sistema Nacional de Pensiones (ONP), o al sistema Privado de Pensiones (AFP) 
-          Jornada máxima de 08 horas o 48 horas semanales. Tiene derecho a 24 horas continuas de descanso físico.
-          Por compensación por Tiempo de Servicios (CTS), el trabajador percibirá ½ sueldo por cada año de trabajo.
-          Tienen derecho a 15 días de vacaciones, por cada año de trabajo o su parte proporcional.
-          Por gratificaciones tienen derecho a ½ sueldo en Julio y ½ sueldo en diciembre, siempre cuando haya laborado el semestre completo, es decir de Enero a Junio y Julio a Diciembre. Caso contrario percibirá la parte proporcional por los meses completos laborados debido al medio sueldo.
7.5              Estructura de gastos de RRHH
Los gastos contemplados por la jefatura de Recursos Humanos para el 2019 incluyen a la Planilla de "EN TU HATO”:
-          La planilla está conformada de la siguiente manera:
4 personas para que incorporen las áreas de: gerencia, finanzas, marketing los cuales tendrá un salario de S/ 1,000 soles.
 

TABLA N°15 – Presupuesto 2019-Recursos Humanos-EN TU HATO
 
	ESTRUCTURA DE GASTOS RRHH MENSUAL

	PERSONAL EN PLANILLA
	SALARIO
	MES 1
	MES 2
	MES 3
	MES 4
	MES 5
	MES 6
	MES 7
	MES 8
	MES 9
	MES 10
	MES 11
	MES 12

	Gerente General
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/    1,000.00 

	Finanzas
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/    1,000.00 

	Marketing y RRHH
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/    1,000.00 

	Logística
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/    1,000.00 

	 
	 
	 S/              -   
	 S/              -   
	 S/             -   
	 S/               -   
	 S/               -   
	 S/             -   
	 S/             -   
	 S/              -   
	 S/               -   
	 S/             -   
	 S/                -   
	 S/               -   

	Básicos
	 
	 S/   4,000.00 
	 S/    4,000.00 
	 S/   4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/   4,000.00 
	 S/  4,000.00 
	 S/    4,000.00 
	 S/    4,000.00 
	 S/  4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/    4,000.00 

	ESSALUD
	 
	 S/      360.00 
	 S/       360.00 
	 S/      360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/      360.00 
	 S/     360.00 
	 S/       360.00 
	 S/       360.00 
	 S/     360.00 
	 S/        360.00 
	 S/       360.00 

	Gratificación Provisionar
	 
	 S/      363.33 
	 S/       363.33 
	 S/      363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/      363.33 
	 S/     363.33 
	 S/       363.33 
	 S/       363.33 
	 S/     363.33 
	 S/        363.33 
	 S/       363.33 

	CTS
	 
	 S/      166.67 
	 S/       166.67 
	 S/      166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/      166.67 
	 S/     166.67 
	 S/       166.67 
	 S/       166.67 
	 S/     166.67 
	 S/        166.67 
	 S/       166.67 

	TOTAL PRESUPUESTO PLANILLA
	 S/   4,890.00 
	 S/    4,890.00 
	 S/   4,890.00 
	 S/     4,890.00 
	 S/     4,890.00 
	 S/   4,890.00 
	 S/  4,890.00 
	 S/    4,890.00 
	 S/    4,890.00 
	 S/  4,890.00 
	 S/     4,890.00 
	 S/    4,890.00 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	PERSONAL TERCERIZADO (CON RxH)
	SALARIO
	MES 1
	MES 2
	MES 3
	MES 4
	MES 5
	MES 6
	MES 7
	MES 8
	MES 9
	MES 10
	MES 11
	MES 12

	Contador 
	 S/       600.00 
	 S/      600.00 
	 S/       600.00 
	 S/      600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/      600.00 
	 S/     600.00 
	 S/       600.00 
	 S/       600.00 
	 S/     600.00 
	 S/        600.00 
	 S/       600.00 

	Transporte para Traslado 25* Servicio
	 S/         25.00 
	 S/   2,250.00 
	 S/    2,263.50 
	 S/   2,277.07 
	 S/     2,290.73 
	 S/     2,304.47 
	 S/   2,318.29 
	 S/  2,332.20 
	 S/    2,346.18 
	 S/    2,360.26 
	 S/  2,374.41 
	 S/     2,388.66 
	 S/    2,402.98 

	TOTAL PRESUPUESTO REC x HONORARIOS
	 S/   2,850.00 
	 S/    2,863.50 
	 S/   2,877.07 
	 S/     2,890.73 
	 S/     2,904.47 
	 S/   2,918.29 
	 S/  2,932.20 
	 S/    2,946.18 
	 S/    2,960.26 
	 S/  2,974.41 
	 S/     2,988.66 
	 S/    3,002.98 


 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
TABLA N°16 – Presupuesto 2019-Recursos Humanos-EN TU HATO
 
	ESTRUCTURA DE GASTOS RRHH ANUAL

	2019
	2020
	2021
	2022
	2023

	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 

	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 

	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 

	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 

	 
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   

	 S/   48,000.00 
	 S/   48,000.00 
	 S/   48,000.00 
	 S/   48,000.00 
	 S/   48,000.00 

	 S/     4,320.00 
	 S/     4,320.00 
	 S/     4,320.00 
	 S/     4,320.00 
	 S/     4,320.00 

	 S/     4,360.00 
	 S/     4,360.00 
	 S/     4,360.00 
	 S/     4,360.00 
	 S/     4,360.00 

	 S/     2,000.00 
	 S/     2,000.00 
	 S/     2,000.00 
	 S/     2,000.00 
	 S/     2,000.00 

	 
	 S/   58,680.00 
	 S/   58,680.00 
	 S/   58,680.00 
	 S/   58,680.00 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	2019
	2020
	2021
	2022
	2023

	 S/     7,200.00 
	 S/     7,200.00 
	 S/     7,200.00 
	 S/     7,200.00 
	 S/     7,200.00 

	 S/   27,908.75 
	 S/   29,602.29 
	 S/   31,002.71 
	 S/   32,552.85 
	 S/   34,180.49 

	 S/   35,108.75 
	 S/   36,802.29 
	 S/   38,202.71 
	 S/   39,752.85 
	 S/   41,380.49 


Fuente: Elaboración propia              
              

8. Plan Económico-Financiero
8.1.        Supuestos
 
 
- El proyecto será evaluado en un horizonte de 5 años, en cual el primer año es mensualizado y los cuatro restantes son anuales, cabe resaltar que se está considerando el mismo horizonte de tiempo para los Estados Financieros de la empresa.
- La depreciación de los activos se llevará a cabo con el método de depreciación Lineal. Así mismo la moneda que se utilizará para el proyecto será en Soles (S/.) Así mismo los gastos de la empresa serán constantes a lo largo del tiempo.
- Impuesto a la renta es 29,5% a partir del 2017 en adelante y la del Impuesto General a las Ventas (IGV) es de 18%.
- El valor del mercado considerado es de 10%.
- Respecto al financiamiento, se llevará a cabo con el Banco Continental y se fijará una tasa efectiva anual (12.85 %). Por otro parte se ha determinado un WACC 18.23%, en el cual se ha considerado una estructura de Deuda/Equity de 37/63.
- Así mismo se consideró una tasa de crecimiento del 5% anual, la cual guarda correlación entre el PBI y los servicios prestados, según INEI, Ministerio de Economía y finanzas.
- De acuerdo con el comportamiento del consumidor, según INEI, los restaurantes tuvieron un crecimiento 5.11% y sumo 18 meses de comportamiento positivo continuo, por tal motivo la proyección de la demanda del proyecto en el primer año será de 1116 y contemplamos que este crecimiento será permanente en el transcurso de la vida del proyecto[26].

8.2           Inversión en activos fijos e intangibles. Depreciación y amortización.
Para el presente trabajo se está considerando una inversión de activos fijos e intangibles para el inicio de operaciones del proyecto EN TU HATO. De acuerdo a los recursos básicos del proyecto se está considerando la adquisición equipos para una óptima gestión administrativa como: laptops, impresora, celular, escritorio, entre otros. Por otro lado, el equipo de trabajo considera que las redes sociales será nuestro principal canal de venta y se tomó la decisión de pagar S/.400.00 mensuales para impulsar nuestras ventas a través de la publicidad.
TABLA N°17 – RESUMEN DE INVERSIONES 
	INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	DESCRIPCION
	UNID
	COSTO UNITARIO
	COSTO TOTAL (Sin IGV)
	IGV
	TOTAL
	VIDA ÚTIL

	TANGIBLES
	 
	 
	 
	 
	 S/      31,320.00 
	 

	OPERACIONES
	 
	 
	 
	 
	 S/      24,890.00 
	 

	EQUIPO DE PARRILLAS
	40
	 S/                                      508.47 
	 S/                               20,338.98 
	 S/             3,661.02 
	 S/         24,000.00 
	20

	ESTANTE METALICO
	1
	 S/                                      211.86 
	 S/                                    211.86 
	 S/                  38.14 
	 S/              250.00 
	20

	CUCHILLO
	20
	 S/                                        12.71 
	 S/                                    254.24 
	 S/                  45.76 
	 S/              300.00 
	10

	PINZA
	20
	 S/                                          6.78 
	 S/                                    135.59 
	 S/                  24.41 
	 S/              160.00 
	10

	TRINCHE
	20
	 S/                                          6.78 
	 S/                                    135.59 
	 S/                  24.41 
	 S/              160.00 
	10

	FOCOS
	4
	 S/                                          4.24 
	 S/                                      16.95 
	 S/                    3.05 
	 S/                20.00 
	10

	ADMINISTRATIVO Y VENTAS
	 
	 
	 
	 
	 S/         6,430.00 
	 

	LAPTOP
	3
	 S/                                   1,016.95 
	 S/                                 3,050.85 
	 S/                549.15 
	 S/           3,600.00 
	4

	IMPRESORA
	1
	 S/                                      550.85 
	 S/                                    550.85 
	 S/                  99.15 
	 S/              650.00 
	4

	ESCRITORIO
	3
	 S/                                      338.98 
	 S/                                 1,016.95 
	 S/                183.05 
	 S/           1,200.00 
	20

	CELULAR
	1
	 S/                                      144.07 
	 S/                                    144.07 
	 S/                  25.93 
	 S/              170.00 
	4

	ARCHIVADOR
	1
	 S/                                      279.66 
	 S/                                    279.66 
	 S/                  50.34 
	 S/              330.00 
	20

	SILLAS
	6
	 S/                                        67.80 
	 S/                                    406.78 
	 S/                  73.22 
	 S/              480.00 
	20

	INTANGIBLES
	 
	 
	 
	 
	 S/         2,324.60 
	 

	DOMINIO
	1
	 S/                                        90.00 
	 S/                                      90.00 
	 S/                  16.20 
	 S/              106.20 
	 

	DISEÑO DE PAG. WEB
	1
	 S/                                   1,500.00 
	 S/                                 1,500.00 
	 S/                270.00 
	 S/           1,770.00 
	 

	ANTIVIRUS
	1
	 S/                                      180.00 
	 S/                                    180.00 
	 S/                  32.40 
	 S/              212.40 
	 

	LICENCIA DE WINDOWS
	1
	 S/                                      200.00 
	 S/                                    200.00 
	 S/                  36.00 
	 S/              236.00 
	 

	TOTAL, TANGIBLES
	 
	 
	 
	 
	 S/      31,320.00 
	 

	TOTAL, INTANGIBLES
	 
	 
	 
	 
	 S/         2,324.60 
	 

	TOTAL, INVERSIÓN
	 
	 
	 
	 
	 S/      33,644.60 
	 

	VALOR DE MERCADO
	10%
	 
				
	IMPUESTO A LA RENTA
	30%
	 
				
	PROYECCIÓN
	5.00
	Años
				

Fuente: Elaboración Propia
 
TABLA N°18 – DETALLE DE DEPRECIACION Y AMORTIZACION DE ACTIVOS
	DEPRECIACIÓN
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
					
	ACTIVOS DE INVERSIÓN
	CANTIDAD
	DEP. ANUAL (%)
	Inversión
	2019
	2020
	2021
	2022
	2023
	Dep. acum. año 2023
	Valor libros año 2023
	Valor de Mercado
	Valor Residual año 2023
					
	MAQUINARIAS Y EQUIPOS
	20
	5%
	26,260
	1313
	1313
	1313
	1313
	1313
	6,565.00
	19,695.00
	2,626.00
	7,746.70
					
	MUEBLES Y ENSERES
	10
	10%
	640
	64
	64
	64
	64
	64
	320.00
	320.00
	64.00
	140.80
					
	EQUIPOS DE CÓMPUTO
	4
	25%
	4,420
	1105
	1105
	1105
	1105
	 
	4,420.00
	0.00
	442.00
	309.40
					
	DEPRECIACIÓN ANUAL
	2,482
	2,482
	2,482
	2,482
	1,377
	11,305.00
	20,015.00
	3,132.00
	8,196.90
				
	DEPRECIACIÓN MENSUAL
	207
	207
	207
	207
	115
	 
	 
	 
	 
				

 


	AMORTIZACIÓN

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	DESCRIPCIÓN
	INVERSIÓN
	2019
	2020
	2021
	2022
	2023

	DOMINIO
	 S/           106.20 
	 S/                                        21.24 
	 S/                                      21.24 
	 S/                  21.24 
	 S/                21.24 
	 S/          21.24 

	DISEÑO DE PAG. WEB
	 S/        1,770.00 
	 S/                                      354.00 
	 S/                                    354.00 
	 S/                354.00 
	 S/              354.00 
	 S/        354.00 

	ANTIVIRUS
	 S/           212.40 
	 S/                                        42.48 
	 S/                                      42.48 
	 S/                  42.48 
	 S/                42.48 
	 S/          42.48 

	LICENCIA DE WINDOWS
	 S/           236.00 
	 S/                                        47.20 
	 S/                                      47.20 
	 S/                  47.20 
	 S/                47.20 
	 S/          47.20 

	TOTAL
	 S/        2,324.60 
	 S/                                      464.92 
	 S/                                    464.92 
	 S/                464.92 
	 S/              464.92 
	 S/        464.92 


Fuente: Elaboración Propia
 
8.3           Proyección de ventas
El equipo de trabajado de EN TU HATO considero un crecimiento de las ventas en 5% anual de acuerdo el sector investigado. Según INEI, el mercado gastronómico sumo 18 meses de comportamiento positivo continuo, el grupo de restaurantes creció en 5.11% impulsado por los establecimiento de pollerías, comidas rápidas, cevicherias, carnes y parrillas, entre otros. Cabe resaltar que el próximo año el País será anfitrión de los juegos panamericanos y el mundial de futbol sub 17. Asimismo, en el año 2019 se realizara la Copa América Brasil y se ha comprobado en los últimos años que el futbol une a las personas y será un factor importante para las ventas del proyecto.
 
 
 
 
TABLA N°19 – DETALLE MENSUAL DEL PRIMER AÑO DE LAS VENTAS PROYECTADAS
	PROYECCION DE VENTAS MENSUALES DEL PRIMER AÑO

	SERVICIO
	MES 1
	MES 2
	MES 3
	MES 4
	MES 5
	MES 6
	MES 7
	MES 8
	MES 9
	MES 10
	MES 11
	MES 12
	
	ALQUILER DE EQUIPO DE PARRILLAS
	90
	91
	91
	92
	92
	93
	93
	94
	94
	95
	96
	96
	
	PRECIO
	 S/          120.00 
	 S/               120.00 
	 S/             120.00 
	 S/             120.00 
	 S/          120.00 
	 S/          120.00 
	 S/          120.00 
	 S/          120.00 
	 S/          120.00 
	 S/          120.00 
	 S/          120.00 
	 S/          120.00 
	
	TOTAL, INGRESOS
	 S/     10,800.00 
	 S/          10,864.78 
	 S/        10,929.94 
	 S/        10,995.50 
	 S/     11,061.45 
	 S/     11,127.80 
	 S/     11,194.54 
	 S/     11,261.69 
	 S/     11,329.23 
	 S/     11,397.19 
	 S/     11,465.54 
	 S/     11,534.31 
	

 
TABLA N°20 – DETALLE ANUAL DEL PRIMER AÑO DE LAS VENTAS PROYECTADAS
	PROYECCION DE VENTAS ANUALES EN UNIDADES Y SOLES

	2019
	2020
	2021
	2022
	2023

	1116
	1184
	1240
	1302
	1367

	 S/           120.00 
	 S/           120.00 
	 S/           120.00 
	 S/           120.00 
	 S/           120.00 

	 S/    133,961.98 
	 S/    142,091.00 
	 S/    148,813.03 
	 S/    156,253.68 
	 S/    164,066.37 


Fuente: Elaboración Propia
 
	DESCRIPCIÓN
	2015
	2016
	2017
	2018
	2019
	2020
	2021
	2022
	2023

	II TRIM-2015
	II TRIM-2016
	II TRIM-2017
	II TRIM-2018
	 
	 
	 
	 
	 

	PBI
	121754
	126592
	129924
	136977
	142867.011
	149296.0265
	156760.8278
	164598.8692
	172828.8127

	SERV. PRESTADO A EMP.
	6264
	6413
	6428
	6654
	7149.043345
	7470.750296
	7844.287811
	8236.502201
	8648.327311

	TENDENCIA
	5.145%
	5.066%
	4.948%
	4.858%
	5.004%
	5.004%
	5.004%
	5.004%
	5.004%


 
 
Figura N°83- DETALLE ANUAL DEL PRIMER AÑO DE LAS VENTAS PROYECTADAS
 



8.4           Proyección de costos y gastos Pre operativos y operativos
Para la proyección de costos y gastos se tomó en cuenta los requisitos para constituir una empresa y el costo de c/u. Por otro lado, se consideró los principales gastos operativos, administrativos, marketing y rr-hh de forma mensual para el primer periodo y consecutivamente de manera anual para los periodos 2020, 2021, 2022 y 2023.
TABLA N°21 – DETALLE DE LOS GASTOS PRE OPERATIVOS
	GASTOS PREOPERATIVOS

	DESCRIPCIÒN
	CANTIDAD
	TOTAL
	
	Minuta-Capital Social
	1
	 S/            300.00 
	
	Búsqueda y Reserva del Nombre
	1
	 S/              80.00 
	
	Gastos Notariales y Registrales
	1
	 S/            215.00 
	
	Costo de Libro Contable de 100 hojas
	1
	 S/              36.00 
	
	Legalización de hojas-Libros Contables
	1
	 S/              45.00 
	
	Licencia de Funcionamiento hasta 100 m2
	1
	 S/            350.00 
	
	Certificado de seguridad
	1
	 S/            100.00 
	
	Registro de Marca
	1
	 S/         1,100.00 
	
	Derecho de Trámite - Anuncio Simple
	1
	 S/            157.00 
	
	ALQUILER ADELANTADO (DICIEMBRE) 
	1
	 S/         1,000.00 
	
	SUBTOTAL GASTOS PRE OPERATIVOS
	 S/         3,383.00 

	Garantía de Alquiler
	1
	 S/         1,000.00 
	
	TOTAL
	 S/      4,383.00 


Fuente: Elaboración Propia
 
 
 
 
 
TABLA N°22 – DETALLE MENSUAL DEL PRIMER AÑO DE LOS GASTOS OPERATIVOS
	GASTOS OPERATIVOS PRIMER AÑO

	DESCRIPCION
	MES 1
	MES 2
	MES 3
	MES 4
	MES 5
	MES 6
	MES 7
	MES 8
	MES 9
	MES 10
	MES 11
	MES 12
	
	Luz
	 S/         70.00 
	 S/              70.00 
	 S/           70.00 
	 S/           70.00 
	 S/          70.00 
	 S/         70.00 
	 S/         70.00 
	 S/          70.00 
	 S/             70.00 
	 S/          70.00 
	 S/           70.00 
	 S/         70.00 
	
	Agua
	 S/         40.00 
	 S/              40.00 
	 S/           40.00 
	 S/           40.00 
	 S/          40.00 
	 S/         40.00 
	 S/         40.00 
	 S/          40.00 
	 S/             40.00 
	 S/          40.00 
	 S/           40.00 
	 S/         40.00 
	
	Teléfono, internet, cable
	 S/         90.00 
	 S/              90.00 
	 S/           90.00 
	 S/           90.00 
	 S/          90.00 
	 S/         90.00 
	 S/         90.00 
	 S/          90.00 
	 S/             90.00 
	 S/          90.00 
	 S/           90.00 
	 S/         90.00 
	
	Alquiler local 
	 S/    1,000.00 
	 S/         1,000.00 
	 S/      1,000.00 
	 S/      1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/        1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/      1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	
	Mantenimiento web
	 S/       600.00 
	 
	 
	 S/         600.00 
	 
	 
	 S/       600.00 
	 
	 
	 S/        600.00 
	 
	 
	
	Total Gastos Operativos
	 S/  1,800.00 
	 S/      1,200.00 
	 S/    1,200.00 
	 S/   1,800.00 
	 S/   1,200.00 
	 S/  1,200.00 
	 S/  1,800.00 
	 S/   1,200.00 
	 S/      1,200.00 
	 S/   1,800.00 
	 S/    1,200.00 
	 S/  1,200.00 
	

Fuente: Elaboración Propia
 
TABLA N°23 – DETALLE MENSUAL DEL PRIMER AÑO DE LOS GASTOS OPERATIVOS
	GASTOS OPERATIVOS ANUALES

	2019
	2020
	2021
	2022
	2023

	S/          840.00
	S/             840.00
	S/          840.00
	S/          840.00
	S/          840.00

	S/          480.00
	S/             480.00
	S/          480.00
	S/          480.00
	S/          480.00

	S/       1,080.00
	S/          1,080.00
	S/       1,080.00
	S/       1,080.00
	S/       1,080.00

	S/     12,000.00
	S/        12,000.00
	S/     12,000.00
	S/     12,000.00
	S/     12,000.00

	S/       2,400.00
	S/          2,400.00
	S/       2,400.00
	S/       2,400.00
	S/       2,400.00

	S/   16,800.00
	S/     16,800.00
	S/   16,800.00
	S/   16,800.00
	S/   16,800.00


Fuente: Elaboración Propia
 
 
TABLA N°24 – DETALLE MENSUAL DEL PRIMER AÑO DE LOS GASTOS ADMINISTRATIVOS 
	GASTOS ADMINISTRATIVOS PRIMER AÑO

	DESCRIPCION
	MES 1
	MES 2
	MES 3
	MES 4
	MES 5
	MES 6
	MES 7
	MES 8
	MES 9
	MES 10
	MES 11
	MES 12
	
	Equipos Móviles
	 S/         50.00 
	 S/              50.00 
	 S/           50.00 
	 S/           50.00 
	 S/          50.00 
	 S/         50.00 
	 S/         50.00 
	 S/          50.00 
	 S/             50.00 
	 S/          50.00 
	 S/           50.00 
	 S/         50.00 
	
	Artículos de Limpieza
	 S/       100.00 
	 
	 
	 
	 
	 
	 S/       100.00 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	Artículos de Oficina
	 S/       500.00 
	 
	 
	 
	 
	 
	 S/       500.00 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	Total Gastos Administrativos
	 S/     650.00 
	 S/            50.00 
	 S/          50.00 
	 S/         50.00 
	 S/        50.00 
	 S/        50.00 
	 S/     650.00 
	 S/        50.00 
	 S/            50.00 
	 S/        50.00 
	 S/          50.00 
	 S/        50.00 
	

Fuente: Elaboración Propia
 
TABLA N°25 – DETALLE ANUAL DE LOS GASTOS ADMINISTRATIVOS
	GASTOS ADMINISTRATIVOS ANUALES

	2019
	2020
	2021
	2022
	2023

	 S/          600.00 
	 S/             600.00 
	 S/          600.00 
	 S/          600.00 
	 S/          600.00 

	 S/          200.00 
	 S/             200.00 
	 S/          200.00 
	 S/          200.00 
	 S/          200.00 

	 S/       1,000.00 
	 S/          1,000.00 
	 S/       1,000.00 
	 S/       1,000.00 
	 S/       1,000.00 

	 S/     1,800.00 
	 S/        1,800.00 
	 S/     1,800.00 
	 S/     1,800.00 
	 S/     1,800.00 


Fuente: Elaboración Propia
 
 
 
 
TABLA N°26 – DETALLE MENSUAL DE LOS GASTOS DE RRHH MENSUALES
 
	ESTRUCTURA DE GASTOS RRHH MENSUALES

	PERSONAL EN PLANILLA
	SALARIO
	MES 1
	MES 2
	MES 3
	MES 4
	MES 5
	MES 6
	MES 7
	MES 8
	MES 9
	MES 10
	MES 11
	MES 12

	Gerente General
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/    1,000.00 

	Finanzas
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/    1,000.00 

	Marketing y RRHH
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/    1,000.00 

	Logística
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/   1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/    1,000.00 
	 S/  1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/    1,000.00 

	Básicos
	 
	 S/   4,000.00 
	 S/    4,000.00 
	 S/   4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/   4,000.00 
	 S/  4,000.00 
	 S/    4,000.00 
	 S/    4,000.00 
	 S/  4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/    4,000.00 

	ESSALUD
	 
	 S/      360.00 
	 S/       360.00 
	 S/      360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/      360.00 
	 S/     360.00 
	 S/       360.00 
	 S/       360.00 
	 S/     360.00 
	 S/        360.00 
	 S/       360.00 

	Gratificación Provisionar
	 
	 S/      363.33 
	 S/       363.33 
	 S/      363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/      363.33 
	 S/     363.33 
	 S/       363.33 
	 S/       363.33 
	 S/     363.33 
	 S/        363.33 
	 S/       363.33 

	CTS
	 
	 S/      166.67 
	 S/       166.67 
	 S/      166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/      166.67 
	 S/     166.67 
	 S/       166.67 
	 S/       166.67 
	 S/     166.67 
	 S/        166.67 
	 S/       166.67 

	TOTAL PRESUPUESTO PLANILLA
	 S/   4,890.00 
	 S/    4,890.00 
	 S/   4,890.00 
	 S/     4,890.00 
	 S/     4,890.00 
	 S/   4,890.00 
	 S/  4,890.00 
	 S/    4,890.00 
	 S/    4,890.00 
	 S/  4,890.00 
	 S/     4,890.00 
	 S/    4,890.00 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	PERSONAL TERCERIZADO (CON RxH)
	SALARIO
	MES 1
	MES 2
	MES 3
	MES 4
	MES 5
	MES 6
	MES 7
	MES 8
	MES 9
	MES 10
	MES 11
	MES 12

	Contador 
	 S/       600.00 
	 S/      600.00 
	 S/       600.00 
	 S/      600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/      600.00 
	 S/     600.00 
	 S/       600.00 
	 S/       600.00 
	 S/     600.00 
	 S/        600.00 
	 S/       600.00 

	Transporte para Traslado 25* Servicio
	 S/         25.00 
	 S/   2,250.00 
	 S/    2,263.50 
	 S/   2,277.07 
	 S/     2,290.73 
	 S/     2,304.47 
	 S/   2,318.29 
	 S/  2,332.20 
	 S/    2,346.18 
	 S/    2,360.26 
	 S/  2,374.41 
	 S/     2,388.66 
	 S/    2,402.98 

	TOTAL PRESUPUESTO REC x HONORARIOS
	 S/   2,850.00 
	 S/    2,863.50 
	 S/   2,877.07 
	 S/     2,890.73 
	 S/     2,904.47 
	 S/   2,918.29 
	 S/  2,932.20 
	 S/    2,946.18 
	 S/    2,960.26 
	 S/  2,974.41 
	 S/     2,988.66 
	 S/    3,002.98 


Fuente: Elaboración Propia
 
TABLA N°27 – DETALLE MENSUAL DEL PRIMER AÑO DE LOS GASTOS DE MARKETING Y VENTAS
	GASTOS DEL PRIMER AÑO DE MARKETING Y VENTAS 

	DESCRIPCION
	MES 1
	MES 2
	MES 3
	MES 4
	MES 5
	MES 6
	MES 7
	MES 8
	MES 9
	MES 10
	MES 11
	MES 12

	Branding
	 S/       100.00 
	 S/            100.00 
	 S/         100.00 
	 S/         100.00 
	 S/        100.00 
	 S/       100.00 
	 S/       100.00 
	 S/        100.00 
	 S/           100.00 
	 S/        100.00 
	 S/         100.00 
	 S/       100.00 

	Material Publicitario
	 S/       100.00 
	 S/            100.00 
	 S/         100.00 
	 S/         100.00 
	 S/        100.00 
	 S/       100.00 
	 S/       100.00 
	 S/        100.00 
	 S/           100.00 
	 S/        100.00 
	 S/         100.00 
	 S/       100.00 

	Publicidad en redes sociales
	 S/       400.00 
	 S/            400.00 
	 S/         400.00 
	 S/         400.00 
	 S/        400.00 
	 S/       400.00 
	 S/       400.00 
	 S/        400.00 
	 S/           400.00 
	 S/        400.00 
	 S/         400.00 
	 S/       400.00 

	Vasos Cerveceros
	 S/    1,400.00 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Tarjetas de presentación
	 S/       160.00 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Total, Gastos Administrativos
	 S/ 2,160.00 
	 S/          600.00 
	 S/       600.00 
	 S/       600.00 
	 S/      600.00 
	 S/     600.00 
	 S/     600.00 
	 S/      600.00 
	 S/         600.00 
	 S/      600.00 
	 S/       600.00 
	 S/     600.00 


Fuente: Elaboración Propia
 
TABLA N°28 – DETALLE ANUAL DE LOS GASTOS DE MARKETING Y VENTAS
	GATOS OPERATIVOS 

	2019
	2020
	2021
	2022
	2023

	 S/       1,200.00 
	 S/          1,200.00 
	 S/       1,200.00 
	 S/       1,200.00 
	 S/       1,200.00 

	 S/       1,200.00 
	 S/          1,200.00 
	 S/       1,200.00 
	 S/       1,200.00 
	 S/       1,200.00 

	 S/       4,800.00 
	 S/          4,800.00 
	 S/       4,800.00 
	 S/       4,800.00 
	 S/       4,800.00 

	 S/       1,400.00 
	 
	 
	 
	 

	 S/          160.00 
	 
	 
	 
	 

	 S/     8,760.00 
	 S/        7,200.00 
	 S/     7,200.00 
	 S/     7,200.00 
	 S/     7,200.00 


Fuente: Elaboración Propia


8.5           Cálculo del capital de trabajo
Para el cálculo de capital de trabajo del proyecto del primer año de actividad se está considerando el método de Deficit Acumulado de Caja. Respecto al siguiente cuadro; el déficit acumulado que se desprende es de S/. 2049.00, que es la inversión que deberá realizar la gerencia de EN TU HATO. 
TABLA N°29 – Detalle mensual del presupuesto de costos 
	PRESUPUESTO DE COSTOS

	CONCEPTO
	 
	MES 1
	MES 2
	MES 3
	MES 4
	MES 5
	MES 6
	MES 7
	MES 8
	MES 9
	MES 10
	MES 11
	MES 12
	
	Total Ingresos en Efectivo
	 
	 S/   10,800.00 
	 S/   10,864.78 
	 S/   10,929.94 
	 S/   10,995.50 
	 S/   11,061.45 
	 S/   11,127.80 
	 S/   11,194.54 
	 S/   11,261.69 
	 S/   11,329.23 
	 S/   11,397.19 
	 S/   11,465.54 
	 S/   11,534.31 
	
	Total Costos 
	 
	 S/   10,100.00 
	 S/     6,690.00 
	 S/     6,690.00 
	 S/     7,290.00 
	 S/     6,690.00 
	 S/     6,690.00 
	 S/     7,390.00 
	 S/     6,690.00 
	 S/     6,690.00 
	 S/     7,290.00 
	 S/     6,690.00 
	 S/     6,690.00 
	
	Total Costos
	 
	 S/   10,100.00 
	 S/     6,690.00 
	 S/     6,690.00 
	 S/     7,290.00 
	 S/     6,690.00 
	 S/     6,690.00 
	 S/     7,390.00 
	 S/     6,690.00 
	 S/     6,690.00 
	 S/     7,290.00 
	 S/     6,690.00 
	 S/     6,690.00 
	
	Personal

	Sueldos
	 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	
	Gratificación
	 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	
	CTS
	 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	
	ESSALUD
	 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	
	Servicios

	Energía eléctrica
	 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	
	Agua
	 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	
	Teléfomo e Internet
	 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	
	Transporte por traslado
	 
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	
	Alquiler del local
	 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	
	Combustible Gas
	 
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	
	Mantenimiento
	 
	 S/        600.00 
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/        600.00 
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/        600.00 
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/        600.00 
	 S/                -   
	 S/                -   
	
	Promoción y Publicidad

	Gastos de Prom. y Publicidad
	 
	 S/     2,160.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	Gastos Adminsitrativos
	 
	 S/        650.00 
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/        100.00 
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	
	sueldo de la contadora
	 
	 S/        600.00 
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	

Fuente: Elaboración propia
 
 
 
 
 
 
 
TABLA N°30 – DETALLE DEL CALCULO DE CAPITAL DE TRABAJO 
	INVERSIÓN EN CAPITAL DE TRABAJO   (MÉTODO DE DÉFICIT ACUMULADO DE CAJA) 

	CONCEPTO
	MES 1
	MES 2
	MES 3
	MES 4
	MES 5
	MES 6
	MES 7
	MES 8
	MES 9
	MES 10
	MES 11
	MES 12
	
	Total, Ingresos en Efectivo
	 S/   10,800.00 
	 S/   10,864.78 
	 S/   10,929.94 
	 S/   10,995.50 
	 S/   11,061.45 
	 S/   11,127.80 
	 S/   11,194.54 
	 S/   11,261.69 
	 S/   11,329.23 
	 S/   11,397.19 
	 S/   11,465.54 
	 S/   11,534.31 
	
	 
	 S/   10,800.00 
	 S/   10,864.78 
	 S/   10,929.94 
	 S/   10,995.50 
	 S/   11,061.45 
	 S/   11,127.80 
	 S/   11,194.54 
	 S/   11,261.69 
	 S/   11,329.23 
	 S/   11,397.19 
	 S/   11,465.54 
	 S/   11,534.31 
	
	Total, Egresos en Efectivo
	 S/   12,849.29 
	 S/   10,102.79 
	 S/   10,116.36 
	 S/   10,730.02 
	 S/   10,143.76 
	 S/   10,157.58 
	 S/   11,371.49 
	 S/   10,185.47 
	 S/   10,199.55 
	 S/   10,813.70 
	 S/   10,227.95 
	 S/   10,242.27 
	
	Total, x Mes
	 S/   12,849.29 
	 S/   10,102.79 
	 S/   10,116.36 
	 S/   10,730.02 
	 S/   10,143.76 
	 S/   10,157.58 
	 S/   11,371.49 
	 S/   10,185.47 
	 S/   10,199.55 
	 S/   10,813.70 
	 S/   10,227.95 
	 S/   10,242.27 
	
	Personal

	Sueldos
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	 S/     4,000.00 
	
	Gratificación
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	 S/        363.33 
	
	CTS
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	 S/        166.67 
	
	ESSALUD
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	 S/        360.00 
	
	Servicios

	Energía eléctrica
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	 S/          70.00 
	
	Agua
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	 S/          40.00 
	
	Teléfono e Internet
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	 S/          90.00 
	
	Transporte por traslado
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	
	Alquiler del local
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	 S/     1,000.00 
	
	Combustible Gas
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	
	Mantenimiento
	 S/        600.00 
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/        600.00 
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/        600.00 
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/        600.00 
	 S/                -   
	 S/                -   
	
	Promoción y Publicidad

	Gastos de Prom. y Publicidad
	 S/     2,160.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	
	Gastos Administrativos
	 S/        650.00 
	 S/          50.00 
	 S/          50.00 
	 S/          50.00 
	 S/          50.00 
	 S/          50.00 
	 S/        650.00 
	 S/          50.00 
	 S/          50.00 
	 S/          50.00 
	 S/          50.00 
	 S/          50.00 
	
	sueldo de la contadora
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	
	sueldo del despachador
	 S/     2,250.00 
	 S/     2,263.50 
	 S/     2,277.07 
	 S/     2,290.73 
	 S/     2,304.47 
	 S/     2,318.29 
	 S/     2,332.20 
	 S/     2,346.18 
	 S/     2,360.26 
	 S/     2,374.41 
	 S/     2,388.66 
	 S/     2,402.98 
	
	Préstamo e Imprevistos

	Cuotas del Préstamo 
	 S/        499.29 
	 S/        499.29 
	 S/        499.29 
	 S/        499.29 
	 S/        499.29 
	 S/        499.29 
	 S/        499.29 
	 S/        499.29 
	 S/        499.29 
	 S/        499.29 
	 S/        499.29 
	 S/        499.29 
	
	 
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	 S/                -   
	
	Saldo Inicial de Caja
	                      0 
	             (2,049)
	             (1,287)
	                (474)
	                (208)
	 S/        709.46 
	 S/     1,679.68 
	 S/     1,502.73 
	 S/     2,578.94 
	 S/     3,708.63 
	 S/     4,292.11 
	 S/     5,529.71 
	
	Ingreso
	 S/   10,800.00 
	 S/   10,864.78 
	 S/   10,929.94 
	 S/   10,995.50 
	 S/   11,061.45 
	 S/   11,127.80 
	 S/   11,194.54 
	 S/   11,261.69 
	 S/   11,329.23 
	 S/   11,397.19 
	 S/   11,465.54 
	 S/   11,534.31 
	
	Egresos
	           (12,849)
	           (10,103)
	           (10,116)
	           (10,730)
	           (10,144)
	           (10,158)
	           (11,371)
	           (10,185)
	           (10,200)
	           (10,814)
	           (10,228)
	           (10,242)
	
	Saldo Final
	             (2,049)
	             (1,287)
	                (474)
	                (208)
	 S/        709.46 
	 S/     1,679.68 
	 S/     1,502.73 
	 S/     2,578.94 
	 S/     3,708.63 
	 S/     4,292.11 
	 S/     5,529.71 
	 S/     6,821.75 
	
	Máximo Déficit Mensual Acumul.
	             (2,049)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	Inversión en Capital de Trabajo
	             (2,049)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	

Fuente: Elaboración propia

 
8.6           Estructura y opciones de financiamiento. 
En cuanto al capital propio será dividido entre 4 socios; en partes iguales, de esta forma los beneficios serán divididos de manera equitativa.
TABLA N°31 – APORTE DE ACCIONISTAS 
	APORTES DE CADA SOCIO

	Accionistas
	Monto (S/.)

	Solange Otoya
	6269

	Kevin Loyola
	6269

	Josabat Ramirez
	6269

	Lucero 
	6269

	Total
	25,077 


Fuente: Elaboración Propia
 
TABLA N°32 – APORTE DE ACCIONISTAS
	APORTES
	MONTO
	%

	Préstamo Bancario
	15,000 
	37%

	Accionista
	25,077 
	62.57%

	TOTAL
	40,077 
	100%


 
	RUBRO
	INVERSIÓN
	%

	Activo Fijo tangible 
	31,320 
	78%

	Activo intangible
	2,325 
	6%

	Capital de Trabajo
	2,049 
	5.11%

	Gastos Pre Operativos
	4,383 
	11%

	TOTAL
	40,077 
	100%


Fuente: Elaboración Propia
 
El proyecto de En Tu Hato realizo la evaluación a cuatro entidades financieras para la solicitud de apalancamiento financiero de S/.15,000.00. El banco elegido fue el BBVA que ofrecer una tasa de 12.85% a un plazo de 36 meses y con una cuota fija de S/.499.29. 
TABLA N°33 – ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO (PRESTAMO BANCARIO)
	TASAS BANCARIAS
	
	BBVA
	12.85%
	
	BCP
	14.33%
	
	SCOTIABANK
	18.02%
	
	INTERBANK
	17.64%
	
	PRESTAMO BANCARIO

	FINANCIAMIENTO
	                    15,000 

	TEA
	12.85%

	TEM
	1.01%

	Plazo
	3 años

	Plazo
	36 meses

	Cuota Mensual
	499.29



	CRONOGRAMA DE PAGOS

	Mes
	Saldo Inicial
	Interés
	Capital
	Cuota
	Escudo 
Fiscal
	Saldo Final

	                                                                              1 
	                                  15,000 
	                                             152 
	                                            347 
	                                                       499 
	                                      45 
	                                 14,653 

	                                                                             2 
	                                  14,653 
	                                             148 
	                                             351 
	                                                       499 
	                                      44 
	                                 14,302 

	                                                                             3 
	                                  14,302 
	                                             145 
	                                            354 
	                                                       499 
	                                      43 
	                                 13,947 

	                                                                             4 
	                                  13,947 
	                                              141 
	                                            358 
	                                                       499 
	                                      42 
	                                 13,589 

	                                                                             5 
	                                  13,589 
	                                             138 
	                                            362 
	                                                       499 
	41
	                                 13,227 

	                                                                             6 
	                                  13,227 
	                                             134 
	                                            365 
	                                                       499 
	                                      40 
	                                 12,862 

	                                                                             7 
	                                  12,862 
	                                             130 
	                                            369 
	                                                       499 
	                                      38 
	                                 12,493 

	                                                                             8 
	                                  12,493 
	                                             126 
	                                            373 
	                                                       499 
	                                      37 
	                                  12,120 

	                                                                             9 
	                                   12,120 
	                                             123 
	                                            377 
	                                                       499 
	                                      36 
	                                  11,744 

	                                                                            10 
	                                   11,744 
	                                              119 
	                                            380 
	                                                       499 
	                                      35 
	                                  11,363 

	                                                                             11 
	                                   11,363 
	                                              115 
	                                            384 
	                                                       499 
	                                      34 
	                                 10,979 

	                                                                            12 
	                                  10,979 
	                                               111 
	                                            388 
	                                                       499 
	                                      33 
	                                  10,591 

	                                                                            13 
	                                   10,591 
	                                             107 
	                                            392 
	                                                       499 
	                                      32 
	                                  10,199 

	                                                                            14 
	                                   10,199 
	                                             103 
	                                            396 
	                                                       499 
	                                      30 
	                                   9,803 

	                                                                            15 
	                                    9,803 
	                                              99 
	                                            400 
	                                                       499 
	                                      29 
	                                   9,403 

	                                                                            16 
	                                    9,403 
	                                              95 
	                                            404 
	                                                       499 
	                                      28 
	                                   8,999 

	                                                                            17 
	                                    8,999 
	                                               91 
	                                            408 
	                                                       499 
	                                      27 
	                                   8,590 

	                                                                            18 
	                                    8,590 
	                                              87 
	                                             412 
	                                                       499 
	                                      26 
	                                    8,178 

	                                                                            19 
	                                     8,178 
	                                              83 
	                                             416 
	                                                       499 
	                                      24 
	                                   7,762 

	                                                                           20 
	                                    7,762 
	                                              79 
	                                             421 
	                                                       499 
	                                      23 
	                                    7,341 

	                                                                            21 
	                                     7,341 
	                                              74 
	                                            425 
	                                                       499 
	                                      22 
	                                    6,916 

	                                                                           22 
	                                     6,916 
	                                              70 
	                                            429 
	                                                       499 
	21
	                                   6,487 

	                                                                           23 
	                                    6,487 
	                                              66 
	                                            434 
	                                                       499 
	19
	                                   6,053 

	                                                                           24 
	                                    6,053 
	                                               61 
	                                            438 
	                                                       499 
	18
	                                    5,615 

	                                                                           25 
	                                     5,615 
	                                              57 
	                                            442 
	                                                       499 
	17
	                                    5,173 

	                                                                           26 
	                                     5,173 
	                                              52 
	                                            447 
	                                                       499 
	15
	                                   4,726 

	                                                                           27 
	                                    4,726 
	                                              48 
	                                             451 
	                                                       499 
	14
	                                   4,274 

	                                                                           28 
	                                    4,274 
	                                              43 
	                                            456 
	                                                       499 
	13
	                                    3,818 

	                                                                           29 
	                                     3,818 
	                                              39 
	                                             461 
	                                                       499 
	11
	                                   3,358 

	                                                                           30 
	                                    3,358 
	                                              34 
	                                            465 
	                                                       499 
	10
	                                   2,892 

	                                                                            31 
	                                    2,892 
	                                              29 
	                                            470 
	                                                       499 
	9
	                                   2,422 

	                                                                           32 
	                                    2,422 
	                                              25 
	                                            475 
	                                                       499 
	7
	                                    1,948 

	                                                                           33 
	                                     1,948 
	                                              20 
	                                            480 
	                                                       499 
	6
	                                    1,468 

	                                                                           34 
	                                     1,468 
	                                               15 
	                                            484 
	                                                       499 
	4
	                                      984 

	                                                                           35 
	                                       984 
	                                               10 
	                                            489 
	                                                       499 
	3
	                                      494 

	                                                                           36 
	                                       494 
	                                                 5 
	                                            494 
	                                                       499 
	1
	                                           0 

	Totales
	2,974
	15,000
	17,974
	877
	 


Fuente: Elaboración Propia

8.7           Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Efectivo)
De acuerdo al Estado de Resultados, se realizó el análisis vertical de los siguientes ítems:
-          Los gastos de administración y gastos de ventas y distribución representan el 72% y 20% respectivamente de la estructura del primer periodo. Asimismo, para el año 2020 se puede observar una disminución de los gastos mencionados, desde un 69% y 18%, por lo que el margen operativo aumenta desde 8% a 13% en el mismo periodo.  
-          Lo mencionado anteriormente es una evidencia de los objetivos de EN TU HATO que es minimizar costos para obtener una mayor rentabilidad.
-          El resultado antes de impuesto del primer periodo es de S/.29,419.64 y representa el 22% de la estructura del año 2019.
Por otro lado, se consideró el siguiente ítem para el análisis horizontal.
-          La ganancia neta del ejercicio disminuye considerablemente de 15% hasta 6% en el año 2020 y 2021 respectivamente, ya que en el año 2019 los accionistas hacen un aporte  (ingresos financieros) de S/.25,076.39 generando la inflación de la utilidad neta.
-          La inversión del proyecto para el año 2019 está compuesta por activos tangibles por un monto de S/.31,320.00, activos intangibles valorizados en S/.2,325.00, capital de trabajo en S/.2,049.00 y gastos pre operativos por un monto de S/.4,383.00 que representan el 78%, 6%, 5.11% y 11% de la inversión respectivamente.
-          El Flujo de Caja de Libre Disponibilidad de los primeros meses del año 2019 representan los siguientes importes: S/.-1011.00, S/.1566.00, S/.1633.00 y en el mes de diciembre S/.2255.00.
 
TABLA N°34 – ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA
	BALANCE GENERAL
	2019
	2020
	2021

	DISPONIBILIDAD EN CAJA Y BANCOS
	 S/         133,961.98 
	 S/     142,091.00 
	 S/       148,813.03 

	CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR A CORTO PLZ
	 S/                        -   
	 S/                    -   
	 S/                      -   

	TOTAL ACTIVOS CORRIENTES
	 S/         133,961.98 
	 S/     142,091.00 
	 S/       148,813.03 

	CREDITOS A COBRAR A LARGO PLAZO
	 S/                        -   
	 S/                    -   
	 S/                      -   

	BIENES DE USO (ACTIVOS NO FINANCIEROS)
	 S/           33,644.60 
	 S/       33,644.60 
	 S/         33,644.60 

	BIENES INTANGIBLES
	 S/                        -   
	 S/                    -   
	 S/                      -   

	TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES
	 S/           33,644.60 
	 S/       33,644.60 
	 S/         33,644.60 

	TOTAL ACTIVOS
	 S/         167,606.58 
	 S/     175,735.60 
	 S/       182,457.63 

	CUENTAS POR PAGAR A CORTO PLAZO
	 S/                        -   
	 S/                    -   
	 S/                      -   

	PASIVOS LARGO PLAZO-PORCION CORRIENTE
	 S/             5,991.48 
	 
	 

	IMPUESTOS
	 S/           32,938.15 
	 S/       29,276.95 
	 S/         32,083.40 

	OTROS PASIVOS
	 S/           31,743.00 
	 S/       30,183.00 
	 S/         30,183.00 

	TOTAL PASIVOS CORRIENTES
	 S/           70,672.63 
	 S/       59,459.95 
	 S/         62,266.40 

	TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES
	 S/                        -   
	 S/         5,991.48 
	 S/           5,991.48 

	TOTAL PASIVOS
	 S/           70,672.63 
	 S/       65,451.43 
	 S/         68,257.88 

	PATRIMONIO INICIAL
	 S/           40,076.89 
	 S/       40,076.89 
	 S/         40,076.89 

	RESULTADO NETO DEL EJERCICIO
	 S/           56,857.06 
	 S/       70,207.28 
	 S/         74,122.86 

	TOTAL PATRIMONIO NETO
	 S/           96,933.95 
	 S/     110,284.17 
	 S/       114,199.75 

	TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO
	 S/         167,606.58 
	 S/     175,735.60 
	 S/       182,457.63 


Fuente: Elaboración Propia
 
TABLA N°35 – ESTADO DE RESULTADO 
	ESTADO DE RESULTADOS
	2019
	2020
	2021

	Ingresos por Ventas
	 S/      133,961.98 
	 S/        142,091.00 
	 S/          148,813.03 

	 
	Costo de Ventas
	 
	 
	 

	Ganancia (Pérdida) Bruta
	 S/      133,961.98 
	 S/        142,091.00 
	 S/          148,813.03 

	 
	Gastos de Ventas y Distribución
	 S/        27,360.00 
	 S/          25,800.00 
	 S/            25,800.00 

	 
	Gastos de marketing
	 S/          8,760.00 
	 S/            7,200.00 
	 S/              7,200.00 

	 
	Gastos operativos
	 S/        16,800.00 
	 S/          16,800.00 
	 S/            16,800.00 

	 
	Otros gastos de Ventas
	 S/          1,800.00 
	 S/            1,800.00 
	 S/              1,800.00 

	 
	Gastos de Administración
	 S/        96,270.75 
	 S/          97,964.29 
	 S/            99,364.71 

	 
	Gasto de personal
	 S/        58,680.00 
	 S/          58,680.00 
	 S/            58,680.00 

	 
	Depreciación
	 S/          2,482.00 
	 S/            2,482.00 
	 S/              2,482.00 

	 
	Gastos servicios tercerizados
	 S/        35,108.75 
	 S/          36,802.29 
	 S/            38,202.71 

	Ganancia (Pérdida) por actividades de operación
	 S/        10,331.23 
	 S/          18,326.71 
	 S/            23,648.32 

	 
	Ingresos Financieros
	 S/        25,076.89 
	 
	 

	 
	Otros Ingresos
	 S/                     -   
	 
	 

	 
	Gastos Financieros
	 S/          5,991.48 
	 S/            5,991.48 
	 S/              5,991.48 

	 
	 
	 
	 
	 

	Resultado antes de Impuestos
	 S/        29,416.64 
	 S/          12,335.23 
	 S/            17,656.84 

	 
	Impuesto a la renta
	 S/          8,824.99 
	 S/            3,700.57 
	 S/              5,297.05 

	Ganancia (Pérdida) Neta del Ejercicio
	 S/        20,591.65 
	 S/            8,634.66 
	 S/            12,359.79 


 
	ANALISIS VERTICAL
	 
	ANALISIS HORIZONTAL

	2019
	2020
	2021
	 
	2019
	2020-2019
	2021-2020

	100%
	100%
	100%
	 
	-
	6.07%
	4.73%

	100%
	100%
	100%
	 
	-
	6.07%
	4.73%

	20%
	18%
	17%
	 
	-
	-5.70%
	0.00%

	7%
	5%
	5%
	 
	-
	-17.81%
	0.00%

	13%
	12%
	11%
	 
	-
	0.00%
	0.00%

	1%
	1%
	1%
	 
	-
	0.00%
	0.00%

	72%
	69%
	67%
	 
	-
	1.76%
	1.43%

	44%
	41%
	39%
	 
	-
	0.00%
	0.00%

	2%
	2%
	2%
	 
	-
	0.00%
	0.00%

	26%
	26%
	26%
	 
	-
	4.82%
	3.81%

	8%
	13%
	16%
	 
	-
	77.39%
	29.04%

	4%
	4%
	4%
	 
	-
	0.00%
	0.00%

	22%
	9%
	12%
	 
	-
	-58.07%
	43.14%

	7%
	3%
	4%
	 
	-
	-58.07%
	43.14%

	15%
	6%
	8%
	 
	-
	15%
	6%


Fuente: Elaboración Propia



8.8           Flujo Financiero
TABLA N°36 –FLUJO DE CAJA EFECTIVO Y FINANCIERO EN MESES
	Estado de Ganancias y Pérdidas con Gastos Financieros y Escudo Fiscal (Mensual)

	Rubro
	año 0
	2019

	 
	Enero 
	Febrero
	Marzo
	Abril
	Mayo
	Junio
	Julio
	Agosto
	Setiembre
	Octubre
	Noviembre
	Diciembre

	Ventas
	 
	          10,800 
	          10,865 
	          10,930 
	          10,996 
	          11,061 
	          11,128 
	          11,195 
	          11,262 
	          11,329 
	          11,397 
	          11,466 
	        11,534 

	(-) Costo de Ventas
	 
	          (4,650)
	          (4,063)
	          (4,077)
	          (4,691)
	          (4,104)
	          (4,118)
	          (4,732)
	          (4,146)
	          (4,160)
	          (4,774)
	          (4,189)
	          (4,203)

	      (-) Costo Variable
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      (-) Mano de Obra directa
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      (-) Costos Indirectos
	-1
	          (4,650)
	          (4,063)
	          (4,077)
	          (4,691)
	          (4,104)
	          (4,118)
	          (4,732)
	          (4,146)
	          (4,160)
	          (4,774)
	          (4,189)
	          (4,203)

	Utilidad Bruta
	 
	            6,150 
	            6,801 
	            6,853 
	            6,305 
	            6,957 
	            7,010 
	            6,462 
	            7,116 
	            7,169 
	            6,623 
	            7,277 
	            7,331 

	(-) Gastos Operativos
	 
	          (7,946)
	          (5,786)
	          (5,786)
	          (5,786)
	          (5,786)
	          (5,786)
	          (6,386)
	          (5,786)
	          (5,786)
	          (5,786)
	          (5,786)
	          (5,786)

	      (-) Administrativos
	-1
	          (5,540)
	          (4,940)
	          (4,940)
	          (4,940)
	          (4,940)
	          (4,940)
	          (5,540)
	          (4,940)
	          (4,940)
	          (4,940)
	          (4,940)
	          (4,940)

	      (-) De Ventas
	-1
	          (2,160)
	             (600)
	             (600)
	             (600)
	             (600)
	             (600)
	             (600)
	             (600)
	             (600)
	             (600)
	             (600)
	             (600)

	      (-) Depreciación
	-1
	             (207)
	             (207)
	             (207)
	             (207)
	             (207)
	             (207)
	             (207)
	             (207)
	             (207)
	             (207)
	             (207)
	             (207)

	      (-) Amortiz. Gasto Pre Operativo
	-1
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      (-) Amortización de Intangibles
	-1
	               (39)
	               (39)
	               (39)
	               (39)
	               (39)
	               (39)
	               (39)
	               (39)
	               (39)
	               (39)
	               (39)
	               (39)

	EBIT o Resultado Operativo
	 
	          (1,796)
	            1,016 
	            1,067 
	               519 
	            1,171 
	            1,224 
	                 77 
	            1,330 
	            1,383 
	               837 
	            1,491 
	            1,546 

	      (-) Impuesto a la Renta
	30.00%
	             (539)
	             (305)
	             (320)
	             (156)
	             (351)
	             (367)
	               (23)
	             (399)
	             (415)
	             (251)
	             (447)
	             (464)

	      (+) Depreciación
	-1
	               207 
	               207 
	               207 
	               207 
	               207 
	               207 
	               207 
	               207 
	               207 
	               207 
	               207 
	               207 

	      (+) Amortiz. Gasto Pre Operativo
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	      (+) Amortización de Intangibles
	-1
	                 39 
	                 39 
	                 39 
	                 39 
	                 39 
	                 39 
	                 39 
	                 39 
	                 39 
	                 39 
	                 39 
	                 39 

	Flujo de Caja Operativo
	 
	          (1,011)
	            1,566 
	            1,633 
	               920 
	            1,768 
	            1,837 
	               345 
	            1,974 
	            2,044 
	            1,334 
	            2,184 
	            2,255 

	Inversión en Activo Fijo
	-31,320
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Inversión en Intangibles
	-2,325
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Capital de Trabajo
	-2,049
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Gastos Pre Operativos
	-4,383
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Recuperación Garantía de Alquiler
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Flujo de Caja Economico=FCLD
	        (40,077)
	          (1,011)
	            1,566 
	            1,633 
	               920 
	            1,768 
	            1,837 
	               345 
	            1,974 
	            2,044 
	            1,334 
	            2,184 
	            2,255 

	Préstamo
	15,000
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	(-) Cuotas de reembolso del préstamo
	-1
	             (499)
	             (499)
	             (499)
	             (499)
	             (499)
	             (499)
	             (499)
	             (499)
	             (499)
	             (499)
	             (499)
	             (499)

	(+) Escudo Fiscal
	 
	                 45 
	                 44 
	                 43 
	                 42 
	                 41 
	                 40 
	                 38 
	                 37 
	                 36 
	                 35 
	                 34 
	                 33 

	Flujo de Caja Financiero=FCNI
	        (25,078)
	          (1,466)
	            1,110 
	            1,176 
	               463 
	            1,310 
	            1,377 
	             (116)
	            1,512 
	            1,581 
	               870 
	            1,719 
	            1,789 


 Fuente: Elaboración Propia
 



TABLA N°37 –FLUJO DE CAJA EFECTIVO Y FINANCIERO ANUAL
	Estado de Ganancias y Pérdidas con Gastos Financieros y Escudo Fiscal Anual (2019 – 2023)

	2019
	2020
	2021
	2022
	2023


	                       133,962 
	      142,091 
	      148,813 
	      156,254 
	      164,066 

	                       (51,909)
	      (53,602)
	      (55,003)
	      (56,553)
	      (58,180)

	                                  0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 

	                                  0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 

	                       (51,909)
	      (53,602)
	      (55,003)
	      (56,553)
	      (58,180)

	                         82,053 
	        88,489 
	        93,810 
	        99,701 
	      105,886 

	                       (72,189)
	      (70,629)
	      (70,629)
	      (70,629)
	      (68,145)

	                       (60,480)
	      (60,480)
	      (60,480)
	      (60,480)
	      (60,480)

	                         (8,760)
	        (7,200)
	        (7,200)
	        (7,200)
	        (7,200)

	                         (2,484)
	        (2,484)
	        (2,484)
	        (2,484)
	                 0 

	                                  0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 

	                            (465)
	           (465)
	           (465)
	           (465)
	           (465)

	                           9,864 
	        17,860 
	        23,181 
	        29,072 
	        37,741 

	                         (4,037)
	        (5,358)
	        (6,954)
	        (8,722)
	      (11,322)

	                           2,484 
	          2,484 
	          2,484 
	          2,484 
	                 0 

	 
	                 0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 

	                              465 
	             465 
	             465 
	             465 
	             465 

	                         16,850 
	        26,167 
	        33,085 
	        40,742 
	        49,528 

	                                  0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 

	                                  0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 

	                                  0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 

	                                  0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 

	 
	 
	 
	 
	 

	                         16,850 
	        26,167 
	        33,085 
	        40,742 
	        49,528 

	                                  0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 
	                 0 

	                         (5,991)
	        (5,991)
	        (5,991)
	                 0 
	                 0 

	                              467 
	             300 
	             111 
	                 0 
	                 0 

	                         11,325 
	        20,475 
	        27,204 
	        40,742 
	        49,528 


Fuente: Elaboración Propia

TABLA N°38 – Estado de Ganancias y Pérdidas anual 
	ESTRUCTURA DE GASTOS RRHH

	PERSONAL EN PLANILLA
	2019
	2020
	2021
	2022
	2023

	Gerente General
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 

	Finanzas
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 

	Marketing  y RRHH
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 

	Logistica
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 
	 S/   12,000.00 

	Basicos
	 S/   48,000.00 
	 S/   48,000.00 
	 S/   48,000.00 
	 S/   48,000.00 
	 S/   48,000.00 

	ESSALUD
	 S/     4,320.00 
	 S/     4,320.00 
	 S/     4,320.00 
	 S/     4,320.00 
	 S/     4,320.00 

	Gratificacion Provisionar
	 S/     4,360.00 
	 S/     4,360.00 
	 S/     4,360.00 
	 S/     4,360.00 
	 S/     4,360.00 

	CTS
	 S/     2,000.00 
	 S/     2,000.00 
	 S/     2,000.00 
	 S/     2,000.00 
	 S/     2,000.00 

	TOTAL PRESUPUESTO PLANILLA
	 
	 S/   58,680.00 
	 S/   58,680.00 
	 S/   58,680.00 
	 S/   58,680.00 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	PERSONAL TERCERIZADO (CON RxH)
	2019
	2020
	2021
	2022
	2023

	Contador 
	 S/     7,200.00 
	 S/     7,200.00 
	 S/     7,200.00 
	 S/     7,200.00 
	 S/     7,200.00 

	Transporte para Traslado 25* Servicio
	 S/   27,908.75 
	 S/   29,602.29 
	 S/   31,002.71 
	 S/   32,552.85 
	 S/   34,180.49 

	TOTAL PRESUPUESTOS RXH
	 S/   35,108.75 
	 S/   36,802.29 
	 S/   38,202.71 
	 S/   39,752.85 
	 S/   41,380.49 


 
Fuente: Elaboración Propia
8.9           Tasa de descuento accionistas y costo promedio ponderado de capital.
Aplicando el método de promedio de coste de oportunidad de cada uno de los accionistas, hallaremos el COK.
TABLA N°39 – Tasa de descuento de accionistas 
	Accionistas
	Costo de Oportunidad
	COK

	Solange
	Cta. Plazo fijo (Interbank)
	5.50%

	Kevin
	Fondos mutuos moderado (BBVA)
	4.50%

	Josabat
	Fondos mutuos moderado (BCP)
	4.00%

	Lucero
	Fondos mutuos moderado (BBVA)
	5.00%

	 
	 
	 

	 
	Sumatoria de los accionistas 
	19.00%

	 
	Promedio 
	4.75%

	 
	Factor de Riesgo
	5

	 
	 
	 

	 
	COK
	23.75%


Fuente: Elaboración Propia
TABLA N°40 – Costo promedio ponderado del capital 
Se aplicará el WACC ya que el proyecto será financiado por una entidad bancaria.
	DESCRIPCIÓN
	PARTICIPACIÓN (%)
	MONTO
	COSTO (%)
	WACC

	Deuda Bancaria 
	37%
	15,000
	9.00%
	3.367%

	Capital Social
	63%
	25,077
	23.75%
	14.861%

	TOTAL
	100.00%
	40,077
	 
	18.23%


8.10     Indicadores de rentabilidad
TABLA N°41 – INDICE DE RENTABILIDAD ANUAL (Expresado en soles)
	CONCEPTO
	Año 0
	2019
	2020
	2021
	2022
	2023


	FLUJO ECONOMICO
	(40,077)
	16,850
	26,167
	33,085
	40,742
	49,528

	FLUJOFINANCIERO
	(25,078)
	11,325
	20,475
	27,204
	40,742
	49,528


 
	VAN
	           55,210.81 


 
	TIR
	59.53%


 
	DESCRIPCIÓN 
	Económica

	VAN
	 S/.            55,211 

	TIR
	59.53%

	Periodo de recuperación (años)
	2.35

	Ratio Beneficio Costo
	2.38


Fuente: Elaboración Propia
 
TABLA N°42 – Período de Recuperación a partir de Flujos Descontados (Expresado en soles)
	CONCEPTO
	Año 0
	2018
	2019
	2020
	2021
	2022

	Flujo Económico Descontado
	(40,077)
	14,252
	18,720
	20,020
	20,853
	21,442

	Acumulado
	(40,077)
	(25,825)
	(7,104)
	12,916
	33,769
	55,211

	Período de Recupero Económico
	             2.355 
	años
	 
	 
	 
	 


 
	Análisis Beneficio/Costo (B/C)
	 

	Relación B/C Económico: 
	                2.38 


Fuente: Elaboración Propia
 
TABLA N°43 – Rentabilidad del patrimonio Neto  
	 
	 
	Utilidad Neta de los Estados de Resultados  
	 

	 
	Patrimonio total del Balance General

	Años
	 
	 
	2019
	2020
	2021

	ROE
	 
	 
	21.24%
	7.83%
	10.82%


Fuente: Elaboración Propia
 
En cuanto al rendimiento que obtiene los accionistas de los fondos invertidos en el proyecto, se observa que en el primer periodo genera un ingreso para ellos con un 21.24%, respecto a la inversión realizada. 
 
TABLA N°44 – Rentabilidad de los Activos
	 
	Utilidad Neta de los Estados de Resultados 
	 

	Activo total del Balance General

	Años
	 
	2019
	2020
	2021

	ROA
	 
	12.29%
	4.91%
	6.77%


Fuente: Elaboración Propia
 
Los resultados del ROA nos indican que los beneficios después de hacerle frente a nuestras obligaciones financieras y tributarias, son satisfactorias ya que es positivo, por lo cual el retorno que proporciona la inversión de un sol, dentro de la empresa, nos proporciona en el caso de 2019 el 12.29%, por lo cual podemos deducir que es un proyecto viable ,a pesar de que en los siguientes años va decreciendo, porque de igual manera se mantiene mayor a 5%.
 
 
 
8.11     Análisis de riesgo
8.11.1  Análisis de sensibilidad
TABLA N°45 – Período de Recuperación a partir de Flujos Descontados 
	ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 

	 
	PESIMISTA
	NORMAL
	OPTIMISTA
	
	VARIABLES ENTRADA
	 
	 
	 
	
	   PRECIOS
	-5.00%
	0%
	5%
	
	VARIABLES DE SALIDA
	 
	 
	 
	
	 VANE 
	S/.                     32,410
	S/.                  55,211
	S/.               78,012
	
	 TIRE 
	42.88%
	59.53%
	75.92%
	
	ESCENARIOS PROBABILIDADES
	35%
	50%
	15%
	
	VAN ECONOMICO ESPERADO
	S/.                50,650.64
	 
	 
	

Fuente: Elaboración Propia
8.11.2  Análisis por escenarios (por variables)
TABLA N°46 – Análisis de Sensibilidad de la Demanda 
	ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 

	 
	 
	 
	 

	 
	PESIMISTA
	NORMAL
	OPTIMISTA

	VARIABLES ENTRADA
	 
	 
	 

	PRECIOS
	-0.20%
	0%
	0.50%

	 
	 
	 
	 

	VARIABLES DE SALIDA
	 
	 
	 

	 VANE 
	S/.                             31,680
	S/.              55,211
	S/.             122,235

	 TIRE 
	45.28%
	59.53%
	89.7%

	 
	 
	 
	 

	ESCENARIOS PROBABILIDADES
	35%
	50%
	15%

	 
	 
	 
	 

	VAN ECONOMICO ESPERADO
	S/.                        57,028.51
	 
	 


Fuente: Elaboración Propia

8.11.3 Análisis de punto de equilibro
TABLA N°47 – Costo unitario primer año (Expresado en soles) 
	CONCEPTO
	Costo unitario mensual 2019

	MES 1
	MES 2
	MES 3
	MES 4
	MES 5
	MES 6
	MES 7
	MES 8
	MES 9
	MES 10
	MES 11
	MES 12
	
	Venta
	90
	91
	91
	92
	92
	93
	93
	94
	94
	95
	96
	96
	
	0.00
	0.00
	0.00
	0.00
	0.00
	0.00
	0.00
	0.00
	0.00
	0.00
	0.00
	0.00
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 S/     4,650.00 
	 S/     4,063.50 
	 S/     4,077.07 
	 S/     4,690.73 
	 S/     4,104.47 
	 S/     4,118.29 
	 S/     4,732.20 
	 S/     4,146.18 
	 S/     4,160.26 
	 S/     4,774.41 
	 S/     4,188.66 
	 S/     4,202.98 
	
	Total Costo 
	 S/     4,650.00 
	 S/     4,063.50 
	 S/     4,077.07 
	 S/     4,690.73 
	 S/     4,104.47 
	 S/     4,118.29 
	 S/     4,732.20 
	 S/     4,146.18 
	 S/     4,160.26 
	 S/     4,774.41 
	 S/     4,188.66 
	 S/     4,202.98 
	
	 S/          51.67 
	 S/          44.88 
	 S/          44.76 
	 S/          51.19 
	 S/          44.53 
	 S/          44.41 
	 S/          50.73 
	 S/          44.18 
	 S/          44.07 
	 S/          50.27 
	 S/          43.84 
	 S/          43.73 
	
	Gastos Administrativos
	 S/     5,540.00 
	 S/     4,940.00 
	 S/     4,940.00 
	 S/     4,940.00 
	 S/     4,940.00 
	 S/     4,940.00 
	 S/     5,540.00 
	 S/     4,940.00 
	 S/     4,940.00 
	 S/     4,940.00 
	 S/     4,940.00 
	 S/     4,940.00 
	
	 S/     2,160.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	 S/        600.00 
	
	Depreciación Activo Fijo
	 S/        207.00 
	 S/        207.00 
	 S/        207.00 
	 S/        207.00 
	 S/        207.00 
	 S/        207.00 
	 S/        207.00 
	 S/        207.00 
	 S/        207.00 
	 S/        207.00 
	 S/        207.00 
	 S/        207.00 
	
	 S/          38.74 
	 S/          38.74 
	 S/          38.74 
	 S/          38.74 
	 S/          38.74 
	 S/          38.74 
	 S/          38.74 
	 S/          38.74 
	 S/          38.74 
	 S/          38.74 
	 S/          38.74 
	 S/          38.74 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 S/   12,595.74 
	 S/     9,849.24 
	 S/     9,862.82 
	 S/   10,476.47 
	 S/     9,890.21 
	 S/     9,904.03 
	 S/   11,117.94 
	 S/     9,931.93 
	 S/     9,946.00 
	 S/   10,560.16 
	 S/     9,974.40 
	 S/     9,988.73 
	
	Costo Unitario Total
	 S/        139.95 
	 S/        108.78 
	 S/        108.28 
	 S/        114.34 
	 S/        107.29 
	 S/        106.80 
	 S/        119.18 
	 S/        105.83 
	 S/        105.35 
	 S/        111.19 
	 S/        104.39 
	 S/        103.92 
	
	 S/        120.00 
	 S/        120.00 
	 S/        120.00 
	 S/        120.00 
	 S/        120.00 
	 S/        120.00 
	 S/        120.00 
	 S/        120.00 
	 S/        120.00 
	 S/        120.00 
	 S/        120.00 
	 S/        120.00 
	
	 
	-19.95
	11.22
	11.72
	5.66
	12.71
	13.20
	0.82
	14.17
	14.65
	8.81
	15.61
	16.08
	
	Margen de utilidad %
	-17%
	9%
	10%
	5%
	11%
	11%
	1%
	12%
	12%
	7%
	13%
	13%
	

Fuente: Elaboración Propia

TABLA N°48 – Costo unitario anual (Expresado en soles)
	 
	Costo unitario anual (2019 -2023)

	CONCEPTO
	2019
	2020
	2021
	2022
	2023

	Venta
 
	1,116
	1,184
	1,240
	1,302
	1,367

	A
	0.00
	0.00
	0.00
	0.00

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 S/   42,900.00 
	 S/   53,602.29 
	 S/   55,002.71 
	 S/   56,552.85 
	 S/   58,180.49 

	Total Costo
	 S/   51,908.75 
	 S/   53,602.29 
	 S/   55,002.71 
	 S/   56,552.85 
	 S/   58,180.49 

	 S/          46.50 
	 S/          45.27 
	 S/          44.35 
	 S/          43.43 
	 S/          42.55 

	Gastos Administrativos
	 S/   33,320.90 
	 S/   60,480.00 
	 S/   60,480.00 
	 S/   60,480.00 
	 S/   60,480.00 

	 S/     8,760.00 
	 S/     7,200.00 
	 S/     7,200.00 
	 S/     7,200.00 
	 S/     7,200.00 

	Depreciación Activo Fijo
	 S/     2,484.00 
	 S/     2,484.00 
	 S/     2,484.00 
	 S/     2,484.00 
	 S/                -   

	 S/        464.92 
	 S/        464.92 
	 S/        464.92 
	 S/        464.92 
	 S/        464.92 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 S/ 124,097.67 
	 S/ 124,231.21 
	 S/ 125,631.63 
	 S/ 127,181.77 
	 S/ 126,325.41 

	Costo Unitario Total
	 S/        111.16 
	 S/        104.92 
	 S/        101.31 
	 S/          97.67 
	 S/          92.40 


Fuente: Elaboración Propia
Respecto, a la elaboración del punto de equilibrio para el periodo 2019 – 2023 se puede afirmar que en la medida se realicen más de 87 servicios habrá utilidad para la empresa. 
TABLA N°49 – PUNTO DE EQUILIBRIO - COSTOS TOTALES (Expresado en soles)
	PUNTO DE EQUILIBRIO

	Costos Totales 

	Cantidad de alquileres
	 
	103

	Costo fijo total
	 
	 S/   10,457.79 

	Costo fijo unitario
	 
	 S/        101.04 

	Costo variable
	 
	 

	Costo variable unitario
	 
	 

	Costo total unitario
	 
	 S/        101.04 

	Margen de utilidad
	 
	18.96

	Valor de venta
	 
	120.00


 
 
 
	Equilibrio en unidades físicas personas que toman la carrera

	cft/vv-cvu
	87.148
	 

	 
	 
	 
	 

	Equilibrio en unidades monetarias

	IT=CT
	 S/   10,457.79 
	 S/   10,457.79 


 
	VIAJES
	IT(S/.)
	CT(S/.)
	BENEFICIO
	RESULTADOS

	0
	 S/                 -   
	 S/   10,457.79 
	-S/   10,457.79 
	PERDIDA

	87
	 S/     10,457.79 
	 S/   10,457.79 
	 S/                -   
	EQUILIBRIO

	103
	 S/     12,419.77 
	 S/   10,457.79 
	 S/     1,961.97 
	UTILIDAD


Fuente: Elaboración Propia
 
Figura N°84 – PUNTO DE EQUILIBRIO (Expresado en soles)

Fuente: Elaboración Propia
 
 
 
 
8.11.4 Principales riesgos del proyecto (cualitativos)
Los principales riesgos cualitativos identificados son los siguientes:
-          El dinamismo de este sector del mercado, en especial por el cliente, está muy influenciado por el precio y el servicio que ofrecen los principales competidores directos e indirectos, por lo tanto, ENTUHATO se diferenciará brindando un servicio superlativo basándose en la calidad de atención, puntualidad, compromiso y responsabilidad.
-          La situación política en la que se encuentra el gobierno peruano puede generar inestabilidad e incertidumbre, dado que el consumidor velaría por las necesidades primarias y esto podría desencadenar la retracción la economía del país.
-          Como empresa emergente se puede presentar dificultades para adecuarse a las viabilidades tecnológicas que el mercado exige y que la competencia podría tomar ventaja frente a la propuesta de ENTUHATO. Como, por ejemplo: métodos de pago, equipos modernos que pueden cumplir la función de parrilla, cilindro y caja china en un solo artefacto.
-          Adicionalmente forman parte de los factores de riesgo del este proyecto, los problemas ambientales y estacionarios que el país puede sufrir, el fenómeno del niño, la niña, huaycos, sequias; desarrollarían un ambiente, en la gastronomía, de posibles desabastecimientos y el peligro de la fluctuación del precio de la carne de pollo, cerdo, vacuno, tubérculos, vegetales e insumos que se pueden utilizar en parrilladas.
-          Debido a la delincuencia, inseguridad e impunidad que sufre el país, nuestro negocio al ser un e-commerce puede sufrir hackeo de nuestras redes sociales y posibles extorsiones. Por otro lado, nuestros activos pueden verse vistos en un caso de robo o pérdida.


9. Conclusiones 
·         Nuestra idea de negocio “EN TU HATO” es una alternativa que permite solucionar posibles inconvenientes para realizar una actividad de camarería como reuniones familiares, cumpleaños, etc. localizadas en los distritos de San Miguel, Pueblo Libre, Jesús María, Magdalena y la Perla; donde muchas de estas no se encuentran acondicionadas o instaladas para el desarrollo de una parrillada.
 
·         Es vital para todas las organizaciones poder realizar una exhaustiva investigación de mercado antes de ingresar a un negocio ya que, esto nos permitiría conocer y reconocer los factores que serán relevantes para la adaptación de la propuesta a la necesidad del consumidor.
 
·         Hoy en día el comercio vía web se está convirtiendo en el medio más accesible para que las empresas puedan comercializar productos y/o servicios, esto debido a que los nuevos consumidores, como los “millennials”, buscan simplificar acciones y/o actividades cotidianas que les permita el menor desgaste. por lo que, “EN TU HATO” es un modelo de negocio donde el e-commerce forma parte de la esencia del servicio.
 
·         Los indicadores de rentabilidad son favorables, los cuales se detallan en la proyección de la propuesta de negocio; durante los cinco primeros años, “EN TU HATO” tiene la capacidad de incrementar las ventas paulatinamente en el tiempo.
 
·         Las familias limeñas, al ser tradicionalmente joviales y entusiastas, suelen realizar reuniones de confraternidad entre sus seres queridos y amistades más cercanas, la herramienta culinaria más utilizada, aparte de la cocina tradicional, es la parrilla; donde esta suele realizarse en momentos especiales, días festivos, cumpleaños, etc.
·         La mayoria de familias limeñas no cuentan con un equipo completo para poder realizar una parrilla en casa. Además, muchas de estas suelen pedir prestado este equipo a su entorno social. Asimismo, muchas de estas no arriesgan invertir en la compra de este bien ya que, este tipo de actividades son de manera esporádica y puntual; por lo que, al analizar el clima de la capital y contrastarlo con el cuidado del bien resulta ser más tedioso y hasta probablemente una pérdida de dinero o por lo menos del costo beneficio de aquella compra.
 
·         La competencia es este modelo de negocio es muy agresiva y versátil puesto que, acceder a la herramienta principal es comúnmente posible. Sin embargo, las personas consideran importante la calidad del servicio, esto aún con más arraigo en la clase media en adelante, esto debido a su constante búsqueda del bienestar en todos los ámbitos, también buscan la satisfacción plena a las necesidades que se presenta en esos momentos. 
10. Recomendaciones  
·         “EN TU HATO” con el tiempo podría expandir el servicio en otros distritos aledaños que los previstos en su introducción al mercado. Asimismo, tendrá que realizar una investigación de aquellos lugares que demanden este servicio con mayor interés para adaptar el servicio a este público.
 
·         Ampliar la gama de servicios es vital para abarcar distintas aristas que el mercado propone, dentro de la investigación realizada en este proyecto las posibles opciones más solicitadas, aparte de la parrilla, se encontrarían: Caja China y/o Cilindro. Hoy en día la gastronomía peruana ofrece diferentes maneras que los platillos se puedan ser preparados.
 
·         Se recomienda a su vez, brindar servicios a empresas ya que, se ha evaluado que las organizaciones, en fechas puntuales, demandan este tipo de servicio a gran escala; por lo que, sería un público objetivo interesante.
 
·         Se recomienda incorporar en el transcurso del tiempo un taller de reparación de los equipos, para que este proceso deje de ser terciario de manera que automatizaría la reparación y mantenimiento de los bienes.
 
 
 
 
 
 
 
 
Glosario
Análisis: Descomposición de un todo en sus partes para su estudio.
Clasificación: Distribución de los datos en grupos según su tipo: cualitativos y cuantitativos
Contexto: Entorno físico o situación histórica, política o socioeconómica en la que se considera un hecho.
Cuestionario: Formato que contiene una serie de preguntas en función de la información que se desea obtener, y que se responde por escrito/online.
Encuesta: Método o técnica que consiste en obtener información.
Método: Procedimiento general que se adopta para el logro de un objetivo. Forma o manera de abordar un problema de investigación.
Variable: Cualidad que asume distintos valores.
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