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RESUMEN DE LA TESIS

El proposito de esta tesis es conocer la viabilidad de la puesta en marcha de un bar de
jugos naturales en la Ciudad Autonoma de Buenos Aires. Para esto se consultd teoria y
datos sobre modelos de negocio, la industria de los jugos naturales, el mercado de los
jugos naturales en la Ciudad Autonoma de Buenos Aires y las tendencias de consumo

de alimentos.

Se desarrollo una metodologia de investigacion cuantitativa para estudiar el interés y
frecuencia de consumo de los clientes potenciales. El analisis de los datos demostré el
interés de % partes de los encuestados hacia un negocio que ofrezca este tipo de
productos. Asi mismo con este andlisis de los datos se pudo determinar el mejor

segmento a donde apuntar este negocio.

Estos hallazgos fueron de vital importancia para la elaboracion de un plan de negocio,

demostrando que la puesta en marcha del mismo es viable y factible econdmicamente.
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INTRODUCCION

En los ultimos afios el aumento de la prevalencia de enfermedades crdénicas no
transmisibles ha traido consigo una tendencia a nivel mundial hacia la alimentacién
saludable y el consumo de productos naturales. Las frutas y verduras aportan una gran
cantidad de nutrientes, minerales y otros compuestos que son beneficiosos para el
organismo. Tomando en cuenta los beneficios de las frutas y verduras, se presenta una
oportunidad de brindarle a los consumidores una opcion rica, saludable y natural para su

dieta en forma de jugos naturales.

En base a esta situacion, la presente investigacion busca responder a la siguiente
interrogante: ;Serd la puesta en marcha de un bar de jugos en la ciudad de Buenos
Aires, Argentina econdmicamente viable? En esta linea, el presente trabajo pretende
investigar sobre potenciales clientes, con el fin de recolectar informacion sobre su deseo

y frecuencia de compra de los productos ofrecidos por un bar de jugos.

Para esto se realizaran encuestas a una muestra aleatoria de la base de potenciales
clientes. Ademas, se hard un estudio de mercado mediante observacion directa y
fuentes secundarias con el objetivo de obtener informacion sobre: canales de venta, la
estrategia de marketing y aliados comerciales necesarios para la puesta en marcha del

negocio.

En base a los resultados de la investigacion cuali-cuantitativa, se buscara desarrollar un
plan de negocio que permita poner en marcha un bar de jugos en la ciudad de Buenos

Aires, Argentina.
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CAPITULO 1: MARCO TEORICO

1.1 Plan de negocios y modelo de negocio

Todo gran proyecto requiere de una buena planificacion antes de empezar.

Segiin la Real Academia Espafnola (2023), la planificacién es un “Plan general,
metddicamente organizado y frecuentemente de gran amplitud, para obtener un objetivo
determinado, tal como el desarrollo armoénico de una ciudad, el desarrollo econémico, la

991

investigacion cientifica, el funcionamiento de una industria, etc.

La puesta en marcha de un negocio no es la excepcion, y requerird de una buena
planificacion para obtener los resultados deseados. Una buena planificacion puede
determinar si el mismo durara unos pocos meses o perdurara en el tiempo. Enrique
Zorita Lloreda (2016) propone que planificar implica “definir lo que se ha de hacer y
asignar los recursos necesarios para hacerlo. Es el estudio del escenario donde
competira la nueva empresa, la eleccion de los objetivos que desean alcanzarse y el
disefio de la estrategia para lograrlos” (p.14). También explica los riesgos y las

consecuencias de la falta de planificacion. Entre ellos se destacan:

® Falta de control

® Gran cantidad de situaciones imprevistas
® Falta de guia de accion

® Peligrosa vision a corto plazo

® Falta de criterio para inversiones y gastos

® Peligroso factor de costes, el cual produce: desperdicio de dinero, de tiempo y de

oportunidades. (p.15).

El plan de negocios es un documento que sirve de guia para un negocio debido a que
muestra los objetivos que se quieren lograr y las actividades que se desarrollaran para
alcanzarlos. Un plan de negocios debe estar escrito de manera clara, precisa, sencilla y

debe combinar la forma el contenido. No solamente debe llamar la atencion, ser facil de

! Real Academia Espafiola. Planificacién. Informacion obtenida de https:/dle.rae.es/planificaci%C3%B3n?m=form.
Recuperado el 5/8/2023
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leer y seguir, sino que el contenido debe demostrar la calidad de la idea, la propuesta de

inversion y la oportunidad de mercado. (Weinberber Villaran, 2009. p. 33)

Greg Balanko- Dickson (2007) ofrece otra definicion de plan de negocios “Un plan de
negocios es un instrumento que se utiliza para documentar el propdsito y los proyectos
del propietario respecto a cada aspecto del negocio. El documento puede ser utilizado
para comunicar los planes, estrategias y tacticas a sus administradores, socios €

inversionistas. También se emplea cuando se solicitan créditos empresariales”. (p.6).

Los planes de negocios son disefiados para satisfacer objetivos internos o externos de la
compaiiia. Los objetivos internos tienen que ver con armar y unir todas las piezas del
negocio para su correcto funcionamiento. En cambio, los objetivos externos
principalmente se refieren a conseguir el capital necesario para poner en marcha el

negocio. (Swanson, 2017. p. 2).

Algunos de los objetivos internos mas comunes de los planes de negocios son:

® Definir la vision de la compaiiia

® Establecer la estrategia de la compafia

® Describir como esa estrategia serd implementada

® (Conocer en detalle el entorno de la empresa.

® Precisar oportunidades y amenazas

® (Crear un plan de contingencia que permita anticiparse ante cualquier amenaza.

® Dar a conocer como se organizaran los recursos de la empresa en funcion a los
objetivos y la vision de la empresa.

® Evaluar el potencial real de la demanda

® Mostrar los posibles resultados de la empresa, en funcion a simulaciones hechas
para probar distintos escenarios y estrategias.

® Determinar variables criticas

® Establecer un plan estratégico para la empresa y planes de accion de corto,

mediano plazo para cada una de sus areas funcionales.

Dentro de los objetivos financieros de un plan de negocio se destacan:
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® Busqueda y consecucion de los recursos necesarios para el proyecto, sobre todo

los financieros.

® Informar a posibles inversionistas sobre la rentabilidad esperada y el tiempo de
retorno de la inversion

® Buscar proveedores y clientes para establecer relaciones.

(Weinberber Villaran, 2009. p. 33-34)

Existen varios tipos de planes de negocios. Los planes de negocios se pueden clasificar
segiin su forma y objetivo en los siguientes tipos: plan de negocios estandar, plan de
negocio agil (lean plan), plan de negocio de una pagina, plan de negocio para el startup,

plan de viabilidad, plan de anual y plan de expansion.

El plan de negocios estandar es el mas utilizado y sirve para ser mostrado tanto a
inversores como a socios o empleados. Este plan de negocios incluye un resumen
ejecutivo, la descripcion del negocio, andlisis de mercado/empresa, analisis de la
situacion, plan operativo de marketing y ventas, plan de operaciones, temas societarios,

estudio econdmico financiero, planes de contingencia y conclusiones.
El plan agil o lean tiene 3 principios clave.

El primero es que el plan se basa en una serie de hipdtesis sobre como la compaiia
genera valor para si misma y para los clientes. El segundo principio es que para probar
las hipotesis se debe preguntar a potenciales clientes, compradores, socios para obtener
retroalimentacion sobre todos los aspectos del plan de negocios tales como precio,
canales de distribucion y los atributos del producto. Se realiza un producto minimo
viable e inmediatamente se pide la retroalimentacion de los usuarios, con esta
informacion se validan o no las hipétesis planteadas y se hacen los ajustes e iteraciones
necesarias basadas en la retroalimentacién obtenida. El tercer y tltimo principio tiene
que ver con la puesta en practica de desarrollo agil. Esto implica eliminar tiempo
perdido y recursos desarrollando el producto de una forma iterativa e incremental.

(Blank, 2013.p.5).

14



Tabla 1. Cuadro comparativo plan de negocio lean vs estandar

Lean

Estandar

Desarrollo de nuevos productos

Se testean las hipdtesis. Se va

desarrollando el producto en base a la

retroalimentacion del cliente.

Se sigue un plan paso a paso para sacar

el producto al mercado.

Ingenieria

Se desarrolla el producto de manera

iterativa e incremental.

Se desarrolla el producto de manera
iterativa o se especifica el producto

completamente antes de desarrollarlo.

Organizacion

Equipos de desarrollo 4giles y de
clientes. Se contrata por disposicion al

aprendizaje, agilidad y rapidez.

Departamentos organizados por funcion.
Se contrata por experiencia y habilidad

para ejecutar.

Informes Financieros

Contiene solo las meétricas necesarias.

Costo de adquisicion de nuevo cliente,

Informes financieros y contables. Flujo

de caja, hoja de balance, estado de

valor de tiempo de vida del cliente, | resultados.

viralidad.

Fracaso

Es esperado. Se soluciona iterando las | Es la  excepcion. Se  soluciona

ideas que funcionan y descartando las

que no.

despidiendo ejecutivos

Velocidad

Rapido. Opera con los datos justos y

necesarios.

Moderado. Opera con la totalidad de los

datos.
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Fuente: adaptado de Harvard Business Review (2013)

El plan de negocio de una pagina como bien dice su nombre resume en una pagina toda
la informacion del plan de negocios. Tiene un formato estandar que incluye la vision, la
mision, los objetivos, las estrategias y el plan de accion del negocio. El autor Jim Horan
(2006) menciona que el plan de negocio de una pagina “es un enfoque innovador para la
planificacion empresarial que captura la esencia de cualquier negocio, proyecto o
programa en una sola pagina utilizando palabras clave y frases cortas”. El autor también
menciona que este nuevo enfoque en una sola pagina funciona debido a que el plan se

hace entendible, facil de escribir y de actualizar. (p.11)

El plan de negocios para el startup, mejor conocido como startup plan describe el
proyecto que propone un startup y su viabilidad. Generalmente empieza como un plan
de negocio agil o estandar al que se le van incluyendo una proyeccion extra de todos los
temas relacionados a la creacion de un startup tales como los requerimientos necesarios
para la puesta en marcha y las necesidades de financiacion®. El objetivo principal de este

plan es el de buscar posibles inversores que financien el proyecto.

El plan anual es también llamado plan de operaciones. De acuerdo a Marcelo Berenstein
(2019) este tipo de plan de negocio “Suele ser el plan que se utiliza como hoja de ruta
para cumplir con los objetivos del negocio. Planificar cada objetivo como un negocio
exclusivo permite a la empresa establecer prioridades, centrarse en los resultados y
monitorizar el proceso. Un plan de operaciones cubre el funcionamiento interno de una
compaiiia. En su contenido se especifica quién hara qué y cuando esas personas estaran
realizando la tarea.””. El plan anual incluye los hitos de ejecucion, los plazos del
proyecto, las responsabilidades de cada uno de los miembros del equipo y el flujo de

efectivo.

El término plan de viabilidad es utilizado por los expertos en dos contextos diferentes.
Algunos lo utilizan para referirse a él plan de negocio de un startup, mientras que otros
lo utilizan para referirse a las medidas tomadas para validar una tecnologia, producto o

mercado. Indiferentemente del contexto en que se utilice el término plan de viabilidad el

2 Emprendepyme.net. Plan de negocio. Informacién obtenida de https://emprendepyme.net/plan-de-

negocio#Tipos de plan de negocio. Recuperado el 5/8/2023

3 Berenstein, M (30 octubre, 2019). Los nueve tipos de plan de negocio que puedes necesitar. Emprendedoresnews.
Informacion obtenida de https://emprendedoresnews.com/tips/los-nueve-tipos-de-planes-de-negocio-que-puedes-
necesitar.html. Recuperado el 5/8/2023.
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objetivo es el mismo: validar si un producto funcionara o no y si hay demanda para el

mismo

El plan de expansion es utilizado en empresas en marcha que quieran aumentar sus
unidades de negocio con la finalidad de crecer y obtener mayores beneficios. A pesar de
que la empresa este en marcha dicha expansién debe tener un plan ordenado para
realizarla la misma ya que “un crecimiento no planificado ni controlado podria causar el
fracaso de esta nueva unidad de negocio, o lo que es peor, la quiebra de toda la empresa.

Por eso, todo crecimiento debe ser planificado” (Weinberber Villaran,2009. p. 40)

Por tultimo, el plan interno es muy parecido al plan agil en su longitud y sencillez. La
diferencia es que el plan interno como bien dice su nombre estd dirigido solo a los

miembros internos de la empresa

El plan de negocio no tiene un formato prefijado ni reglas estrictas que deben ser
cumplidas. Lo importante es que el documento cumpla con un sentido l6gico, tenga
coherencia al relacionar todos los aspectos que lo conforman y que este alineado con los
objetivos que se quieren lograr con el mismo. “Debe proporcionar informacion clara y
concisa sobre todos los aspectos del negocio propuesto. Esto incluye cuestiones
practicas referentes a su creacion, funcionamiento y direccion, analisis de los costes,
ventas, rentabilidad, y perspectivas de expansion. (Zorita LLoreda, 2016. P. 23). Seglin
el autor las 10 secciones esenciales que debe tener todo plan de negocio son las
siguientes:

1) Resumen ejecutivo,

2) Descripcion del negocio.

3) Analisis del mercado y la empresa.

4) Analisis de la situacion. Diagnoéstico y Planteamiento estratégico.

5) Plan operativo de marketing y ventas,

6) Plan de operaciones.

7) Temas societarios de organizacion y recursos humanos

8) Estudio econdmico y financiero,

9) Sistemas de control y planes de contingencia

10) Conclusiones.

* Berenstein, M (30 octubre, 2019). Los nueve tipos de plan de negocio que puedes necesitar. Emprendedoresnews.
Informaciéon obtenida de https://emprendedoresnews.com/tips/los-nueve-tipos-de-planes-de-negocio-que-puedes-
necesitar.html. Recuperado el 5/8/2023.
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(p-23)

El resumen ejecutivo tiene como objetivo captar el interés de la persona que lo lea, ya
sean potenciales inversores, socios, empleados de la empresa o cualquier otra persona

que pueda tener un interés en leerlo.

Es por esto que debe resumir en 2 o 3 paginas los aspectos mas importantes del plan de
negocios. A pesar de que el resumen ejecutivo normalmente aparece al comienzo del
plan de negocio es mejor escribirlo después de haberlo concluido. De acuerdo con la
autora Linda Pinson (2003) “el resumen ejecutivo es la declaracion de la tesis de su plan
de negocio. Concluye quien es usted, lo que su compaiia hace, hacia donde va la

compaiiia, porque y como llegara ahi...” (p.21).

El resumen ejecutivo debe incluir respuestas a las siguientes preguntas ;Qué?,;Quién?

(Donde? ;Cudndo? ;Por qué? ;Como? (p.23)

La descripcion del negocio debe incluir detalladamente todos los aspectos del negocio

prestando especial atencidon en que se diferencia el negocio de su competencia.

Debe incluir descripcion de la idea o iniciativa comercial, nombre y marca comercial,
logotipo, actividad de la empresa, descripcion del producto o servicios, lineas de

productos/ servicios y declaracion de la mision, vision y los valores de la empresa.

El andlisis de mercado o de la empresa debe ser dividido en 4 apartados: analisis del
entorno, andlisis del sector, andlisis de la competencia y aspectos cualitativos de la

demanda.

Para el analisis del entorno general se utiliza la metodologia PEST que se centra en 4
variables: politico-legal, econdmica, sociocultural y tecnoldgica. La metodologia PEST
“consiste en examinar el impacto de aquellos factores externos que estan fuera del
control de la empresa, pero que pueden afectar a su desarrollo a futuro” (Pedros,

Gutiérrez,2012. p.34)
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Figura 1. Analisis del entorno general

Fuente: Analisis del entorno (2012)

El anélisis del sector se puede desarrollar mediante el andlisis de las 5 fuerzas de Porter.
Este modelo fue desarrollado por Michael Porter en el afio 1979 y el mismo ofrece un

analisis micro de la situacion competitiva de la industria.

Las 5 fuerzas que describe Michael Porter (2008) son: poder de negociacion de los
proveedores, poder de negociacion de los compradores, amenaza de nuevos entrantes,
amenaza de productos o servicios substitutos y rivalidad entre los competidores

existentes (p.1)

Las 5 fuerzas de Porter se podran transformar en elementos importantes en el desarrollo
de las estrategias del negocio como lo explica Porter en su articulo del Harvard
Business Review “la fuerza competitiva o las fuerzas competitivas mas fuertes
determinan la rentabilidad de un sector y se transforman en los elementos mas

importantes de la elaboracion de la estrategia” (p.2)
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a la competencia del sector
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de nuevos
entrantes

Figura 2. 5 fuerzas de Porter

Fuente: Harvard Business Review (2008)

Entender a los competidores es una parte importante del estudio de mercado debido a
que la empresa se enfrentara a ellos para obtener nuevos clientes y cuotas de mercado.
Es importante entender ;Quiénes son?, ;Como son? ;Y qué fortalezas y debilidades

tienen?

Dentro de ;Quiénes son? se debe identificar los principales competidores que se
encuentran en el mercado que quiere operar la empresa para evaluar su porcentaje de
participacion en el mercado y las ventas estimadas de cada uno. (Zorita Lloreda, 2016.

p. 46)

(Como son? se refiere a analizar las caracteristicas de los competidores tales como sus
principales productos y servicios, caracteristicas de su comercializacion, desarrollo de

nuevos productos y capacidad de adaptacion al entorno.

Dentro de las fuerzas y debilidades se debe incluir aspectos como: como son sus
productos, canales de distribucion, su situacion financiera, que comunicacion realizan y

precios. (p.47).

El altimo apartado del analisis de mercado o de la empresa es el analisis de los aspectos
cualitativos de la demanda. Este apartado es de vital importancia ya que indica si en

realidad hay una demanda lo suficientemente importante para que la empresa sea viable,
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ademas que ayuda a definir quienes serdn los mejores clientes para el negocio. Dentro
de los aspectos cualitativos que se deben incluir se encuentran: la segmentacion de la
clientela, la seleccion del segmento objetivo y las motivaciones de compra de nuestra

clientela.

El andlisis de la situacion, diagndstico y planteamiento estratégico es la siguiente

seccion de un plan de negocios.

De acuerdo al autor Zorita Lloreda (2016) “el objetivo del anélisis de la situacion es
determinar los factores internos y externos que afectaran mdas directamente y

decisivamente a las opciones y oportunidades™ (p.55).

Este andlisis representa el punto de partida en el posicionamiento de una empresa ante
el mercado y para representarlo de una mejor manera se puede utilizar el analisis o

matriz DAFO.

Las siglas de este analisis representan debilidades, amenazas, fortalezas vy
oportunidades. Este modelo es de gran utilidad ya que permite a un negocio poder
identificar los distintos factores tanto internos como externos que afectaran al negocio
ademas de que es una herramienta vital para la toma de decisiones y el disefio del plan

estratégico. (Speth, 2018)

wrvau

Figura 3. Matriz DAFO

Fuente: Emprendepyme.net (2023)

Con la informacion obtenida del analisis DAFO se tendran los elementos necesarios

para establecer el planteamiento estratégico de la empresa.
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El plan estratégico de la empresa debe incluir los objetivos estratégicos, las estrategias
para alcanzarlos y los razones para la eleccion de las respectivas estrategias. Es
importante tomar en cuenta que luego de terminado el planteamiento estratégico se debe
revisar la declaracion de la mision y vision para asegurarse que estén alineadas con el
planteamiento estratégico ya que estas seran la base para determinar los objetivos de la

empresa. (Zorita Lloreda ,2016, p.61).

Weinberber Villaran (2009) establece que “el plan de marketing debe comenzar con una
definicion del segmento de mercado o publico objetivo al que se pretende llegar y cual
es el posicionamiento que la empresa quiere lograr, es decir, como quiere el empresario

que la empresa sea vista o recordada”. (p.69)

Luego de definir esto se debe establecer los objetivos del plan de marketing, los cuales

deben girar en torno a 3 temas: ventas, margenes y posicionamiento.

La mezcla de marketing o marketing mix se utiliza para alcanzar los objetivos
previamente definidos. El marketing mix se define como las 4 Ps:

producto,precio,promocion y plaza. (p.70)

La P de producto en el marketing mix toma en cuenta aspectos como la marca, forma y

color, envase, etiqueta, garantia y servicio post venta.

La P de precio debe contener aspectos como costos de produccion, utilidad esperada,
precio de la competencia y precio de comercializacion. Es muy importante recalcar que
el precio es el Unico elemento del marketing mix que generara rentabilidad para la

empresa. (p.71)

La P de promocion incluye temas como publicidad, promocidon de ventas, relaciones

publicas y marketing directo. (p.74)

La P de plaza tiene que ver con el transporte, los intermediarios y los canales de

distribucion del producto (p.72)
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Figura 4. Proceso de desarrollo del plan de marketing

Fuente: Plan de negocios (2009)

El plan de operaciones tiene como objetivo establecer los objetivos de produccion, los
procesos de produccion, los estdndares de produccion y el presupuesto de inversion, en
otras palabras, resume los aspectos técnicos y organizativos necesarios para la

elaboracion del producto o prestacion del servicio. (Zorita Lloreda, 2016, p.74)

En esta seccion se debe incluir informacion tal y como:

® Ubicacion geografica de la empresa

® Edificios y terrenos necesarios

® Descripcion del proceso productivo tomando en cuenta aspectos como calidad y
seguridad

® Relacion entre materias primas, materiales, y equipos necesarios para la
produccion y comercializacion. Debe incluir una lista de los proveedores e

incluir para cada uno informacion como localizacién, periodos de pago,

disponibilidad y condiciones de entrega.
® (Ciclo operativo, nimero de unidades a producir, volumen méximo de

fabricaciéon, ntimero de turnos en horas y dias necesarios para cubrir las

previsiones de produccion y necesidades del personal.
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® (Gestion de compras y almacenamiento.

® Formula financiera de adquisicion, capacidad de produccion, coste estimado,
duracioén del equipo productivo y amortizacion anual.

® Estrategia de proceso productivo, decisiones de subcontratacion, y motivo.

® Descripcion de los procesos de control de calidad, control de inventarios y

procedimientos de inspeccion (p.76-77).

Para el mejor entendimiento de un proceso se pueden utilizar flujogramas. Los
flujogramas son representaciones graficas de la secuencia de actividades de un proceso.
En el fluyjograma cada recuadro representa una actividad y ademds sigue una
temporalidad, esto quiere decir que las actividades de mas abajo suceden después.

(Bravo Carrasco, 2011, p.15).

Figura 5. Ejemplo de Flujograma

Proceso Comercializar al detalle: Etapa Vender con entrega en la tienda
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Fuente: Gestion de Procesos (2011)

La séptima seccion de un plan de negocio definida anteriormente es temas societarios,
organizacion y recursos humanos. Dentro de los temas societarios y de organizacion se
definira la Forma Juridica mas conveniente para la empresa, los tramites y costos

necesarios para la puesta en marcha de la Forma Juridica seleccionada.
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En cuanto a los recursos humanos el autor Zorita Lloreda (2016) menciona que los
puntos mas importantes a tratar a la hora de hablar sobre este tema son los siguientes:
elaboracion de un organigrama, estudio y prevision de los perfiles profesionales
deseados para los puestos desarrollados en el organigrama, busqueda seleccion de

personal y los costes del mismo. (p.98)

La idea de todo inversor es tener un retorno sobre su inversion. El estudio econémico
financiero es una seccion esencial dentro de un plan de negocios ya que permite darle a
conocer a los posibles socios o inversores la rentabilidad estimada que podran obtener
por su inversion y el tiempo en el cual podran recuperar dicha inversion. El plan
econdmico financiero debe cubrir un espacio de tiempo de minimo 3 afios, aunque lo

deseable son 5 afios.

Dentro de los puntos a tocar en el plan econémico financiero se encuentran la inversion
inicial, obtencion de capital, determinacién de la estructura financiera, el balance de
situacion inicial, presupuestos de cada afo, cuenta de resultados, propuesta de reparto
de dividendos, balances finales, ratios econdmico financieros evaluacion de la
inversion utilizando distintos métodos como por ejemplo VAN-TIR; y las conclusiones
a las cuales se llegaron a partir de estos métodos de evaluacién(Zorita Lloreda,2016 ,

p103)

De nada sirve haber planificado todas las anteriores secciones del plan de negocio si al
momento de salir al mercado no se tiene como efectuar un seguimiento y control para
verificas si se estan cumpliendo los objetivos planteados. Es por esto por lo que todo

plan de negocio debe llevar una seccion de sistemas de control y plan de contingencia.

Segtn Zorita Lloreda (2016), el plan de contingencia debe incluir estrategias para los
objetivos mas criticos y describir un plan de accion en caso de que estos no se estén
alcanzando(p112). Los objetivos més criticos establecidos para la empresa pueden ser
representados y medidos a través de un cuadro de mando. El cuadro de mando contiene
los objetivos criticos para la empresa con sus respectivos indicadores, una meta y
medida de alarma para cada indicador, la férmula para obtener el indicador, la fecha de

revision y el plan de contingencia para cada uno (p.114-115)

La ultima seccidon del plan de negocios son las conclusiones y recomendaciones en
donde se incluye un resumen de los datos mas relevantes que aseguren el cumplimiento

del plan. Dichas conclusiones deberan explicar y justificar si la empresa es viable en
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términos econdmicos, operativos, sociales, ambientales, estratégicos, técnicos y

comerciales.

A lo largo del tiempo se han desarrollado multiples definiciones para responder a la
pregunta ;qué es un modelo de negocios?, coincidiendo todas ellas en la forma en que

se negocia con el cliente. (Mejia,Sanchez, 2014, p. 108).

Clark (2012) indica que para entender un modelo de negocios es necesario plantearse
las siguientes preguntas ;quiénes son los clientes y ;qué servicios necesitan?, ademas
definen el modelo de negocios como “la légica que subyace en el sustento econémico
de las corporaciones, es decir, la l6gica que sigue una empresa para obtener ganancias”
(p.26). De acuerdo con esta definicion los autores plantean que toda organizacion tiene
un modelo de negocios, no importa si son lucrativas, no lucrativas o gubernamentales ya

que necesitan de dinero y recursos para poder llevar a cabo su trabajo.

El modelo de negocio puede ser considerado la manera o forma en la que la empresa
hace sus negocios.Segun Joan Magreta (2002) un buen modelo de negocios responde las
preguntas planteadas anteriormente por Drucker: ;Quién es el cliente?,;Qué es lo que el
cliente valora?, ;Cémo ganamos dinero en este negocio? Y ;cudl es la 16gica econdmica
oculta que explica como podemos crear valor a los clientes con un costo apropiado?
(p13). La autora también compara el modelo de negocios con el método cientifico
“usted comienza con una hipdtesis la cual prueba en accidon y revisa cuando sea
necesario”. (P14) y ademas aclara que un modelo de negocio no es lo mismo que una
estrategia a pesar de que muchas personas hoy en dia utilizan los términos

indistintamente(p18).

Segin Amit y Zott (2001) “un modelo de negocio explicita el contenido, la estructura y
el gobierno de las transacciones designadas para crear valor al explotar oportunidades

de negocio” (p. 511).

“El contenido de las transacciones hace referencia a los productos o la informacion
intercambiada, asi como los recursos y capacidades requeridos para ello. La estructura
de la transaccion se refiere a las partes participantes, sus relaciones y su forma de
operar. Finalmente, el gobierno de las transacciones se refiere a como se controlan (por
los participantes) los flujos de informacion, recursos y bienes, las formas legales de

organizacion y los incentivos involucrados”. (Ricart, 2009, p.14).
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Una definicién mas detallada y operacional del modelo de negocios indica que las
funciones del mismo son seis: articular la propuesta de valor, identificar un segmento de
mercado, definir la estructura de la cadena de valor, estimar la estructura de costes y el
potencial de beneficios; describir la posicion de la empresa en la red de valor y formular

la estrategia competitiva (Chesbrough & Ronsenbloom ,2002, p.7).

Casadesus-Masanell y Ricart (2010) utilizan una analogia con una maquina para
explicar el modelo de negocios. “Toda méaquina tiene una légica en su operacion y

opera de una forma tal que crea valor para sus usuarios” (p.197).

Segtin los autores las partes de un modelo de negocios estan compuestas por dos
elementos: las decisiones de la gerencia y las consecuencias de esas decisiones. La idea
que plantean con esto es que cada decision que se tome con la empresa tendra su
consecuencia, por ejemplo, una decision en la politica de precios va a tener
consecuencias en el nimero de ventas o una decision de tener incentivos muy altos
puede afectar la capacidad de los empleados para colaborar entre si por el deseo de
obtener los incentivos para si mismos. Las decisiones de la gerencia pueden dividirse

en 3 categorias:

® Decisiones Politicas: Indican las acciones que adopta la empresa para todos los
aspectos relacionados a sus operaciones. Por ejemplo, decidir donde localizar
sus plantas, oponerse a la creacion de algiin gremio y otras decisiones que
tengan que ver con reduccion de costos.

® Decisiones de activos: Tiene que ver con decisiones relacionadas a recursos

tangibles y como se va a invertir en ellos.
® Deccisiones de gobierno. Este tipo de decisiones tiene que ver con las

condiciones legales y contractuales para el control de las politicas y los activos.

(p.198)

Una herramienta muy util para representar y describir el modelo de negocio de una
empresa la cual serd utilizada en el presente trabajo es el “Business Model Canvas”
propuesta por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur en el afio 2009. Esta herramienta
“describe la interrelacion de nueve componentes de un modelo de negocio y es una
técnica eficaz para pintar un cuadro del funcionamiento de las empresas”, (p.29). El

Business Model Canvas ayuda a representar organizaciones complejas de una manera
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simplificada lo cual ayuda reflexionar y a comunicar las ideas de una forma maés eficaz

(p.31)

Los 9 mddulos o segmentos del Business Model Canvas son los siguientes:

® Segmentos de Mercado: Acd se definen los diferentes grupos de personas o
entidades a los que se dirige una empresa. Para un modelo de negocio se puede
definir 1 o mas segmentos de mercado y adaptar el modelo a las necesidades

especificas de el o los segmentos seleccionados (p. 20)
® Propuestas de valor: Se definen los productos o servicios que van a afiadir valor

a cada segmento de mercado. La propuesta de valor es el factor critico que hace

que un cliente se decante por una empresa u otra. (p.22)

® (anales: Indica como la empresa se va a comunicar con los segmentos de
mercado y como les va a hacer llegar la propuesta de valor. Dentro de los

canales se encuentran los canales de distribucion, comunicaciéon y de venta

(p-26)

® Relaciones con clientes: Se indica el tipo de relacién que se tiene con los
distintos segmentos de mercado. Dentro de los tipos de relaciones que se pueden
establecer con los clientes se encuentran las siguientes: asistencia personal,
asistencia personal exclusiva, autoservicio, servicios automaticos, comunidades
y creacion colectiva. (p.28)

® Fuentes de ingresos: Se refiere a los flujos de fondos obtenidos por cada uno de
los segmentos de mercado. El precio que estan dispuestos a pagar los distintos
segmentos de mercado por el valor agregado que les genera la empresa va a
constituir la fuente de ingresos de la empresa. Existen varias formas de
obtencion de ingresos dentro de las cuales se destacan: venta directa, cuota de
suscripcion, cuota de servicio, alquiler o lease , concesion de licencias, gastos de
corretaje y publicidad. (p.30)

® Recursos clave: Los recursos clave son los que va a permitir a la empresa
generar y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados y generar
ingresos. En otras palabras, son los recursos mas importantes para que el modelo
de negocio pueda funcionar. Los recursos clave se pueden dividir en fisicos,

humanos, intelectuales y econdmicos. (p.34)
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® Actividades clave: Incluye las actividades esenciales que debe realizar la

Asociaciones
clave -.

empresa para que el modelo de negocio sea exitoso. Dependiendo del modelo de
negocio las actividades clave van a cambiar, pero siempre van a ser necesarias

para generar la propuesta de valor, llegar a los mercados y generar ingresos.

(p-36)

Asociaciones clave: Se describe los socios y la red de proveedores necesaria
para el funcionamiento del modelo de negocio. Cada empresa tiene una razén
por la cual le es importante establecer asociaciones, ya sea para optimizar el
modelo de negocio, para reducir riesgos o adquirir recursos. Se puede hablar de
cuatro tipos de asociaciones diferentes: alianza estratégica entre empresas
competidoras, asociaciones estratégicas entre empresas no competidoras, joint
Ventures para crear nuevos negocios y relaciones cliente-proveedor para

garantizar suministros. (p.38-39)
Estructura de costes: Se refiere a todos los gastos necesarios para la puesta en

marcha del modelo de negocio. (p.40).

Valor aiiadido

Actividades clave : Relaciones
. : con clientes

Clientes

Recursos clave Canales

Costes Ingresos

Figura 6. Ejemplo Business Model Canvas
Fuente: Tu modelo de negocio (2009)
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1.2 Marketing de Bares /Servicios

El marketing es una parte esencial en el éxito de un negocio, es por eso que todo plan de

negocio debe incluir una seccién que hable sobre el plan de marketing.

Kotler y Armstrong (2008) explican que uno de los principales errores es pensar que el
marketing habla solamente de anunciar y vender, cuando en realidad la venta y la
publicidad son solo una pequefia parte de un conjunto de herramientas de marketing que
trabajan juntas para satisfacer las necesidades del cliente y crear relaciones llamada
“marketing mix”. Seguin los autores el marketing “es un proceso mediante el cual las
empresas crean valor para los clientes y establecen relaciones solidas con ellos

obteniendo a cambio el valor de los clientes”. (p.5)

Segun esta definicion una de las finalidades del marketing es establecer relaciones
solidad con los clientes. No basta con vender un buen producto para ser exitoso si no se

tiene una relacion solida con los clientes.

Al analizar la oferta gastronomica y el marketing para bares lo mas adecuado seria
abordarlo desde la perspectiva del marketing de servicios. Tenemos que considerar al
servicio no solo como las actividades que se realizan en un negocio de forma intangible
sino al conjunto o vinculo que se genera entre el producto fisico o bien tangible.

(Salazar, Burbano, 2017, p.4).

Dentro del marketing mix tradicional los elementos que cominmente se manejan son:

precio, producto, plaza y promocion.

Seglin los autores existe grandes diferencias entre empresas que ofrecen productos de
primera mano o de conveniencia comparada con aquellas como establecimientos de
comidas y bebidas que ofrecen servicios personalizados donde un producto es
transformado que se dedican a ofrecer servicios personalizados donde un producto es
transformado a partir de los alimentos que puede consumir el ser humano para su
alimentacion, en platillos culinarios. Estas diferencias hacen que para este segundo tipo
de empresas el marketing mix puede incluir tres variables o elementos adicionales como

son: el proceso, el entorno fisico y las personas. (p.4-5)

El producto es un elemento que se encuentra tanto dentro del marketing mix tradicional

como en el marketing mix de servicios.
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Dentro del sector de alimentos y bebidas el elemento producto no se toma de forma
literal, abarca mas que eso, comprende todos los elementos tangibles e intangibles que
se le presenta al cliente (p.5). Ponemos como ejemplo el servicio que brinda un bar o
restaurant, el producto de este negocio no es solo la comida o alimento (parte tangible)
sino la calidad de servicio, experiencia del lugar, localizacion, aspecto del lugar (parte

intangible)

El precio es otro elemento que se encuentra tanto en el marketing mix tradicional como

en el marketing mix de servicios.

El precio es uno de los principales elementos a nivel administrativo y contable; el cual
se basa en la percepcion de los compradores del valor por el intercambio entre los
beneficios percibidos durante el servicio que se estd adquiriendo y los costos totales que
se pagaran. Tufifio Navarrete (2019) indica que “es importante ubicar el lanzamiento en
mapa conceptual de precios. Para ello, se debe posicionar el nuevo producto respecto a
un precio facial o precio unidad en relacion con las principales marcas o productos

competidores a nivel de consumidor” (p.9)

La plaza es el tercer elemento que esta presente en el marketing mix tradicional y en el

marketing mix de servicios.

Sin embargo, para el sector de servicios el elemento plaza no se nombra demasiado
debido a “que un restaurante, por ejemplo, no se inclina a tener niveles o canales de
distribucion de su producto; es decir, no hay intermediarios ni mayoristas que le den
vendiendo su platillo culinario. Por lo tanto, se lo aborda desde su concepcién como: un

establecimiento tinico, una sucursal, o una franquicia” (Salazar, Burnano, 2017, p.5).

En el sector de servicios el elemento de plaza se maneja desde la localizacion, la

ubicacion del negocio y las zonas a sus alrededores (Lopez,2003).

Promocion es el cuarto y ultimo elemento que se encuentra en el marketing mix
tradicional y el marketing mix de servicios. La promocidn tiene que ver con temas como

publicidad, promocién de ventas, relaciones publicas y marketing directo.

Para las empresas de servicios los 4 elementos del marketing mix mencionados asciende
a 7. Los 3 elementos nuevos que incluye el marketing mix de servicios son procesos,

personas y ambiente fisico o presentacion.
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En el caso del elemento personas tiene que ver todos aquellos que tienen contacto con el
cliente y que tienen influencia en la experiencia del cliente al disfrutar del servicio. Este
elemento surge de una de las caracteristicas de los servicios, la inseparabilidad. Esto

quiere decir que los servicios no pueden separarse de las personas que los suministran y
estas terminan siendo un factor clave de diferenciacion y de posicionamiento (marketing

de servicios (Grande Esteban ,2012, p. 78),

En otras palabras, la calidad del servicio va a depender de la persona que este prestando
el mismo. En el caso de bares/ restaurantes podemos poner el ejemplo de que parte de la
experiencia o servicios de la comida o bebida depende de las personas, ya sea de las

personas que lo preparan o las personas que brindan servicio al cliente.

El sexto elemento del marketing mix para servicios es el proceso o procedimiento. De
acuerdo con Noelia Lopez (2003) los procedimientos se refieren a “mecanismos o
rutinas en la prestacion de un servicio, que afectan su calidad”. Otra manera de ver los
procesos es que son las diversas actividades que tienen relacion al momento de la

relacidn con el cliente.

El ultimo elemento del marketing mix de servicios es el ambiente fisico o presentacion.
Dentro de este elemento se considera todo lo que puede ser perceptible al ojo humano
(Salazar, Burnano, 2017, p.6). Si nos basamos en el ejemplo de un bar/restaurant tiene
que ver con la decoracion, la limpieza, el ambiente del lugar y la zona donde se
encuentra. Todos estos elementos van a influenciar la experiencia del cliente y estimular

la consumicioén del producto.
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CAPITULO 2: LA INDUSTRIA

2.1 Resumen de la industria de jugos naturales

La consultora Euromonitor (2022) en su reporte 100% Juice in argentina indica que la
industria de jugos vendié a nivel global en el afio 2022 16,917 millones de litros,

representando LATAM un 5% de dichas ventas con 797 millones de litros.

nternational Context

100% Juice Retail Sales by Region

trade \ «.'I‘-|I'L' nil on lires 2022

16,917

Figura 7: Cantidad de litros en la industria de los jugos a nivel global en el afio

2022
Fuente: 100% Juice in argentina - Context (2022).

La empresa Tetra Pack realiz6 en 2016 una encuesta en donde le pregunto a miles de
usuarios en 7 mercados distintos sus opiniones sobre los jugos 100 % naturales.
Algunos de los datos mas destacados que obtuvieron de dicha encuesta son los

siguientes:

® [as principales razones para el consumo de los jugos 100% naturales son las

siguientes: salud, sabor y naturalidad.
® FEl jugo 100% natural es considerado igual de adecuado tanto para adultos como

nifos y es visto como una buena manera de empezar el dia.
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® [a frecuencia de consumo es relativamente alta en todas las geografias, con un
42% de los encuestados indicando que consumen este tipo de jugos al menos
una vez al dia. En promedio los consumidores de todo el mundo beben 1,2

vasos al dia (aproximadamente 240ml). (p.5)

® Los consumidores a nivel mundial estan interesados en jugos que presenten las
siguientes caracteristicas: que sean 100% naturales, asequibles y enriquecidos

con vitaminas (p.6).

A continuacion, se muestra una imagen en donde se aprecia la evolucion de los
mercados mas grandes de jugos 100% naturales desde 2015 hasta 2018 en millones de
litros. En la misma se aprecia que Estados Unidos sigue siendo el lider, seguido de

Alemania y Japon.

Figures show
consumption
in million Ftres

L\

MARKET 2015

MARKET 2018

Figura 8: Evolucion de mercados mas grandes de jugos 100% naturales

Fuente: Tetra Pak index (2016)

El estudio de Tetrapack también muestra que el jugo de naranja es ampliamente el

favorito de los consumidores, seguido del jugo de manzana.
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A CHANGING

FLAVOUR PALETTE

Orange still king, but declining
while vegetables on the rise

OMERSNIE

COCONUT 1%
MIXED BERRY 1%

Figura 9: Frutas preferidas por los consumidores

Fuente: Tetra Pak index (2016)

En LATAM los paises que tienen mayores ventas en litros de jugo son Brasil, Mexico

y Argentina.

Brazil 100% Juice Off-trade Volume million litres  171,6 1976 2243 2466 2716 2987
Mexico 100% Juice Off-trade Volume million litres 183.7 190,9 1989 2020 2080 2187
Argentina 100% Juice Off-trade Volume million litres 57,3 51,8 43,3 380 44,2 521
Puerto Rico 100% Juice - modelled Off-trade Volume million litres 29,2 286 27,2 28,0 27,4 27,0
Dominican Republic 100% Juice - modelled Off-trade Volume million litres 236 241 247 253 259 26,9
Uruguay 100% Juice - modelled Off-trade Volume million litres 14,0 14,9 15,7 16,1 18,0 19.7
Chile 100% Juice Off-trade Volume million litres 9.3 91 97 10,3 14,0 17,7
El Salvador 100% Juice - modelled  Off-trade Volume million litres 17,2 17,9 18,6 14,4 15,9 17,3
Guatemala 100% Juice - modelled  Off-frade Volume million litres 12,56 13,1 13,2 13,1 13,4 13,4
Costa Rica 100% Juice - modelled  Off-trade Volume million litres 11,0 11,3 11,6 121 12,4 12,7
Colombia 100% Juice Off-trade Volume million litres 12,4 11,7 12,8 11,3 11,5 12,2
Honduras 100% Juice - modelled  Off-trade Volume million litres 8,8 95 10,3 83 10,1 12,0
Panama 100% Juice - modelled  Off-trade Volume million litres 9.8 10,5 11,3 10,0 11,0 12,0
Paraguay 100% Juice - modelled  Off-trade Volume million litres 6,5 68 71 6,3 6,7 7,0
Ecuador 100% Juice - modelled Off-trade Volume million litres 2,2 36 57 50 4.9 51
Peru 100% Juice Off-trade Volume million litres 29 33 3.9 4.0 4.0 44
Cuba 100% Juice - modelled Off-trade Volume million litres 2,8 28 29 3,0 3,0 3,1
Bolivia 100% Juice - modelled  Off-trade Volume million litres 2,0 21 2,0 1,9 2.1 23
Venezuela 100% Juice - modelled Off-trade Volume million litres 4,7 68 3,0 1,9 1,8 2,0

Figura 10: Consumo de jugos en litros LATAM 2022
Fuente: Adaptado de Euromonitor International (2023)

Alvaréz (2018) en su presentacion “Perspectivas y Tendencias del consumo de
alimentos en Latinoamérica” indica las 10 tendencias de consumo en el mercado

Latinoamericano:

o [.0os consumidores son mas conscientes de la diferencia entre lo natural vs lo

organico.
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e (ada vez son mas consumidos productos sin determinados componentes como
por ejemplo gluten y lactosa. También cada vez hay mas personas que optan por
ser veganas.

e FEl consumo experiencial es una nueva forma de atraer clientes. Ofrecer
experiencias gastrondmicas que no pueden darse en casa, entrega a domicilio o
comida casera para llevar y eventos o activaciones atractivas son consideradas
nuevas formas de atraer clientes.

e Hay un incremento en las dietas de bajo consumo de carne

e Hay un alza en el consumo de aperitivos y snacks saludables.

® Productos para “comer en el camino”. Opciones nutritivas y saludables que
recién preparadas o pre preparadas que otorguen el beneficio de comodidad y
conveniencia.

e Las ventas de gaseosas disminuyeron en algunos paises en los ultimos afios ya
que los consumidores estan mas atentos a las consecuencias de su consumo.

e Los consumidores estdn dispuestos a pagar mas por productos amigables con el
medio ambiente.

e Hay un aumento de costos debido a aumentos de costo de abastecimiento y a las
condiciones macroecondmicas y climaticas

e “Premiumizacién” del consumidor. Los consumidores estan dispuestos a pagar

mas por un producto de calidad premium y son mas exigentes con los mismos.

En cuanto a las compaiias lideres de la industria en Argentina se encuentra en primer
lugar Coca Cola Argentina SA con un 47% del market share, seguido de RPB SA con
casi un 19 % y El Carmen SA con un 13,7%; todas las demas compafias no supera el
3% del market share cada una. En cuanto a marcas de jugo las 3 primeras son: Cepita,

Baggio Light y Citric.
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Competitive Landscape

Company Shares of Juice
% Share (NBO) - Off-trade Volume - 2022

Coca-Cola Argentina SA I 7.2% A
RPB 5A | 129% W
El Carmen 5A ] 13.7% A
Refres Now SA | 2.2% A
Bodegas Cuvillier SA | | 1.6% A
Record CD SA | 1.4% A
Cepas Argentinas SA | | 1.2% v
Patagonia Beverage SRL [ ] 0.8% A
Dia Argentina SA 1 0.5% A
Estancia Los Maranjos SA 1 0.5% A
Poo Alimentos SA 1 0.4% A
Las Brisas SA 1 0.4% A
Maoar SRL 1 0.3% 'y
Cerveceria y Malteria Qu... | 0.2% v
La Fabrica SRL | 0.1% A
Others | 104% V¥

Figura 11: Compaiiias lideres en la industria de jugos Argentina

Fuente: Juice in Argentina Analysis (2022)

Brand Shares of Juice
% Share (LBN) - Off-trade Volume - 2022

Cepita I 43.6% A
Baggio Light [ ] 18.9% A J
Citric [ ] 12.7% A
Hi-C | 3.6% v
Pinda poy | 2.2% A
Del Valle | 1.6% A
PuroSol | 14% A
Terma | | 1.2% v
Petit [ | 1.0% A
Purafrutta [ | 0.8% A
Dia % 1 0.5% A
Estancia Los Maranjos 1 0.5% A
Be Natural 1 0.4% A
Las Brisas 1 0.4% A
Matufresh 1 0.3% A
Tropicana | 0.2% A
Pepito | 0.1% A
Others | 104% W
5-Year Trend
A Increasing share W Decreasing share = Mo change

Figura 12: Marcas lideres en la industria de jugos Argentina

Fuente: Juice in Argentina Analysis (2022)
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Respecto a qué usos/momentos de consumo del jugo impulsaron el crecimiento el
reporte dice “Las ventas minoristas en 2022 siguen siendo sostenidas por un alto
consumo de zumo de naranja en el desayuno, seguido de un consumo medio en el
momento del aperitivo. Debido al regreso al trabajo fuera de casa, los consumidores no
tienen tiempo para exprimir las naranjas para hacer su propio jugo y, por lo tanto,

prefieren comprar jugo de naranja 100% listo para beber en casa. «.

Adicionalmente se pronostica para los proximos afios que las ventas en litros de la
categoria continlien aumentando, alcanzando en el 2027 un crecimiento de un 32% vs

2022.

2.2 Industria de jugos naturales y tendencias en la Ciudad Autonoma

de Buenos Aires

Como se menciond en la introducciéon del presente trabajo, actualmente hay una
tendencia a nivel mundial hacia la alimentacion saludable y el consumo de productos
naturales como lo son los jugos naturales. Segiin la consultora Nielsen (2020) hay 4
factores principales que contribuyen a un mayor enfoque en la salud y bienestar:
poblacion mundial que envejece, aumento de tasas de enfermedades cronicas, aumento
del autocuidado tratamiento y prevencion y un aumento de los consumidores cada vez

mas educados y conectados.
Expandiendo cada uno de los factores mencionados encontramos que

e Segun la oficina del censo de EE. UU en los proximos 35 afios el crecimiento de la
poblacion de més edad sera mayor al crecimiento de la poblacion mas joven. Es
decir, tendremos una poblacion mundial con un promedio de edad mayor al de la
actualidad
e Segun informes de la Organizacion Mundial de la Salud, las enfermedades
cronicas fueron aproximadamente el causante del 73% de las muertes a nivel
mundial en 2020, a comparacién con un 60% en 2001.

e <El 70% de los consumidores confirman que hacen hébitos dietéticos para
ayudar a prevenir problemas de salud.

e +En Argentina, el 70% de los consumidores estan de acuerdo en que se sienten
positivos con las compafias que son transparentes acerca del proceso de

elaboracion de los productos. Otro dato de la consultora Nielsen indica que el
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63% de los argentinos prefieren no comprar productos que contengan
ingredientes artificiales. (p.2)
A continuacion, se muestra otra parte del estudio realizado por la consultora Nielsen el
cual muestra la preferencia de los consumidores en cuanto a que ingredientes/
beneficios quieren que contenga los productos en las gondolas, destacandose bajo en
grasas y 100% naturales como los principales. Ademas de esto la consultora afirma que
el 50% de los consumidores esta dispuesto a pagar por productos que no contengan

ingredientes no deseados.

¢De qué tipo de ingredientes/beneficios
querrias que haya mayor oferta de
productos en las gondolas?

Bajo en Grasas/Grasas Free ([N 0
100% Natural [ ¢
Bajo en Azucar/Sin Azucar NG 55
Bajo en Socio/Sin Sodio |G 52
Sin colorantes artificiales | N 51
Sin Saborizantes artificiales || NG 3°
Organico |[INNEGE 27
Bajoen Calorias [N 24
Pack de Porciones... NN 42
Mayor tipo de Carnes [N 33
Sin Gluten [N 22
Sinlactosa | 18

None |l 7

. 0, .

Mas del SOA) de los encuestados estan

dispuestos a pagar mas por productos que
no contengan ingredientes no deseados

Figura 13. Ingredientes que prefieren los consumidores en las gondolas

Fuente: Well Being. En el mundo y en Argentina (2020)

Teniendo todos estos datos en consideracion se debe tener en cuenta que esta tendencia
hacia lo saludable es una oportunidad creciente y de alto valor. Segun el estudio de la
consultora Nielsen el grupo que estd dispuesto a pagar mas por este tipo de productos es
la generacion de los millenials (personas actualmente entre 16 y 34 afios). Dentro de las

principales aspiraciones de esta generacion se encuentra la de “estar en forma y

saludable”; ademds entre los pilares clave que los identifican se encuentran los
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MILLENIALS

Mo creen en la publicidad

;QUIEN ESTA DISPUESTO
A PAGAR MAS?

Les aburre el marketing

Principales aspiraciones:
“estar en forma
y saludable”

Pilares clave que los

ALIMENTOS identifican:
CON BUENA .
(_‘AUSF\} )

siguientes: salud, funcionalidad, conveniencia y responsabilidad social. (p.8)

Figura 14. Tendencias saludables de los millenials.

Fuente: Well Being. En el mundo y en Argentina (2020)
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De acuerdo con los datos expuestos podemos llegar a las siguientes conclusiones sobre
el mercado de productos naturales/ saludables, en este caso mas especificamente sobre

los jugos naturales en Argentina:

® [os consumidores argentinos estan mas atentos a la salud, bienestar y lo que

consumen. Y estd tendencia se acentia por decision propia de los consumidores

y no por prohibiciones médicas.

® [a mayoria de estos consumidores estd dispuesta a pagar mas por productos
saludables.
® [0 natural y orgénico se manifiesta como lo mas atractivo, siendo lo artificial lo
que mas se busca evitar.
Todo esto genera una oportunidad de negocio a través de focalizar un lanzamiento de
jugos 100% naturales con un precio premium que se alifie a los valores que estan

buscando los consumidores argentinos.

A partir de un estudio de campo realizado de productores competencia en el marco de
CABA y que plasmo en el punto siguiente, obtuve dos conclusiones a partir de

verificarlas como caracteristicas comunes de los bares examinados:

e Todos ofrecen productos anexos, tales como ensaladas, sindwich, comidas, etc.

e Se vinculan a planes alimentarios ya fuera détox; siguiendo preferencias

alimentarias -veganos o vegetarianos- o promoviendo a partir de su consumo

beneficios especificos para la salud a partir de ingredientes especiales (ginseng,
espirulina, etc.).

Ello pone en evidencia que la oferta de jugos como tnico producto resulta de dificil

sostenimiento. Probablemente (lo veremos luego al abordar el aspecto econdémico)

limita el nimero de clientes al reducir los productos; no se vale de los consumidores

secundarios, es decir aquéllos que concurren interesados en alguna otra oferta y que se

ven tentados a probar novedades.

Desde otro punto, el publico merced a sus caracteristicas buscara productos exoéticos,
con caracteristicas especiales, dotados de ingredientes poco comunes ademas de
celebrar una oferta variada -vegetarianos, veganos, aptos celiacos, bajos en glucosa,

etc.-.
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2.3 Analisis de la competencia en la zona
Dentro de los distintos barrios de la Ciudad Auténoma de Buenos Aires se encuentran
bares de jugos que se dedican a ofrecer sus productos y servicios; se identificaron los

principales competidores en el sector.

Harper Juice es una cadena de bares de jugos que ofrece distintos jugos naturales, sin
agua ni azucar, cade de especialidad y alimentos ricos y nutritivos. Una de las
caracteristicas es que dividen su menu en categorias dependiendo del momento del dia y
lo que quiera el cliente. Dentro de estas categorias se encuentan: be inmune, be clean,

be balanced, be attractive y smoothies & protein shakes.

Harper Juice cuenta con 5 sucursales a lo largo del territorio de la Ciudad Auténoma de

Buenos Aires en los barrios de Recoleta, Palermo y Belgrano.

Juices & Shakes

Nuestras creaciones para cada momento de tu dia.

Selecciona una categoria y descubri los productos y caracteristicas que la componen

BE INMUNE BE CLEAN SMOOQOTHIES &
BALANCED ATTRACTIVE PROTEIN
SHAKES

Figura 15. Look & Feel de Harper Juice

Fuente: Harperjuice.com (2023)°

Green Eat es otra cadena de comida y bebida saludable que ofrece sus servicios en la
Ciudad Auténoma de Buenos Aires en los barrios de: Abasto, Caballito, Palermo,
Recoleta y Microcentro. De acuerdo con su pagina web la filosofia de la empresa se

basa en 4 pilares:

® Ricoy sano
® [ngredientes naturales

® Productores Amigos

® Harper Juice. Informacion obtenida de: https:/harperjuice.com/ . Recuperado el 6/8/2023
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® Desde Cero

Ofrecen una gran variedad de productos y servicios como: panaderia, cafeteria,

comidas, ensaladas, jugos naturales y productos de almacén de marca propia.

. .
Rico Ingredientes Productores Desde
Y Sano Naturales Amidos Cero
Recetas diferentes, repletas de Nada de agregados quimicos, Personas que aman lo que Recibimos ingredientes frescos
sabores de estacion que conservantes ni cosas raras hacen, creen en lo que cada manana y recien ahi nos
generan amor a primera pizca. como promesa irrenunciable. creemos y generan un impacto ponemaos a cocinar. Lo que
Nada, niente, i&{t4, rien, positivo en el mundo. probés hoy, lo hicimos hoy.

nothing.
Fuente: Greeneat.com.ar (2023)°
Otra opcidn para tomar jugos en CABA es The Factory. Este local estd ubicado en la
zona de Palermo Soho y ofrece batidos de frutas y verduras sin conservantes y

elaborados al momento a la vista del cliente.

Este bar ofrece tres planes desintoxicantes: el primero se llama «Factory» y se prepara
con 50% y 50% vegetales. El High Veg lleva un 70% de vegetales y 30% de fruta y el
Green es 100% vegetal. Todos los jugos son hechos con una méquina especial traida
desde Francia y sus bebidas estan inspiradas en las dietas de las clinicas de salud
europeas con el objetivo de estimular la funcion de las células para absorber nutrientes y

eliminar toxinas.

B-BLUE es otro bar de jugos que esta ubicado en Palermo y ofrece distintos tipos de
jugos naturales los cuales son endulzados con azlicar mascabo y sin conservantes.
Dentro de sus principales ingredientes se encuentran el ginseng,acai, espirulina, frutas
variadas y wheatgrass. Ademas de los jugos naturales ofrecen sandwiches al paso y

ensaladas simples.

® Green Eat. Informacion obtenida de : https://www.greeneat.com.ar/. Recuperado el 6/8/2023
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en B - BLUE

DELI &

COME SANO Y RICO

HACER (&) PEDIDO

Figura 17. Look & Feel de B Blue
Fuente: b-blue.com.ar (2023)’
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Sparaw estd ubicado en el barrio portefio de Recoleta. Sparaw propone el consumo de
alimentos ricos, reales, vivos y organicos de alta calidad, tomando los recursos
disponibles en la naturaleza y en armonia con ella. Para asegurarse la mejor calidad en
materia prima crearon su propia Huerta Organica- Biodindmica de la cual se
autoabastecen de frutas, verduras y brotes aromaticas. Ademas, cuentan con planes de
alimentacion y detox personalizados los cuales se pueden adquirir a través de su pagina

web.

. &~ Plan 6 jugos
Detox

pack de purificacion

Eat Seasonal

sando con la perfecta combinacion e frutas, verduras y

Figura 18. Look & Feel de Sparaw

Fuente: sparaw.com.ar (2023)*

Ju detox es otra de las opciones para conseguir jugos naturales en CABA. Su
especialidad son los cold press juice, jugos que utilizan tecnologia de prensado en frio.
De este modo se extra el jugo sin destruir las moléculas de la fruta, impidiendo su
oxidacion. Ademds, los nutrientes, vitaminas y encimas propios de este alimento

permanecen intactos por mucho mas tiempo.

Ademés de su linea completa de jugos Cold Press y comidas preparadas de su menu
(sandwiches, ensaladas y wraps raw y vegan), alli vas a encontrar un pequefio mercado

vegano con los siguientes productos:

e Crackers salados de multisemillas raw y de lino
e Crackers dulces de chocolate y limon

e Postres veganos como: Power Trufas, Choco Pie, Tiramisu

” B-Blue. Informacion obtenida de : http://www.b-blue.com.ar/. Recuperado el 6/8/2023

8 Sparaw. Informacion obtenida de https://sparaw.com.ar/. Recuperado el 6/8/2023

46


http://www.b-blue.com.ar/
https://sparaw.com.ar/

e Granola raw

e Pickles

e Cheddar vegano untable

e Queso de castafias de caju vegano
o Ketchup raw

e Aceite Oliva Ilustre

e Aceite de coco

iNuevas franquicias disponibles! Hacé click aca

@ ranwsormn Y

i CATEGORIAS INICIO JUGOS DETOX QUE ES UN COLD PRESS? QUE ES UN DETOX? RAW & VEGAN VISITANOS CONTACTO

JUGOS DETOX -

Figura 19. Look & Feel de Ju Detox
Fuente: judetox.com. (2023)°

Kanawa es otro de los competidores del mercado. De acuerdo a su sitio web la mision
de esta marca es “ofrecer jugos 100% naturales a partir de los recursos propios de
nuestro suelo; no empleamos aditivos, conservantes ni agroquimicos para, de este

modo, acercarte un producto que mejore y potencie tu salud y tu vitalidad”.

Esta marca no cuenta con un local propio en donde se puedan consumir sus jugos, pero
si se encuentra distribuida en varias dietéticas y tiendas naturistas a lo largo de CABA.

También se puede adquirir sus productos a través de su padgina web y ademas ofrecen un

® Judetox.Informacion obtenida de : https://www.judetox.com/-. Recuperado el 06/08/2023
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NUESTROS PRODUCTOS

uB0s

plan detox de varios jugos e indicaciones sobre como tomarlos.

Figura 20. Look & Feel de Kanawa Juices

Fuente: kanawa.com.ar (2023)"

1 Kanawa. Informacién obtenida de https://www.kanawa.com.ar/. Recuperado el 6/8/2023
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CAPITULO 3: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Justificacion de la investigacion de mercado
La investigacion tiene como objetivo responder a la hipdtesis: La puesta en marcha de
un bar de jugos en la ciudad de Buenos Aires, Argentina, es econdmicamente viable y

sostenible.

La misma tiene un enfoque cuantitativo. En su alcance, sera exploratoria y descriptiva.
Las técnicas de recoleccion de datos a utilizar en el enfoque cuantitativo son las
encuestas aplicadas a una muestra aleatoria de personas que frecuentan bares similares.
El objetivo de la encuesta es analizar el deseo y la frecuencia de compra de los
productos ofrecidos por el bar de jugos para determinar si hay demanda suficiente para

que sea econdémicamente sostenible.

También sera soportaba con investigacion exploratoria para lo cual se utilizara algunas
fuentes secundarias como informes, articulos, documentos y hasta la observacion directa
de posibles competidores. Por medio de la observacion directa, se analizaran estrategias
llevadas a cabo por la competencia. Asimismo, se analizaran fuentes secundarias como

informes de consumo

Por tanto, este proyecto de investigacion esta orientado al analisis de los datos obtenidos
en las encuestas realizadas a una muestra significativa de la poblacion total de
consumidores de jugos naturales con el fin de conocer el nivel de interés del mercado en
la idea de negocio de la puesta en marcha de un bar de jugos y a partir de los resultados

poder plantear un plan de negocio viable

49



3.2 Problema de la investigacion de mercado

El problema de investigacion de mercados se concentra en el dimensionamiento del
mercado de jugos naturales y sus posibles complementos para poder comprender el
interés, deseo y frecuencia de compra de los posibles consumidores; para asi poder

realizar una correcta segmentacion, targeting y propuesta de valor atractiva.

3.3 Planteamiento del problema de investigacion de mercado

El planteamiento del problema busca responder si resulta viable econdémicamente la

puesta en marcha de un bar de jugos naturales en la Ciudad Auténoma de Buenos Aires.

3.4 Objetivo general de la investigacion de mercado

Objetivo general:

Desarrollar un plan de negocios para la creacion de un bar de jugos en la ciudad de

Buenos Aires, Argentina.

Objetivos especificos:

® Definir la rentabilidad de un bar de jugos en la ciudad de Buenos Aires,
Argentina.

® Determinar el mejor segmento de clientes para ofrecerles la propuesta de valor
del bar de jugos.

® Determinar la mejor localizacion en Buenos Aires, Argentina, para poner en
marcha un bar de jugos

® [dentificar las oportunidades y las barreras para la puesta en marcha de un bar de

jugos en la ciudad de Buenos Aires, Argentina

3.5 Diseiio de la investigacion

Para el desarrollo de la investigacion de mercado se requiere de la toma de una muestra
representativa de consumidores de jugos naturales y/o personas interesadas en el
cuidado de la salud para poder aplicarles una encuesta que permita entender si es de su
interés la apertura de un bar de jugos naturales en la Ciudad Autéonoma de Buenos

Aires.
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Asi mismo se aprovechard la encuesta para saber con qué variedad y tipos de alimentos
les interesa acompanar los jugos para asi poder ofrecerles una variedad en la carta que

cumpla con todos sus requerimientos.

3.6 Diseifio de 1a metodologia

La encuesta estd disefiada para ser respondida de manera andénima, con algunas
preguntas introductorias relacionadas a datos demograficos necesarios para enriquecer
los datos de la investigacion tales como: edad, género, barrio donde reside y profesion o
a que se dedica. Luego tiene algunas preguntas para determinar tendencias y

comportamientos en cuanto a habitos saludables y la alimentacion.

La encuesta sigue con algunas preguntas para determinar la opinion de las personas
sobre el consumo de jugos naturales y la puesta en marcha de un local que ofrezca los
mismos. Finalmente, la se finaliza con algunas preguntas para determinar la preferencia

sobre qué productos y acompafantes desean los consumidores.

Las encuestas seran tabuladas y graficadas por cada pregunta para identificar las

tendencias mas importantes que arroja la investigacion de mercados.

3.7 Calculo de la muestra

La encuesta se aplico a 200 personas residentes de CABA. La misma se ha realizado de
manera virtual a través de un formulario anénimo de Google Forms y ha sido
compartida a conocidos y en distintas redes sociales tales como: Facebook, Instagram y

Twitter.
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CAPITULO 4: RESULTADOS

El punto de partida para la investigacion es determinar la edad de las personas que
estuvieron interesadas en responder la encuesta. Los resultados pudieron determinar la
edad predominante de los encuestados se encuentra entre los 21 y 30 afios. Analizando
con mas detalle el grafico se observa que el 76% de los encuestados tiene una edad entre

21 y 40 afios.

:Cuadl es su edad?
200 respuestas

@ 20 afios o menos
@® 212 30afios
31 a 40 afios
® 41 a50 afios
@ 50 a 60 afios
@ 60 o0 mas afios

Figura 21. Edad de los encuestados
Fuente: Elaboracion Propia (2023)



Se pudo observar que el sexo o género de los encuestados estuvo mas equilibrado con
una leve mayoria de respuestas pertenecientes al género femenino.

¢Cual es su sexo?

200 respuestas

® Masculino
® Femenino
@ Prefiero no decirlo

Figura 22. Sexo o género de los encuestados

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

Uno de los objetivos del experimento es determinar la mejor localizacion en la Ciudad
Autonoma de Buenos Aires, Argentina, para poner en marcha un bar de jugos. Para esto
vamos a tener en cuenta que los barrios en donde mas residen los encuestados son los de
Palermo y Recoleta, tomando en cuenta que la opcidon “otros” puede incluir varios

barrios.

Barrio donde reside

L

200 respuestas

@ Palermo

@ Recoleta
@ Barrio Norte
® Belgrano
@ Las Caiiitas
@ Microcentro
18.5% ® Villa Crespo
@ Caballito
@ Otro

Figura 23. Distribucion de los encuestados segun el barrio en que residen.

Fuente: Elaboracion Propia (2023)
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El siguiente punto de la encuesta era determinar tendencias y comportamientos de los
encuestados. A través de los resultados pudimos observar que el 80% realiza actividad
fisica, el 89% intenta adoptar habitos saludables y el 83% consume regularmente frutas

y verduras.

¢Realiza actividad fisica regularmente?
200 respuestas

@ si
® No

Figura 24. Porcentaje de encuestados que realiza actividad fisica regularmente

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

¢Intenta adoptar hahitos saludables?

200 respuestas

® si
® No

Figura 25. Porcentaje de encuestados que intenta adoptar habitos saludables

Fuente: Elaboracion Propia (2023)
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:Consume frutas o vegetales regularmente?
200 respuestas

® si
® No

Figura 26. Porcentaje de encuestados que consume frutas o vegetales regularmente

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

Para complementar la pregunta sobre el consumo regular de frutas y verduras los
encuestados que respondieron de forma negativa fueron preguntados sobre las razones
por las cual no consumian frutas o verduras regularmente. Las principales razones por la
cual no lo hacen son porque se les dificulta porque antes deben lavarla, pelarla y porque

se olvidan de llevarla a su trabajo o actividad.

En caso de no ;Por qué?

50 respuestas

@ Se olvida de llevarla a su trabajo o
actividad

@ Le resulta incomodo llevarla

© Se dificulta consumirla porque antes
debe lavarla, pelarla,etc

@ No tiene tiempo de ir a al fruteria/
verduleria

Figura 27. Principales razones por las cuales no se comen frutas o vegetales.

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

55



El siguiente grupo de preguntas fue disefiado para obtener informacion sobre la opinién
de los encuestados sobre el consumo de jugos 100% naturales y sobre la puesta en

marcha de un bar en el que se vendan dichos jugos.

Segun las respuestas se observa que un 84% de los encuestados considera que consumir

frutas y vegetales en forma de jugos es mas accesible.

Un 71% confiaria en un establecimiento que ofrezca jugos 100% naturales. Por ultimo,
se observa que el 86% de los encuestados consideran que consumir frutas y vegetales en
jugos puede ser mas caro, sin embargo, el 89% estaria dispuesto a pagar mas por un

producto premium de calidad.

¢Cree que el consumo de frutas y vegetales en jugos naturales le resultaria mas accesible?

200 respuestas

® si
® No

Figura 28. Opinion sobre la facilidad de consumir frutas y vegetales en jugos

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

;Confiaria en un establecimiento que ofrezca jugos 100% natural sin pasteurizar, sin aditivos ni
conservantes?

200 respuestas

@ si
® No

Tal vez

Figura 29. Confianza de los consumidores sobre el establecimiento propuesto

Fuente: Elaboracion Propia (2023)
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;Considera que consumir frutas y vegetales en jugos naturales puede ser mas caro?
200 respuestas

® si
® No

Figura 30. Consideracion sobre el precio de consumir frutas y vegetales en jugos

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

¢ Estaria dispuesto a pagar un poco mas para recibir un producto de calidad premium, con
ingredientes 100% naturales?

200 respuestas

® si
@ No

Figura 31. Disposicion de los clientes a pagar mas por un producto de calidad
premium

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

El ultimo grupo de preguntas de la encuesta tiene que ver con preferencias de consumo,
productos y servicios que le gustarian a los encuestados. Segun las respuestas se
observa que prefieren consumir los jugos en el desayuno y en las colaciones. Les
gustaria enriquecer los jugos con proteina en polvo y semillas. Y por ultimo con lo que
mas le gustaria acompafiar los jugos a los encuestados es con snacks saludables, y como

segunda opcion con comidas saludables
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¢ En que momento del dia preferiria consumir los jugos 100% naturales?
200 respuestas

@ Desayuno
® Almuerzo
@ Colacién

ﬂ @® Cena

Figura 32. Momento preferido en el dia para consumir jugos 100% naturales

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

¢ Con qué enriqueceria sus jugos?
200 respuestas
@ Proteina en polvo
® Semillas
@ Cereales
@ Otro

Figura 33. Preferencias de los consumidores para enriquecer sus jugos

Fuente: Elaboracion Propia (2023)
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¢ Con qué le gustaria acompaniar sus jugos?
200 respuestas

@ Snacks Saludables
@ Postres saludables

Comidas saludables
@ Picadas saludables

Figura 34. Preferencias de acompafamientos para los jugos

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

CAPITULO 5: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

El mercado de jugos naturales en la Ciudad Auténoma de Buenos Aires resulta
favorable para la puesta en marcha de un bar de jugos naturales, considerando los

siguientes hallazgos de la investigacion que lo soportan:

® FEl 89.5% de las personas intenta adoptar héabitos saludables. Dentro de esos
habitos que intentan adoptar uno de ellos es la buena alimentacion. Por lo que

consumir jugos naturales puede ser una opcion para ellos.

® 83% consume frutas y verduras de manera regular.
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® FE| 84% considera que consumir frutas y verduras en jugos le resultaria mas
accesible para incorporarlas en su alimentacion.

® El 71.5% confiaria en un establecimiento que ofrezca productos 100% naturales
sin aditivos ni conservantes.

® A pesar de que la mayoria piensa que consumir frutas y verduras en jugos puede

resultar mas caro, el 89.4% estaria dispuesto a pagar mas por tener un producto

premium con ingredientes de calidad y 100% naturales.

5.2 Recomendaciones

Para el desarrollo del proyecto y de acuerdo con las conclusiones de la investigacion se

recomienda:

® Dado que el 76% de los encuestados se encuentra en los grupos etarios 21 a 30
afnos y 31 a 40 afios se recomienda enfocar las campafias de marketing hacia este
segmento target.

® Dar prioridad a los barrios en los que se reportaron mas consumidores de jugos
naturales (Palermo y Recoleta). Se recomienda elegir uno de esos dos barrios
para la ubicacion del bar de jugos.

® 23.6% de los encuestados respondieron con “tal vez” a la pregunta de si

confiarian en un establecimiento que ofrezca jugos 100% naturales sin aditivos
ni conservantes. Se recomienda hacer una campafia de concientizacion de todos
los beneficios que puede traer incluir los jugos en la alimentacion, asi como
también ser 100% transparentes en cuanto a los ingredientes y procesos de

preparacion. Todo esto para tratar de convertir a esos consumidores indecisos.

® [a mayoria de las personas prefiere consumir los jugos naturales en el desayuno
y en las colaciones por lo que un horario recomendable para el funcionamiento
del bar de jugos seria de 8am a 8pm

® Se podria empezar ofreciendo snacks y comidas saludables como

acompanamiento y luego ir evaluando a ver si se incorporan otras opciones

como postres saludables.
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CAPITULO 6: PLAN DE NEGOCIO

6.1 Resumen Ejecutivo

Juice 4 U es un proyecto de gran valor e interés para el inversor ya que ofrece una tasa

de retorno de 60% y un VAN de $ 87.127,51 USD

A continuacion, se presenta un resumen de las cifras mas importantes del negocio para

sus primeros 5 anos.

Tabla 2. Principales indicarores para Juice 4 U en sus primeros 5 aiios
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EBIT $ 18.904,65 | $46.703,35 | $60.291,13 | $74.858,26 | $84.537,73
UTILIDAD NETA | $12.288,02 | $30.357,18 | $39.189,24 | $48.657,87 | $54.949,52
FLUJO DE FONDOS|-$ 8.627,52 | S 5.316,42 | S 9.664,12 | $15.938,98 | $18.878,42

Fuente : Elaboracion propia (2023)

Juice 4 U primeros 5 anos

ANO2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5

$ 100.000,00
$ 80.000,00
$ 60.000,00
$ 40.000,00

5 20.000,00

5-

AND
-$ 20.000,00

HEBIT MNEUTILUDADNETA EFLUIO DE FONDOS

Figura 35. Principales Indicadores para Juice 4 U en sus primeros 5 afios

Fuente: Elaboracion Propia

La misién de Juice 4 U es de es generar cambios en la salud y héabitos alimenticios de
nuestros clientes a través de productos fabricados con ingredientes naturales, sin

quimicos ni conservantes.

A tal efecto Juice 4 U ofrecera los siguientes productos en el local y por delivery:
® 5 variedades de jugos naturales
® Jugos 100% personalizados por el cliente al momento de la compra

® Otras bebidas como: agua, café. Te, gaseosas

® Snacks y postres saludables
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® (Comidas saludables

Para el desarrollo de sus operaciones Juice 4 U se instalara en la Ciudad Autonoma de
Buenos Aires, mas especificamente en el barrio de Palermo. Para la eleccion de la zona
en donde se establecera el local se tomd en cuenta los resultados del estudio realizado
donde la gran mayoria de los interesados en el negocio reside en la zona de Palermo.

Ademas, la zona de Palermo es una zona muy transitada y de gran movimiento de gente.
La idea de negocio

Hemos llegado a la conclusion de que cada vez las personas se preocupan mas por su
salud y por lo que consumen. Es por esto que creemos que con nuestros jugos podemos

satisfacer esas necesidades y deseos.

La idea de negocio consiste en un bar de jugos que ofrezca distintas opciones de jugos

naturales hechos en el momento utilizando el método “cold pressed”.
La competencia

Ademas de Juice 4 U existen empresas con propuestas similares tales como Juice
Market Juice Up, Kanawa,Harper Juice, Green Eat,Ju detox, Sparaw, The Factory y B-
Blue.

También existen un gran nimero de empresas multinacionales que ofrecen jugos mas

industrializados, los cuales poseen gran distribucion y presencia en comercios.
Pilares
Para conseguir estos retos Juice 4 U se va a fundamentar en los siguientes pilares:

® Productos naturales y de calidad
e Alimentacion saludable
e FEl poder de elegir los ingredientes

e Sentirse como en casa

6.2 Descripcion del negocio

6.2.1 Eleccion del nombre de la empresa
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El nombre elegido para la empresa es el de Juice 4 U. Para la eleccion se han tenido en
cuenta que la marca es la primera aproximacion que tiene el cliente con la empresa, es
por esto que el nombre cumple con ciertas premisas establecidas por el autor Zorita

Lloreda:

® Unico: Es un nombre original que no esta siendo utilizado por alguna otra
empresa en la Ciudad Autonoma de Buenos Aires

® (laro y facil de recordar

® Evocador de los servicios: Se asocia al servicio que se presta que en este caso es
jugos naturales (juice) para los consumidores (4U)

® Extension internacional: No se debe cerrar las puertas al &mbito internacional.
La Ciudad Auténoma de Buenos Aires es un destino turistico frecuentado por lo

que el nombre en inglés puede atraer a los visitantes internacionales y al mismo

tiempo conserva un punto de originalidad para el ptblico local,

Juice

4U

Jugos naturales

Figura 36. Logo Juice 4 U
Fuente: Elaboracion Propia (2023)

6.2.2 Descripcion de la idea o iniciativa empresarial

La idea de negocio consiste en un bar de jugos que ofrezca distintas opciones de jugos

naturales hechos en el momento utilizando el método “cold pressed”.

Este método consiste en extraer el jugo de frutas y vegetales utilizando una prensa
hidraulica, la cual permite mantener casi intactos los nutrientes, ademas de que no es
necesario el uso de conservantes, lo que la diferencia de las demas técnicas de
extraccion de jugos. Otra caracteristica que nos diferenciard serd la atencion
personalizada en donde le brindamos al cliente la posibilidad de crear su propio jugo

con todos los ingredientes naturales que le ofrecemos.
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En Juice4U hemos llegado a la conclusion de que cada vez las personas se preocupan
mas por su salud y por lo que consumen. Es por esto que creemos que con nuestros
jugos podemos satisfacer esas necesidades y deseos. Nuestro objetivo es empoderar a
las personas a tomar mejores decisiones en cuanto a su alimentacion y proveerles un

producto natural, sin conservantes y con ingredientes integrales.

Los productos cuentan no solo con un sabor delicioso sino tomando en cuenta todas las
propiedades nutricionales de los ingredientes. Tratamos de que la combinacion de
nuestros jugos genere un impacto en la salud de nuestros clientes. Ademas de los jugos
naturales ofreceremos una variedad de productos naturales para acompanar los jugos tal

y como: ensaladas, sandwiches y snacks saludables.

En Juice 4U tenemos la idea de no solamente brindarle al cliente productos naturales de
primera calidad sino también un espacio en donde puedan estudiar, trabajar y reunirse

socialmente.
6.2.3 Mision, Vision y Valores

Mision: Nuestra mision es generar cambios en la salud y hébitos alimenticios de
nuestros clientes a través de productos fabricados con ingredientes naturales, sin

quimicos ni conservantes

Vision: Ser una de las empresas lideres en cuanto a alimentacion saludable en el pais,

mejorando la salud de las personas

Valores:

® (reatividad: Debemos ofrecer a nuestros clientes opciones creativas, divertidas y
que sean atractivas para ellos. Establecer una combinacion entre la creatividad y
lo saludable.

® (Compromiso: Tenemos el compromiso con nuestros clientes de ofrecerles
productos de calidad hechos con ingredientes naturales.

® Respeto: Es una de las claves para establecer relaciones con nuestros clientes.
Debemos respetarlos, escucharlos y tomar en cuanta cualquier sugerencia de
mejora

® (alidad: Todos nuestros productos deben estar hechos con la mejor calidad y los

mejores ingredientes.
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6.2.4 Modelo de Negocio

Para explicar el modelo de negocio de Juice4U se utilizé el analisis de Busines Model

Canvas planteado por Alex Osterwalder e Yves Pigneur, el cual permite visualizar los

aspectos mas relevantes del negocio.

Key partners

What are your key partners
to get competitive
advantage?

Embajadores

Pri r
SEHEES de la marca

Cost Structure

How much are you planning to spend

on the product development and

marketing for a certain period?

Key activities

What are the key steps to
move ahead to your
customers?

Campafia Elaboracién
de de
Marketing productos

Key resources
What resources do you need
to make your idea work?

Jugueras  Baristas
Ingredientes
Para Magquinaria

Productos

Key propositions
How will you make your
customers' life happier?

» Servicio
Atencion
JUgO.S Personalizada pOSt
personalizados
venta
Variedad de
ingredientes y
productos Channels
100% How Vare you gning to reach
naturales your customers?
L —
Ventas
directas
en salén
Revenue Streams
, How murch-ale you ;ﬂlanming Venta de
astos to earn in a certain period?
administrativos Compare your costs and revenues. Productos

Customexr relationships
How often will you interact
with your customers?

Customer segments

Who are your customers?
Describe your target
audience in a couple of
words.

Personas entre 16y
34 anos de clase
media/alta
interesados por la
salud y alimentacion
consciente

Figura 37. Business Model Canvas Juice 4 U

Fuente. Elaboracion propia (2023)

Relaciones con los clientes:

La relacidon con los clientes sera una atencion

personalizada, es decir se tomara en cuenta las necesidades, preferencias y gustos del

cliente. Se ofrecera un servicio post venta en el que se le consultara al cliente si estuvo

todo bien con el producto, en caso de alguna respuesta negativa tomar en consideracion

para futuras mejoras.

Segmento de clientes: De acuerdo a la encuesta presentada nuestro segmento target

seran personas entre 16 34 afos de clase media/ alta interesados por la salud y

alimentacion consiente.

Canales: Nuestro canal de ventas serd al principio Unicamente ventas en el salon. Una

vez establecidos se vera de incorporar delivery al negocio.
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Modelo de Ingresos: Sera la venta de productos en el local; ventas directas en el local,

pickup o delivery.

Estructura de costos: Dentro de nuestra estructura de costos tendremos los insumos y
materiales para elaborar los productos, la maquinaria para elaborar los jugos y gastos

administrativos tales como alquiler, expensas y salario de los empleados.

Recursos Clave: Nuestros recursos clave van a ser las jugueras de tecnologia coldpress
que van a permitir aprovechar de una mejor manera los nutrientes de lass frutas y
verduras. Otro recurso clave van a ser los baristas, ya que una de nuestras

diferenciaciones va a ser la atencion de calidad y personalizada a cada cliente.

Actividades clave: Nuestra campafia de marketing, ya que tenemos que dar a conocer
no solamente el negocio y la diferenciacion que tenemos, sino todos los beneficios que
conlleva llevar una alimentacion con productos de calidad y 100%. La elaboracion de
los productos es otra de las actividades clave ya que nos vamos a diferenciar por la
calidad de nuestros productos, por lo que tenemos que tener un cuidado excepcional a la

hora de elaborarlos.

Socios Clave: Los proveedores ya que son los que nos van a proporcionar los
ingredientes para nuestros productos. Los embajadores de la marca van a ser
fundamentales para el negocio, ya que van permitir dar a conocer la marca y mucho mas
importante transmitir el mensaje que queremos de nuestro negocio de una manera mas

efectiva.

Propuesta de valor: Son dos las propuestas de valor planteadas. La primera son jugos
personalizados en la que el cliente puede decidir que ingredientes desea para su jugo. La
segunda propuesta de valor es la de tener una gran variedad de ingredientes y que los

mismos sean 100% naturales.

6.3 Analisis del mercado y de la empresa

El analisis del entorno se ha realizado en dos instancias: Analisis del macroentorno u
externo y andlisis del microentorno o interno. El analisis de mercado también incluye la

determinacion del mercado meta, asi como la estimacion de la demanda.

6.3.1 Analisis externo
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El analisis externo permite determinar las oportunidades, debilidades y amenazas que el
entorno o contexto puede presentarle al negocio. Para el andlisis externo se utilizaran los

analisis PESTEL y 5 fuerzas de Porter.
6.3.1.1 PESTEL

Este que como indica sus siglas pretende determinar los aspectos politicos, legales,

econdmicos, socioculturales, tecnologicos y ecoldgicos del entorno.
6.3.1.1.1 Aspectos politicos

En los ultimos anos los aspectos politicos han pasado a ser de gran importancia en la

Argentina. Dentro de los mas importantes se pueden destacar

® Sistema tributario
® (Gobierno inestable

® Alto riesgo pais

Gobierno inestable

El entorno politico de la Argentina se caracteriza por su inestabilidad e incertidumbre.
En octubre 2019 tuvieron lugar las ultimas elecciones presidenciales en la Argentina en

las que resultdé ganador un gobierno peronista encabezado por Alberto Fernandez.

Los impactos negativos a nivel econdmico y social provocados por la pandemia trajeron
como consecuencia un deterioro en la popularidad el gobierno encabezado por
Fernandez. Dicha caida en la popularidad se vio reflejada en las elecciones legislativas
celebradas en noviembre del 2021 en donde el partido peronista perdi6 la mayoria en el
Congreso por primera vez en 40 afos." Ademads de esto se generd un distanciamiento
entre el presidente Fernandez y la vicepresidenta Cristina Kirchner lo cual ha aportado a

la inestabilidad del pais.

Para el afio 2023 Argentina nuevamente tendra elecciones presidenciales en la que los
candidatos tienen propuestas muy distintas entre si por lo que le suma mas

incertidumbre al contexto politico del pais.

1 https://santandertrade.com/es/portal/analizar-mercados/argentina/politica-y-economia
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Sistema Tributario

El sistema tributario argentino es un punto importante a tener en cuenta para la
rentabilidad de una empresa. En los ultimos afios ha sido foco de criticas por parte de
las mismas debido a que este impone una gran presion impositiva, lo que afecta de

manera directa la rentabilidad de las empresas en Argentina.
Riesgo Pais

El riesgo pais es un indice que mide JP Morgan y que indica sobre tasa que debe pagar
un pais para hacerse de fondos en el mercado respecto de la tasa de los bonos de
Estados Unidos. Durante los ultimos meses el riesgo pais de Argentina ha
oscilado entre los 2000 y 2800'? puntos aproximadamente, lo que lo hace uno de

los mas altos en la region.
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Figura 38. Evolucion del riesgo Pais Argentina

Fuente: Adaptado de Riesgo pais argentino - EMBI, elaborado por JP Morgan (2023)

6.3.1.1.2 Aspectos economicos

Los aspectos econdmicos del macroentorno se deben tomar muy en cuenta ya que son el

reflejo de la prosperidad y bienestar de la economia; y a su vez el bienestar de una

2 Ambito Financiero (2023). Riesgo pais argentino - EMBI, elaborado por JP Morgan. Informacion obtenida de :
Riesgo Pais | Ambito (ambito.com). Recuperado el 8/8/2023
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economia influye de manera determinante en la capacidad de la compafia para obtener

los resultaos deseados, asi como una tasa de rendimiento adecuada.

Algunos de los indicadores macroeconémicos a tomar en cuenta en el contexto actual

son:

® [nflacion
® Devaluacion
® PBI

® Acuerdo con el FMI

Inflacion

De acuerdo al estudio del “BBVA Research” (2023) se espera que la inflacion en
Argentina alcance el 145% anual en 2023. El estudio también indica que debido a las
previstas correcciones cambiarias y tarifarias la inflacion para 2024 se proyecta en un
120%

...por lo que elevamos la prevision anual de inflacion para 2023 a 145%
(desde 115%)

INFLACION OBSERVADA Y ESPERADA POR BBVA Estamos ante un nuevo cambio cuantitativo y

Y EL CONSENSO REM-BCRA (vAR. % A/A) cualitativo del régimen de alta inflacién. La

160% inflacién m/m promedia 7,3% en 2023 y no

140% ”5‘?2.’-.._ hay motivos para esperar una baja sustancial

4 de la misma.
120% - »120%
100% 059% - [ ] El desanclaje de expgcta_tivas y la ausencia
de un plan de estabilizacion en el resto del

80% mandato del gobierno actual asegura un piso
60% 51% de 7,5% m/m promedio para el resto del afio.
40y, ok El gobierno apuntara a aplicar medidas

paliativas para evitar una mayor aceleracién
hasta las elecciones.

20%

0%

2020 2021 2022 2023 2024 Revisamos al alza nuestra prevision a 145%
para 2023, aunque cualquier evento disruptivo
Prevision anterior += % ++ Prevision actual en a|g|_'m mes de este afio puede impmsa”a a
®  Consenso BCRA actual Consenso BCRA ene.-23

un escalén superior.
Figura 39: Evolucion de la inflacion en Argentina

Fuente: BBVA Research Situacion Argentina Junio 2023

PBI
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De acuerdo al Banco Mundial (2023)" la actividad econdémica en Argentina se ha
contraido en lo ultimos 4 meses del 2022. Ademas, indica que el estricto control de
importaciones implementado para sostener la acumulacion de reservas sumado a una

sequia historica limita las posibilidades de crecimiento del pais para 2023.
Devaluacion

Segiin el BBVA (2023) “El BCRA acumul¢ divisas por USD 1.400 mill. en la tercera
edicion del “dodlar soja”, pero las reservas internacionales netas se encuentran en terreno
negativo. Esperamos que el Gobierno mantenga su postura de sostener un sendero de
devaluacion del tipo de cambio oficial en linea a la evolucién de la inflacion. Esperamos
un tipo de cambio (prom. dic.) de 400 $/USD para fin de 2023 y 944 $/USD para fines
de 2024” (p.4)

FMI

A comienzos del afio 2022 Argentina alcanzé un nuevo acuerdo con el Fondo
Monetario Internacional con una duracion de 30 meses y 4 afios y medio de gracia. El
objetivo de este acuerdo es refinanciar los vencimientos que el pais ya tenia con el

organismo y poder fortalecer sus reservas a corto plazo.

A continuacidn, se presenta un cuadro resumen elaborado por el BBVA en su reporte

“Situacion Argentina junio 2023 en donde se muestran las previsiones para Argentina:

Tabla de Previsiones Macroecondmicas

T N N T

PIB (% afa) 9,9 10,4 52 3,5 2,0
Inflacion (% a/a fdp) 36,1 50,9 94.8 145,0 120,0
Tipo de Cambio (vs USD fdp, prom. dic.) 82,6 101,9 172,9 400,0 9440
Tasa de Politica Monetaria (% fdp) 371 36,7 75,0 120,0 65,0
Consumo Privado (% ala) -13,7 10,0 9.4 =27 -49
Consumo Publico (% ala) -1,9 71 1,8 -4,0 -7.1
Inversion (% ala) -13,0 33,4 10,9 -17,0 4.6
Resultado Fiscal Primario (% PIB) -6,4 -3,0 -2,4 -2,6 -0,9
Resultado Fiscal Financiero (% PIB) -8,4 -4,5 4,2 -4.5 -3,0
Cuenta Corriente (% PIB) 0,8 1,4 -0,6 -2,4 -1,7
Deuda Publica (% PIB) 103,8 80,6 85,0 102,0 103,8

Figura 40: Previsiones para Argentina

13 Argentina: panorama general (bancomundial.org)
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Fuente: BBVA Research Situacion Argentina Junio 2023

6.3.1.1.3 Aspectos socio-culturales

En los ultimos afios hay una tendencia mundial por la busqueda de una vida més sana.
Los consumidores son cada vez mdas conscientes de lo que comen y prestan mas
atencion en llevar una alimentacién mas sana. Los consumidores argentinos estan mas
atentos a la salud, bienestar y lo que consumen. Y esta tendencia se acentia por decision

propia de los consumidores y no por prohibiciones médicas.

De acuerdo a la consultora Nielsen (2022) las nuevas generaciones tienen dentro de sus
pilares claves que los identifican la responsabilidad social es por esto que, en Argentina,
el 70% de los consumidores estdn de acuerdo en que se sienten positivos con las

compafiias que son transparentes acerca del proceso de elaboracion de los productos.

6.3.1.1.4 Aspectos tecnoldgicos

Actualmente las maquinas de prensado en frio (cold press) son cada vez mas utilizadas.
Esta tecnologia permite conservar y aprovechar por mas tiempo las vitaminas y
nutrientes de las frutas y verduras. Los extractores de jugos de este estilo poseen un
molino que gira a pocas revoluciones y los alimentos son sometidos a alta presion en
vez de utilizar un sistema de centrifugado. El cold press nos da dos ventajas con

respecto a los procesos tradicionales:

® (Conserva mejor los nutrientes

® [ os jugos tienen mayor duracion ya que durante el proceso la oxigenacion es
minima.
Existen distintos modelos de jugueras cold press en el mercado argentino, las cuales se

pueden conseguir en locales, pagina web de los fabricantes y en Mercado Libre.

A continuacion, se presenta algunos de los modelos en el mercado:
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e Juguera H3000d Cold Press marca Omega:
Figura 41. Juguera H3000d Cold Press marca Omega
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Fuente: Mercadolibre.com '

e Juguera CS600 chef uso comercial marca Kuvings

Figura 42. Juguera CS600 chef uso comercial marca Kuvings

Fuente: Kuvings.com.ar"

6.3.1.1.5 Aspectos ecoldgicos

La tendencia hacia un consumo mas consciente ha ido creciendo al menos durante la
ultima década. Este paso a la sustentabilidad por parte de las empresas se debe en gran
medida a la necesidad de las personas en buscar alternativas de consumo saludables, que

cuiden el medioambiente y que tengan mayor durabilidad.

De acuerdo al Banco Mundial Argentina tiene una cartera activa de 24 proyectos de
inversion dolares. La cartera se centra en apoyo a programas de salud, medio ambiente,

educacidn, infraestructura, mercado laboral y proteccion social.

Entre 2021 y 2022, el Directorio del Banco Mundial'® aprob6 varios proyectos entre los
que se destaca un préstamo por US$400 millones para implementar practicas
climaticamente inteligentes e innovadoras que mejoren la productividad y la

competitividad del sistema agroalimentario de Argentina.

6.3.1.1.6 Aspectos legales

14 Mercadolibre. Informacioén obtenida de : https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-877914954-juguera-omega-
h3000d-cold-press-365-juicer-a-pedido- JM#position=1&search layout=stack&type=item&tracking id=acl12d5b4-
1372-4a60-9349-5559a1815e0f. Recuperado el 8/8/2023.

15 Kuvings. Informacion obtenida de: https://www.kuvings.com.ar/tienda/comercialeses/juguera-cs600-chef-uso-
comercial. Recuperado el 8/8/2023

16 https://projects.bancomundial.org/es/projects-operations/project-detail/P176905
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https://www.kuvings.com.ar/tienda/comercialeses/juguera-cs600-chef-uso-comercial

De acuerdo al Estudio Rek especializado en habilitaciones comerciales en los locales
comerciales en la Ciudad Autonoma de Buenos Aires deben poseer ciertas condiciones

para poder operar y ser habilitados, tales como:

® (Conocer y poner en practica la normativa de salubridad e higiene

® La cocina debe tener unas excelentes areas de ventilacion, Atendiendo las
normativas sanitarias

® La iluminacién debe estar adecuada y debe generar esa sensacion de calidez y
receptividad.

® [as paredes y pisos deben cumplir con los requerimientos presentes en la
normativa.

® [a calidad de la pintura de paredes y pisos deben ser resistente al uso diario y
permitir su continuo mantenimiento.

® Debe poseer depositos para el almacenamiento de productos a distintas
temperaturas, tal como lo indica la norma.

® Debe poseer tres areas de depdsito o bafios (uno para damas, uno para caballeros

y uno para personas con discapacidad que sea de facil acceso para usuario y

acompafante)
® [a distribucion de los espacios en el local debe ser bien pensados, con mesas y

mobiliarios que permitan el paso de los comensales y meseros.

Ademas, para locales gastrondmicos se necesita una habilitacion adicional, sin este
registro no se puede operar legalmente. Los tramites necesarios para realizar la

habilitacion de un local gastrondmico son los siguientes:

® Planilla Prontuaria y Certificado de Conducta, de la persona encargada, de los

miembros de la sociedad en el caso de que lo sea.
® Informe de verificacidn de la instalacion eléctrica en funcionamiento.
® [nforme de correcto funcionamiento de la Instalacion de Gas.

e Libreta Sanitaria, tanto el titular como de los trabajadores."”

7 https://estudiorek.com.ar/requisitos-para-habilitar-un-local-gastronomico-o-restaurante/
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Figura 43. Resumen PESTEL Juice 4 U
Fuente: Elaboracion Propia (2023)
6.3.1.2 5 Fuerzas de Porter

Este andlisis desarrollado por Michael Porter busca hacer un analisis del microentorno y

situacion en la industria para asi comprender la competitividad del negocio planteado.
Poder de negociacion de los consumidores
El poder de negociacion de los consumidores en esta industria es moderado.

Si bien en la Ciudad Autéonoma de Buenos Aires ya existen competidores que ofrecen
jugos 100% naturales, no son tantos. Al segmento de clientes al cual apunta Juice 4 U
son personas que estan dispuestas a pagar por productos de calidad, entonces si se
ofrece un producto de calidad y diferenciado que satisfaga las necesidades de los

clientes estos estaran dispuestos a pagar el precio.
Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores en este caso es bajo.

La oferta disponible de la materia prima principal para los productos, en este caso frutas
y verduras orgénicas, es muy amplia y el precio muy similar. Esto hace que el poder de

negociacion de los distintos proveedores sea bajo.

76



Para la preparacion de los jugos la maquinaria necesaria para realizar el producto son las
jugueras con tecnologia cold press. En Mercado Libre hay distintas opciones de este
tipo de jugueras, también se pueden conseguir directamente en la pagina web de los
proveedores y en tiendas como Fravega. Esta variedad de opciones para conseguir las

jugueras hace que el poder de negociacion de los proveedores sea bajo.

A continuacion, se puede observar un listado con los principales distribuidores de frutas

y verduras orgénicas de la zona.

Tabla 3. Proveedores de Productos organicos en CABA

Estilo Organico El Galpon
Fresco Mercado Saludable La Organica Delivery
Jardin Organico Tallo Verde
Mercado Punto Verde Bolsones Express

Biomarket El Click Bolsones
Tienda Verde Bolson Soberano

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

En cuanto a las jugueras cold press estos son los principales proveedores:

Tabla 4. Proveedores de Jugueras

Mercadolibre Peabody
Fravega MNutrix
Turboblender Kuvings|

Fuente: Elaboracion Propia (2023)
Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es moderada.

Juice 4 U apunta a un segmento de personas interesadas en consumir productos
saludables y que estan dispuestas a pagar mas por un producto de calidad. En los
momentos en que el consumidor desea consumir una bebida saludable no existen tantas

opciones para satisfacer esta necesidad ademas de jugos naturales.



Dentro de estas opciones se encuentran: Leche de soja, leche de almendra, licuados y
aguas. Sin embargo, si nos referimos a la necesidad del consumidor de satisfacer “la

sed” si existen varias opciones saludables y no saludables.

A continuacion, se presenta un cuadro con los posibles productos sustitutos, saludables

y no saludables:

Tabla 5. Principales productos sustitutos

Leche de soja Gaseosas
Leche de almendras Café
Exprimidos Infusiones
Aguas saborizadas Cerveza

Agua Mineral Bebidas Energizantes
Smoothies

Concetrado de Frutas

Leche Chocolatada

Fuente: Elaboracion propia (2003)
Amenaza de Nuevos competidores o competidores potenciales
La amenaza de nuevos competidores es alta.

Al no estar explotado el segmento y ademas con una tendencia creciente a consumir
productos naturales es muy probable que surjan nuevos competidores. Para determinar
qué tan factible resultaria el ingreso de un potencial competidor a la industria, es

indispensable el analisis de las barreras de entrada y salida que la caracterizan.
Barreras de entrada:
® Baja inversion inicial
® Tramites administrativos/ burocraticos y permisos necesarios para abrir el local
no difieren de cualquier local gastronémico por lo que no representan una alta
barrera de entrada.

Barreras de salida:

® No existen para este tipo de negocio barreras de salida importantes.
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Como podemos ver para el sector son bajas, por lo que la dificultad no es ingresar al
mercado, sino mantenerse compitiendo en el mismo y poder conseguir un share de

mercado que permita tener un alto volumen de ventas.
Rivalidad entre competidores existentes
La rivalidad entre los competidores es alta.

Actualmente en Argentina existen un gran numero de empresas multinacionales que
ofrecen los tipicos jugos de marcas clasicas, los cuales poseen gran distribucion y
presencia en comercios. Dentro de estos jugos podemos destacar marcas como Citric,
Cepita, Baggio, Ades y Tropicana. Todas estas marcas lograron posicionarse en el
mercado como “jugos naturales”, sin embargo, no son productos naturales ni organicos

y poseen conservantes.

La competencia mas directa para Juice 4U en este caso es el mercado de jugos cold
pressed. Aca podemos encontrar marcas relativamente nuevas y mas pequefias que

compiten por sobrevivir y obtener una cuota de mercado.

Todas estas ofrecen productos que pueden ser considerados “premium” ya que la
calidad de los ingredientes y preparacion es mayor, y por lo tanto se vende a un precio
mas elevado. Dentro de estas marcas podemos destacar: Juice Market , Juice Up,
Kanawa,Harper Juice, Green Eat,Ju detox, Sparaw, The Factory y B-Blue. En el
capitulo 2 se encuentra una breve descripcion sobre cada una de estas marcas

mencionadas.

A continuacidn, se muestra un cuadro resumen mostrando las 5 fuerzas de Porter para la

industria.
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Competidores potenciales
Alta

Bajas barreras de entrada y ninguna de salida
en |a industria.

Poder de negociacién de los Poder de negociacién de los

Proveedores Consumidores
Baja Moderado

Gran cantidad de opciones para conseguir los Segmento target de clientes estd dispuesto a
materiales/ insumos necesarios para la pagar mas por un producto de calidad que
produccion de los jugos. satisfaga sus necesidades.

Sustitutos
Moderado

Varias opriones para satisfacer “ la sed”, pero
no tantas opciones de bebidas saludables.

Figura 44. Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

Fuente: Elaboracion Propia

6.3.2 Analisis Interno
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El analisis interno de una empresa nos permite detectar las debilidades y fortalezas de la
organizacion. A partir de estas fortalezas y debilidades se potencian los puntos fuertes y

minimizan los débiles de la organizacion.

El andlisis externo permite determinar las oportunidades, debilidades y amenazas que el
entorno o contexto puede presentarle al negocio. Para el analisis interno se utilizara la

matriz FODA.
6.3.2.1 FODA

Fortalezas:

® Productos 100% naturales y personalizados

® Atencion personalizada y de calidad por parte de los baristas

® Variedad de opciones

® Tecnologia cold press que permite aprovechar mejor los nutrientes
® Sentido de pertenencia a la comunidad

® Productos y servicios de calidad

® [nfraestructura moderna

® Ubicacion estratégica del local

Oportunidades:

® Tendencia hacia un estilo de vida mas saludable

® [as maquinarias necesarias se consiguen en el pais y no se ven afectadas por
posibles trabas en la importacion

® Consumidores dispuestos a pagar mas por productos naturales

® [o natural y orgdnico se manifiesta como lo mas atractivo

® Ausencia de bares de jugos donde el cliente pueda elegir los ingredientes de su

jugo en el momento.

® Tendencia de las personas en sentirse positivos con las compaiias que son

transparentes acerca del proceso de elaboracion de los productos.

Debilidades:
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® En una primera etapa no contara con servicio de delivery.

® Posibilidad de tener variedad en los costos de las frutas dependiendo de la
estacion.

® El producto principal, en este caso los jugos no son de primera necesidad.

® Posibilidad de disminucion en la calidad del producto vinculado a algun
problema o caracteristica negativa que puedan tener las frutas.

® [nexperiencia en la gerencia, en este caso duefios, al ser su primer negocio.

Amenazas:

® (Competidores establecidos con propuestas de valor un poco similares

® Posibles competidores con grandes cantidades de capital

® Pérdida de poder adquisitivo de los consumidores debido a la devaluacion e
inflacion.

® (Continuo aumento de costos

Inestabilidad econémica y politica del pais

FORTALEZAS DEBILIDADES
- Productos 100% naturales y personalizados Enuna primera etapa no contara con servicio de delivery.
- Atencdn personalizada y de @lidad por parte de los “Posibilidad de tener variedad en los costos de las frutas
baristas dependiendo de la estacidn.
-Variedad de opciones - H producto prindpal, en este caso losjugos no son de
- Tecnologia cold press que permite aprovechar mejor los primera necesidad
nutnentes - Posibilidad de disminudén en la calidad del producto
-Sentido de pertenenda a la comunidad vinculado a algiin problema o caracteristica negativa que
- Productos y servigos de calidad puedan tener las frutas.
- Infraestructura moderna —/I xpeiendia en la gerenda, en este caso duefios, al ser su
- Ubicacion estratégica del local 2l primer negocio.

LCompetidores establecdos con propuestas de valorun
poco similares
-Posibles competidores con grandes cantidades de
capital
-Pérdida de poder adquisitivo de los consumidores
debidoa la devaluacién e inflacion.
Continuo aumento de costos
-Inestabilidad econémicay politica del pais

-Tendenda hacia un estilo de vida més saludable
as maquinarias necesarias se consiguen en el pais y no se ven

afectadas por posibles trabas en la importacién
-Consumidores dispuestos a pagar mas por productos naturales
Lo natural y orgdnico se manifiesta como lo mas atractivo
-Ausenda de bares de jugos donde el diente pueda elegir los
ingredientes de su jugo en el momento.

Tendenda de |as personas en sentirse positivos con las
compaiiias que son transparentes acera del proceso de
elaboraddn de los productos

Fuente: Elaboracion propia (2023)

OPORTUNIDADES Q‘
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6.3.3 Analisis del Mercado Meta

Las empresas no pueden atraer a todos los clientes de la misma manera debido a gran
cantidad que hay y a que actualmente estos don demasiado dispersos y numerosos en

cuanto a sus gustos/ necesidades.

Es por esto que en vez de competir en un mercado completo se debe identificar aquellos
mercados meta en los que se pueda servir mejor y sacar un mejor provecho. Para
realizar el andlisis de mercado meta de la empresa utilizaremos las siguientes
herramientas: segmentacion, determinacion del mercado meta, posicionamiento,

diferenciacion y estimacion de la demanda.
6.3.3.1 Segmentacion

Para Juice 4 U utilizaremos los siguientes enfoques de segmentacion, respaldados por
las encuestas realizadas y los resultados obtenidos, presentadas en el capitulo 4 de esta

tesis:

Geogrifico:

® Pais: Argentina
® Provincia: Buenos Aires
® (Cijudad: Ciudad Autonoma de Buenos Aires

® Barrios: Recoleta y Palermo

Demografico:

® Sexo: Indistinto
® [Edad: Enfoque en personas entre 18 y 40 afios, pero sin excluir al resto
® Nacionalidad: Indistinta

® (QOcupacion: Estudiantes, profesionales

Psicografico:

® (lase social: media, media alta, alta
® Estilo de vida: saludable, activo, natural
® Personalidad: consiente, innovador.
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Conductual

® (casion de compra: alimentacion, ocio, social, trabajo.

® Beneficios esperados: natural, nutricion, calidad, sabor.

6.3.3.2 Determinacion del mercado meta

Luego de haber encontrado los segmentos en los que la compafiia puede tener
oportunidades, se deben evaluar y seleccionar los segmentos a los que se atendera, para
ello se adoptara una estrategia de cobertura de marketing concentrado a de nicho. Esta

estrategia consiste en ir tras una participacion grande dentro de un segmento o nicho.

El segmento o nicho en el cual se enfocara Juice 4 U sera el de personas entre 18 y 40
afos, residentes de los barrios de Recoleta y Palermo en la Ciudad Autéonoma de
Buenos Aires. De clase social media, media alta o alta con un estilo de vida saludable,

activo o natural y que estén interesados en propuestas consientes e innovadoras.
6.3.3.3 Posicionamiento

Juice 4 U busca posicionarse como un bar de jugos en la Ciudad Autéonoma de Buenos
Aires que ofrezca jugos 100% naturales y personalizados segun los gustos y
requerimientos de sus clientes. Busca ademas brindar productos y servicios de calidad a
un precio competitivo. Busca ser un lugar donde se pueda venir a disfrutar de grandes

combinaciones de sabores en un ambiente agradable.

Para explicar mejor el posicionamiento que busca Juice 4 U se debe tener en cuenta el
modelo de las 3C de Marketing: Consumidor, Compafiia, y competencia de Kenichi

Ohmae.

El consumidor en este caso es un amante de la buena alimentaciéon con productos

naturales y 100% sanos que esté interesado en probar nuevos sabores.

La compaiia que en este caso es Juice 4 U se dedica a ofrecer productos 100% naturales

con la posibilidad de personalizarlos a sus clientes.

En cuanto a competencia existen algunos competidores directos en el mercado que

ofrecen jugos 100% naturales, pero sin tanta capacidad de personalizacion al momento
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de prepararlos. Después existe servicios sustitutos como pueden ser cafés o bares

tradicionales.

Teniendo en cuenta las tres C mencionadas podemos determinar la ventaja competitiva
de Juice 4 U para incorporarla a el posicionamiento buscado. Para esto se identificaron

los puntos de paridad y de diferencia de la competencia.
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Figura 46. Puntos de paridad y diferencia con la competencia
Fuente: Elaboracion Propia (2023)

La ventaja competitiva de Juice 4 U es la posibilidad de personalizar los jugos al

momento para adecuarse a los requerimientos y gustos de los clientes.

A continuacion, se presenta una matriz de diferenciacion que busca explicar como

quedaria el posicionamiento de Juice 4 U en comparacion a sus competidores y

sustitutos.
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Figura 47. Matriz de Posicionamiento

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

6.3.3.4 Estimacion de 1a demanda

Para poder estimar el tamafio potencial de posibles clientes es necesario conocer la
poblacion del pais. De acuerdo al reporte de resultados provisionales del ultimo censo
realizando en 2022 en Argentina el pais cuenta con una poblaciéon de 46.044.703

habitantes (INDEC, 2023, p.11)

Tomaremos como consumidores a los residentes de la Ciudad Auténoma de Buenos
Aires ya que serd la zona donde opere el negocio en un principio mas precisamente en el
barrio de Palermo. De acuerdo al censo realizado en 2022 la Ciudad Auténoma de

Buenos Aires cuenta con una poblacion de 3.120.612 habitantes (INDEC, 2023, p.12)

Adicionalmente debemos considerar como posibles consumidores a los habitantes de
los 24 partidos del Gran Buenos Aires debido a su cercania y a que muchos de ellos
visitan la zona de Palermo debido a razones personales, laborales o de entretenimiento.
La poblacion de los 24 partidos del Gran Buenos aires segun el resultado del censo 2022

es de 10.865.182 habitantes. (p.13)

Asumiendo que el 33% de ellos visita el barrio de Palermo por alguno de los motivos
anteriormente mencionados tenemos aproximadamente unos 3.585.510 posibles

consumidores.
Posibles consumidores en total:

Tabla 6. Posibles consumidores en total

CABA 3.120.612
Gran Buenos Aires 3.585.510
TOTAL 6.706.122

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

Como se mencioné anteriormente el segmento o nicho en el cual se enfocara Juice 4 U
es el de personas entre 18 y 40 afios de clase de clase social media, media alta o alta con
un estilo de vida saludable, activo o natural y que estén interesados en propuestas

consientes e innovadoras
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De acuerdo a la Sociedad Argentina de Investigadores de Marketing y Opinidn, por sus
siglas SAIMO (2022), para el primer trimestre de 2021 el 6% de la poblacion argentina
pertenece al nivel socioecondomico ABCI, el 18,9% pertenece al nivel socioecondmico
C2 y el 31% se encuentra en el nivel C3. Esto nos da que el 55,9% de la poblacion esta

dentro de nuestro segmento target con respecto al nivel socioeconémico.

EVOLUCION DEL NSE

El siguiente grafico vemos la distribucién del NSE en la EPH en los ultimos afios y el detalle por trimestres del 2020/1:

NSE - Total EPH

Evolucion
del NSE en
tiempos de
pandemia

100% 55 58 66 56 64 49 53 57 60
17,8 182 19,0 18,8 183 19,3 19,3 18,5 189
80% 4
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Figura 48. Evolucion del NSE
Fuente: Proyecto Profundizacion NSE (2021)

Tomando como referencia este porcentaje del 55,9% y aplicandolo a nuestro total de
posibles consumidores tendremos un total de 3,755,428 de los posibles consumidores

adentro de nuestro target en cuanto a nivel socioeconomico.

Tabla 7. Posibles consumidores dentro del target socioeconomico apuntado

Total Posibles Consumidores 6.706.122
Nivel Socieconomico ABC1-C2-C3( 55,9%) 3.755.428
Fuente: Elaboracion propia (2023)

Segun el informe de proyecciones nacionales elaborado por el INDEC (2013) se estima
que en 2023 el 29,44% de la poblacidon argentina esta entre el rango etario de 20-39

anos (P.29).

Este rango etario esta dentro de nuestro segmento target. Tomando este porcentaje
como referencia y aplicado al segmento target de nivel socioeconomico ABC1-C2-C3
anteriormente calculado obtendremos que nuestros posibles consumidores finales se

reducen a un total de 1.105.598.
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Tabla 8. Posibles consumidores finales en cuanto a la edad target

Segmento target de Nivel Socioeconémico ABC1-C2-C3 3.755.428
Poblacion aproximada entre 20-40 afios (29.44%) 1.105.598

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Ya habiendo llegado a nuestro segmento target de posibles consumidores de 1.105.598
ahora queda estimar cuantas unidades de 500ml de jugo se van a consumir anualmente.
Tomamos como medida unidades de 500 ml ya que los jugos de Juice 4 U se ofreceran
en este formato y la mayoria de los competidores directos ofrecen sus jugos en medidas

de 500ml.

De acuerdo a un informe de TetraCompass el mercado de jugos en Argentina tuvo un
crecimiento sostenido entre 2009 y 2015 pasando de los 19 millones a 51 millones de

litros consumidos (Tobias Aibar,2017, como se citd en Pittalunga,2016).

Asumiendo estos litros consumidos y dividiéndolos por la poblacion de Argentina
tenemos un consumo de jugos per capita de 1.1 litros. Asi tendremos un mercado
potencial de 1.216.157 litros de jugos consumidos por afio (1.105.598 poblacion

potencial * 1.1 litros de jugo per cépita al afo).

Tomando en cuenta que los jugos Juice 4 U se venderan en unidades de 500 ml
podriamos decir que el mercado potencial en unidades de jugo de 500ml seria de

2.432.314 unidades de 500ml para el primer afo.

Para Argentina no existen datos tan detallados sobre la participacion de mercado por lo
cual resulta muy dificil estimar la misma para Juice 4 U al inicio del proyecto. En el
pais estan presentes grandes marcas ya establecidas y que dominan el mercado como
Coca-Cola, Baggio y Arcor; con las cuales seria muy dificil competir por un gran

porcentaje del market share al inicio.

Es por esto que para la estimacion de la demanda asumiremos que para el primer afo
de operaciones Juice 4 U logrard el 1% del market share del mercado potencial de

unidades de 500ml de jugos.

A continuacion, se muestra un cuadro resumen que muestra la estimacion de la demanda

para los primeros 5 afios de operacion de la compafiia. Para el mismo se tiene en
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consideracion un crecimiento anual del mercado de jugos de un 5% y que la empresa ira

adquiriendo un market share mayor.

Tabla 9. Estimacion de ventas en unidades

R ESTIMACION DE VENTAS EN UNIDADES
Aio Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Share % 1 1.5 1.7 1.9 2.0
Mercado en unidades 2.432.314,00 | 2.553.929,70 | 2.681.626,19 | 2.815.707,49 | 2.956.492,87
Ventas en unidades 24.323,14 38.308,95 45.587,65 53.498,44 59.129,86

Fuente: Elaboracion propia (2023)

6.4 Marketing Mix
6.4.1 Estrategia de Marketing

Juice 4 U se basa en el concepto de ofrecer a los clientes productos 100% naturales con
ingredientes de calidad y un gran sabor. La estrategia de marketing se enfocara en el
cliente, en que este prefiera y elija nuestra marca por sobre las otras opciones en el
mercado. Para lograr esto debemos llegar al consumidor mostrandole los beneficios y

ventajas de consumir los productos de Juice 4U.

Los insumos principales para la elaboracién de los productos, en este caso frutas y
verduras son estacionales. Para hacer frente a esto se ofreceran para los jugos frutas y
verduras estandares durante todo el afio que no se vean afectadas por la estacionalidad,

y se complementardn con rotacion de frutas y verduras de la estacion en curso.

De acuerdo a la pagina del Gobierno de la Nacion'™ estas son las distintas frutas y

verduras que se pueden encontrar de acuerdo a su estacionalidad:

Otono- Invierno: Aceitunas, acelga, achicoria, apio, batata, berro, brdcoli, cardo,
coliflor, cebolla de verdeo, chaucha, escarola, espinaca, hinojo, nabo, nabiza, puerro,
rdbano, radicheta, remolacha, repollo, repollitos de Bruselas, zanahoria, zapallo,
calabaza, banana, ciruela, durazno, limén, mandarina, melon, membrillo, naranja, palta,

pelon, pera, pomelo.

'8 Gobierno de la Nacion.Las Frutas de estacion son las mas sabrosas y nutritivas. Informacion obtenida de :
https://www.argentina.gob.ar/agricultura/mas-frutas-y-verduras/recomendaciones/las-frutas-y-verduras-de-estacion-
son-las-mas-sabrosas-y-nutritivas. Recuperado el 6/8/2023
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Primavera: Remolacha, zapallito, radicha, perejil, puerro, habas, lechuga, nabiza, nabo,
acelga, apio, alcaucil, esparrago, frutilla, frambuesa, cereza, ardndano, manzana,

naranja, palta, anand, banana, frutilla, limon.

Verano: Zapallo, calabaza, rabanito, tomate, esparrago, morrén, cebolla, chauchas,
pepino, acelga, berenjena, choclo, frambuesa, mora, manzana, sandia, uva, limén, pelon,
pera, arandanos, frutilla, higo, mamoén, melon, naranja, anana, ciruela, cereza, damasco,

durazno

Otro aspecto a tener en cuenta para los jugos es que se espera un incremento de la
demanda durante las épocas de altas temperaturas ya que estos se consumen en frio y
son refrescantes. Es por esto que se esperan mayores ventas durante las épocas de
primavera y verano, y una disminuciéon en invierno. Para contrarrestar esa posible
disminucién en las ventas durante el invierno se deben crear campafias que concienticen
sobre los beneficios que tiene consumir frutas y verduras para la prevencion de las

tipicas gripes presentes durante esta época del afo.

6.4.2 Producto

El producto principal de la empresa son los jugos 100% naturales preparados con la
tecnologia cold press en el momento y personalizados segiin los gustos y requerimientos
de los clientes. Ademéas de los jugos se ofreceran productos complementarios para
acompanar los mismos como, por ejemplo: saindwiches, ensaladas, snacks saludables y

hasta otras opciones de bebidas como agua mineral, te y cafg.

Una vez en el bar el cliente tiene dos opciones:

® Elegir uno de las 5 recetas de jugos estandares que ofrecemos.

® Elegir su propia mezcla con hasta 4 ingredientes de las opciones ofrecidas.

Niveles de Producto:
Beneficio principal:

Jugos 100 % naturales, sanos y de gran sabor que puedan ser incorporados a la dieta de

los consumidores.

Producto real:
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El producto real es la combinacion del disefio, nivel de calidad, marca, empaque y

funciones para brindar el beneficio principal
Marca

Para el negocio se optd por Juice 4 U. Se escogid esta opcion ya que representan la idea
de negocio de una manera divertida a través un juego de palabras entre Juice (jugo en
inglés), 4(en este caso haciendo referencia a for) y U (haciendo referencia a you), siendo
la frase complete Juice for you o en espafiol Jugos para ti. Por otro lado, es facil de

pronunciar y recordar y sugiere acerca de los beneficios y cualidades del producto.

Un elemento indispensable que forma parte de la marca es el logo de la organizacion. El
logo elegido representa la simplicidad del negocio, posee colores alegres y brillantes
que representan lo que se quiere vender con el producto que es el sentirse bien y con

energia al estar consumiendo productos saludables.

Juice
4U

Jugos nalurales

Figura 49. Logo de la marca

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Envase

Se utilizaran envases de vidrio transparentes para que el cliente pueda observar en todo
momento la calidad y frescura de lo que esta consumiendo. Tomando en cuenta que la
marca intenta promover una imagen natural, de bienestar y se le busca asociar al
cuidado del medio ambiente se utilizaran los envases de vidrio. A continuacion, se

distinguiran brevemente algunos beneficios de elegir vidrio sobre el pléstico:

® Vidrio estd compuesto por materiales que se encuentran con facilidad en el

planeta (silice, sodio y calcio) y son menos problematicos que los del plastico.
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® El vidrio es un material inerte que no tiene impacto, ni transfiere sabor a los

alimentos o bebidas que contiene. Se puede reutilizar tantas veces como se desee

sin problema y sin perder la calidad.

® El vidrio es 100% reciclable, y se puede reciclar tantas veces como se quiera.

A continuacion, una muestra de como se presentaria el producto:

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Producto Aumentado

Juice 4 U ademads de sus productos de calidad ofrecera un ambiente ameno, calido,
confortable en donde los consumidores se sientan como en casa y tranquilos de poder
disfrutar de un libro, reunirse con amigos, familiares o compafieros de trabajo e

inclusive trabajar y estudiar.

6.4.3 Precio
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Se optard por una estrategia de diferenciacion y posicionar el producto como uno
“premium”, todo esto conlleva a establecer un precio mayor que justifique esa
diferencia. El precio del jugo de 500ml sera de $2,22 USD lo cual coloca al producto

por encima de las marcas clasicas, pero debajo de algunas marcas de jugos cold press.

Se fomentara, sobre todo en la etapa inicial del negocio el uso de descuentos,

promociones y sorteos para incentivar la compra del producto y darlo a conocer.

Tabla 10. Lista de precios

Jugos 500ml S 2,22
Agua S 0,85

Te S 0,85

Café $ 1,03
Gaseosa S 0,85
Ensaladas Basicas S 2,91
Ensaladas Premium S 3,42
Sandwich Vegetales S 2,91
Sandwich Pollo grillado | $ 3,08
Tartas S 2,56

Wrap Pollo S 2,56
Humus casero S 2,05
Cookies S 1,03
Avocado toast S 3,42
Budin Integral S 1,54

Fuente: Elaboracion propia (2023)

6.4.4 Plaza

Canales

En un principio Juice 4 U ofrecera sus productos a través de 3 canales:

® (Consumo en el local
® Take away

® Delivery con aplicaciones (Pedidos Ya, Rappi, Wabi, etc)

Cobertura/ Ubicacion del local
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El local de Juice 4 U deberia ubicarse en el barrio de Palermo. De acuerdo a la encuesta
realizada la mayoria de los encuestados que estarian interesados en la puesta en marcha
del local se encuentran viviendo dentro de este barrio. Ademas, el barrio de Palermo es

un vario muy transitado con un gran movimiento de gente.

Otro punto a favor es que Palermo es muy transitado por turistas por lo que captariamos

una parte de este mercado también.

Si el negocio es un caso de €xito y se quiere evaluar la posibilidad de expansién en un

futuro se tendrdn en cuenta las siguientes opciones:

® Otro local en el barrio de Palermo ya que este barrio abarca un territorio extenso

® FE] barrio de Recoleta. Esto basandonos en los resultados de nuestra encuesta a
los consumidores potenciales.

En cuanto a la ambientacion en el local, se busca que este sea un local agradable en
donde las personas puedan reunirse tranquilamente a hacer distintas actividades como:
pasar tiempo con amigos/ familiares, estudiar y trabajar; para esto contaremos con una
conexion de WIFI de alta calidad. Las paredes y los muebles seran blancos con cuadros
de color que le den alegria al local. En la barra donde se preparan los jugos tendremos
exhibidos los distintos productos de comida; ademas de una “mini barra” con todas las

frutas/ vegetales/ ingredientes que puede elegir el cliente para sus jugos.
6.4.5 Promocion

La promocién busca cumplir con el objetivo de captar clientes, para lo cual se necesitara

una campana de marketing intensa en las primeras instancias del proyecto.

Esta campafia buscara no solamente dar a conocer los productos y servicios sino
informar acerca de los beneficios de una alimentacion saludable tanto a las personas que

llevan este estilo de vida como a las que no lo hacen.

La comunicacion estara basada en 4 pilares de acuerdo a los atributos de nuestros

productos y servicios:

® Productos naturales y de calidad.
® Alimentacién saludable
® Siéntete como en casa

® El poder de elegir tus ingredientes.
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Siéntete como

Alimentacién

Saludable

en Casa

Figura 51. Pilares de la comunicacion

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Canales de comunicacion

1) Prensay redes sociales
La alimentacion saludable y consiente es una tendencia que estd creciendo a nivel
mundial y también en Argentina. Se puede aprovechar esto a través de las redes sociales
teniendo una especie de embajadores que puedan ayudar en la difusion y conocimiento

del producto sobre todo en la primera etapa del proyecto.

Dentro del tipo de personas que podemos considerar para tomar como embajadores en

las redes sociales de la marca son:

® Allegados del mundo gastrondmico.
® Healthy influencers

® Deportistas o personal trainers.

® Nutricionistas

® Meédicos

2) Ferias o Eventos
Otra forma de dar a conocer la marca, sobre todo en las primeras etapas del negocio e
acudir a ferias organicas o gastrondmicas y a eventos de salud que se realicen en la
Ciudad Auténoma de Buenos Aires. Esta es una buena forma que las personas conozcan

y prueben el producto.
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3) Marketing Digital
Se hara uso de campanas de marketing digital con las herramientas Facebook, Instagram

y tik tok.para dar a visibilidad a la marca, el logo y los productos,

4) Pagina Web
Juice 4 U contara con su propia pagina web. A través de este medio se dard a conocer el
producto y se interactuara con el cliente. La pagina web presentara toda la informacion
relacionada a los productos y el negocio, asi como respuesta a preguntas frecuentes e
informacion sobre nutricién y vida saludable. En la pagina web el cliente se podras
registrar con su email para recibir informacion sobre promociones, descuentos y

eventos.
Estrategias de comunicacion

La estrategia de comunicacion se ha definido en base a 5 objetivos, cada uno asociado a

una etapa distinta del negocio.

® Prelanzamiento: Generar expectativa sobre Juice 4 U

® [anzamiento: Generar conocimientos sobre los productos y servicios ofrecidos.

® Educacion: Brindar informacion a los usuarios sobre los beneficios de tener una
alimentacion sana y como los productos de Juice 4 U pueden ayudarlos

® Reclutamiento: Atraer y retener clientes

® Engaging: Fortalecer las relaciones con los clientes habituales, crear una especie

de comunidad saludable

Ya cubrimos los 4 elementos tradicionales que conlleva un marketing mix, sin embargo,
para el proyecto de Juice 4 U y lo que queremos lograr con el se deberd tener en cuenta
y agregar otras tres variables al marketing mix relacionadas con empresas de servicios.

Estas 3 variables son: el proceso, las personas y el entorno fisico.
El proceso

Esta variable tiene que ver con los mecanismos o rutinas que afectan la calidad del
producto. En nuestro caso esto hace referencia a la preparacion de los jugos. Una de las
propuestas de valor de Juice 4 U es ofrecer productos de calidad con ingredientes de

calidad; que puedan ser catalogados como premium.
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Para lograr esto debemos llevar a cabo el proceso de preparacion de los jugos con
estrictas medidas de calidad en cada uno de los pasos de produccion: empezando por la
adquisicion de la materia prima y culminando con el jugo ya preparado. En el capitulo
de Plan de Operaciones se ofrecera un paso a paso con detalles de cada uno de los

procesos necesarios para la produccion de los jugos.
Las Personas

Las personas hacen referencia a todos aquellos que tienen contacto o interactiian con el

cliente al brindar el servicio. El producto que ofrezcan Juice 4 U y

La calidad del servicio brindado por Juice 4 U va a depender de las personas que estén
prestando el servicio, para esto se brindara entrenamientos y capacitaciones en todos los

procesos del negocio haciendo foco en la preparacion de los jugos y atencion al cliente.
Presentacion o entorno fisico

Acé tenemos en cuenta todo lo que observa el cliente cuando interactia con el negocio.
Este aspecto es muy importante ya que se refiere a como los clientes van a percibir a

Juice 4 U, sus productos y su marca.

El entorno fisico donde se consigue el producto o servicio: Juice 4 U estara ubicado en
el barrio de Palermo, y el local serd decorado de tal manera de brindarle comodidad,
alegria y sensacion de calidad a los clientes. También tendra una barra con frutas/

vegetales que llamé la atencion de los clientes.

Caracteristicas sobresalientes de los productos y marca: Para resaltar nuestros productos
todos tendran disefios originales en donde se pueda ver el logo de la marca con la idea
de que los clientes reconozcan nuestros productos con solo verlos. También en el local
estara el logo de la marca tanto en la entrada como en otras partes del negocio para crear

presencia.

6.5 Plan de Operaciones
6.5.1 Procesos de produccion

Todo proceso (no solo de produccion) debe tener como base el concepto de calidad,
tanto desde el punto de vista del consumidor como del productor. Para el primero, la

calidad se basa en que el producto o servicio cumpla o exceda sus expectativas. Para el
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productor, se logra cuando el producto o servicio cumple con una serie de estandares y

normas que conducen a un funcionamiento efectivo y eficiente.

Las operaciones de produccion de Juice 4 U se dividen en 4 grandes actividades:
apertura/ atencion del local, pedido y venta en el local, venta y entrega por delivery y

cierre del local.

A continuacion, se presentan diagramas de flujo para cada una de las actividades de

Juice 4 U:

Apertura/ Atencion del local:

Apertura/Atencion
del local

Entrega de
materia prima

Almacenamiento y
conservacion de la
[ruta

Control equipo e
inventario

Verilicar
Limpicza

Recoger mesas

Figura 52. Diagrama de flujo apertura/ atencion del local

Fuente: Elaboracion propia (2023)
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Venta en local:

scepeion y
procesamiento del

pago

Envid de
para prep

Entrega del
producto

Figura 53. Diagrama de flujo venta en local

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Venta por delivery

Venta por delivery

Recepcion del
pL'd'ldn a través de

las apps

Veriflicar ingreso
del pago

Mandar pedido a
preparacion

Entregar pedido

Controlar entrega




Figura 54. Diagrama de flujo venta por delivery

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Cierre del local

Cierre del local

Control Inventario
y materia prima

Cierre de caja

Limpicza del
local

Figura 55. Cierre del local
Fuente: Elaboracion propia (2023)

Los 4 diagramas presentados se hicieron basandonos en el producto principal del
negocio que son los jugos naturales, sin embargo, el proceso para otros productos como

comidas y snacks es exactamente el mismo.

6.5.2 Plan de produccion y adquisiciones

Para Juice 4 U el proceso de compra, seleccion y adquisicion de las frutas es de vital
importancia para asegurar la calidad del producto final. Se debe buscar optimizar los
recursos teniendo en cuenta la demanda, la estacion y la capacidad de almacenamiento

de los productos.

Compras
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Como se mencion6 anteriormente los insumos principales que en este caso son frutas y
verduras son estacionales. Para hacer frente a esto se compraran para los jugos frutas y
verduras estandares durante todo el afio que no se vean afectadas por la estacionalidad y

se complementaran con rotacion de frutas y verduras de la estacion en curso.

Como referencia para el esquema de compras de frutas y verduras de estacion se
utilizard el siguiente calendario de estacionalidad elaborado por el Gobierno de la

Nacion de Argentina.

Tabla 11. Estacionalidad frutas y verduras

Aceitunas, acelga, achicoria, apio, batata, berro, brocoli, cardo, coliflor, cebolla de verdeno,
chaucha, escarola, espinaca, hinojo, nabo, nabiza, puerro, rabano, radicheta, remolacha, repollo,
repollitos de Bruselas, zanahoria, zapallo, calabaza, banana, ciruela, durazno, limon, mandarina,
meldn, membrillo, naranja, palta, pelon, pera, pomelo.

OTONO-INVIERNO

Remolacha, zapallito, radicha. perejil, puerro, habas, lechuga, nabiza, nabo, acelga, apio,
PRIMAVERA alcaucil, esparrago, frutilla, frambuesa, cereza, arandano, manzana, naranja, palta, anana,
banana, frutilla, limon.

Zapallo, calabaza, rabanito, tomate, esparrago, mormon, cebolla, chauchas, pepino, acelga,
VERANO berenjena, choclo, frambuesa, mora, manzana, sandia, uva, limén, pelon, pera, arandanos,
frutilla, higo, mamaon, melén, naranja, anand, ciruela, cereza, damasco, durazno.

Fuente: Adaptado Las frutas y verduras de estacion son las més sabrosas y nutritivas

(2023)

Conservacion y Almacenamiento

La materia prima sera recibida por parte de los proveedores de manera diaria a las 7am
de lunes a viernes y a las 8am los dias sabados y domingos. Al recibir el pedido se
controla que cumpla con los controles de cantidad y calidad y posteriormente sera
trasladado al area de almacenamiento donde se refrigeraran a una temperatura no
inferior a 5°C. Para llevar un mejor control y evitar falta o exceso de materia prima se
llevara un control de stock de la misma en donde se registrard la cantidad y fecha de

ingreso de cada uno de los productos.

Maquinaria y equipos necesarios

% Gobierno de la Nacion.Las Frutas de estacion son las mas sabrosas y nutritivas. Informacion obtenida de :
https://www.argentina.gob.ar/agricultura/mas-frutas-y-verduras/recomendaciones/las-frutas-y-verduras-de-estacion-
son-las-mas-sabrosas-y-nutritivas. Recuperado el 6/8/2023
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Para poder realizar el trabajo, tanto de operaciones como de labores administrativas, es
necesario que se invierta en maquinarias y equipos apropiados. A continuacion, se

detallan cuéles son los requeridos:

Tabla 12. Maquinaria y equipo necesario

_ Aaivo |cantidad

Cafetera

Licuadora

Exprimidor Citicos
Heladera

Tostador

Jugueras Cold Pressed
Set Cuchilo y tablas picar
Bowls Acero
Notebook
Caja Registradora
Postnet
Mesas 12
Sillas 30

N (R ININEININININ

Barra

1

Aire Frio Calor 2
Banquetas Altas 4
1

1

Equipo Sonido
Heladera Exhibidor
Fuente: Elaboracion propia (2023)

6.6 Plan de Administracion

6.6.1 Estructura de la organizacion

Juice4U empezara con una estructura organizacional simple, es decir contard con una
minima diferenciacion de unidades, pocos niveles jerarquicos y una division de trabajos
vaga. La toma de decisiones importantes y el control del funcionamiento de la
organizacion estara centralizada en el director ejecutivo/ duefio y el principal

mecanismo de coordinacion se alcanza mediante la supervision directa.

El ambiente en el cual se enfrentard en un principio Juice 4 U serd dindmico, lo que

significa una estructura organica que sea flexible para poder adaptarse a los cambios

102



que vayan surgiendo. Sin embargo, no se descarta que, si la empresa tiene éxito y se

decide expandir abriendo mas sucursales, la estructura organizacional podria cambiar.

Para entender mejor la estructura de la organizacion descrita se presenta a continuacion

el organigrama de la empresa:

Duefio/Gerente
General

Estudio
contable(Externo)

Encargado/Gerente
del local

Empleados turno Empleados turno
mafiana Tarde

Figura 56. Organigrama de la empresa

Fuente: Elaboracion propia (2023)

6.6.2 Descripcion de funciones

A continuacion, se muestra un cuadro resumen con la descripcion del puesto y

funciones para cada puesto del organigrama mostrado anteriormente
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Tabla 13. Descripcion de funciones

PUESTO

DESCRIPCION

FUNCIONES

Gerente General

Es el principal responsable del negocio.
Encargado de la gestion , correcto
funcionamiento del mismo; y responsable dela
toma de decisiones sobre los aspectos mas
importantes del negocio

Supervisar el buen
funcionamiento de las dreas que
componen la empresa.

Planificacion estratégica.

Mantener presupuestos y
optimizar gastos.

Establecer politicas y procesos

Encargados/Gerentes del local

Es el responsable de supervisar las tareas del dia
adia

Un encargado por cada turno

Liderar al equipo de trabajo

Organizar la rotacion de
actividades

Atender reclamos de los clientes

Realizar informes de ventas /
inventarios

Empleados

Repartidos en 2 turnos.

Respponsables de realizar las tareas del dia a dia
gue requiera el negocio

Atender clientes

Preparas los jugos y demds
productos

Organizar/ limpiar el local

Informar al encargade cualquier
problema o falta de insumos

Estudio Contable

Outsorcing

Encargados de mantener la contabilidad del
negocio y reportarla al gerente general

Control de gastos e ingresos.

Preparacidn de estados
contables

Analisis de la situacidn
financiera de la empresa

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Ademas de estos puestos se contratara a un Freelancer que se encargara del armado y

mantenimiento de todos lo relacionado a marketing digital y pagina web del negocio.

El horario de trabajo sera el siguiente:

® Martes a viernes: 07:00 a 20:00

® Sabado y Domingo: 08:00 a 20:00
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® [unes: Cerrado

6.6.3 Reclutamiento

Al estar hablando de una empresa que todavia no esta en funcionamiento la busqueda se
realizard de forma externa, publicando anuncios en dos fuentes principales: las redes
sociales de busquedas de empleo en la ciudad, donde se podran publicar los anuncios de
todas las vacantes (encargados y empleados) y en las redes sociales propias del negocio

en donde también se detallaran las vacantes y los pasos a seguir para aplicar.

Para el puesto de empleado los requisitos son:

® Sexo indiferente

® Edad entre 18 y 45 afos

® Experiencia en atencion al cliente
® Nivel secundario completo

® Nivel de inglés basico es un plus

Para el puesto de encargado los requisitos son:

® Sexo indiferente

® Edad entre 25 y 45 afios

® Experiencia en atencion al cliente

® Nivel de inglés basico

® Experiencia en dirigir equipos chicos

® Nivel secundario completo

6.6.4 Seleccion
Una vez obtenida la lista de candidatos para cubrir las posiciones el gerente general

debe seleccionar aquellos perfiles que crea sean mds compatibles con lo buscado. Para
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ello este deberd comparar los curriculum vitae de cada candidato ademds de una
entrevista personal en donde el candidato tendra la oportunidad de contar con mas

detalles sus experiencias previas.

Las personas en este tipo de negocios son vitales para aportarle valor por eso se debe
ser juicioso y contratar a las personas mejor calificadas; una vez seleccionados los

candidatos pasaran a una etapa de capacitacion e induccion.

6.6.5 Capacitacion

En una primera instancia la idea es que el trabajador se familiarice con la misiéon y
forma de trabajo de la empresa, sus responsabilidades y los objetivos del puesto.
Idealmente la induccion debe hacerse un par de dias antes del inicio de la actividad
laboral asi al entrar el mismo ya se siente orientado y cémodo con todo lo que tiene que

saber y hacer.

En una segunda instancia, una vez que ya este familiarizado con el puesto, es necesario
capacitarlo para lograr el maximo rendimiento en un menor tiempo. Se capacitard
principalmente con respecto a la elaboracion del producto y las otras tareas del dia a dia;
se estima que esta capacitacion se extienda durante la primera semana laboral y luego el

trabajador pueda ir desenvolviéndose de manera mas independiente en sus labores.

6.7 Métodos y sistemas de control

6.7.1 Objetivos y KPIS

Para poder plantear unos métodos de control relevantes en el desarrollo del negocio se
determinaron unos objetivos S.M.A.R.T por sus siglas en inglés: Specific (especificos),
Measurable (medibles), Attainable (alcanzables), Relevant (relevantes) y Timely (en

determinado tiempo).
Objetivo 1

Implantarse y crecer en el mercado: Conseguir determinada facturacion anual a través

de las actividades de la empresa que permita consolidad su crecimiento.

Se analizard la evolucion de los ingresos de manera trimestral para verificar que se esta

consiguiendo un aumento en la facturacion que permita el continuo crecimiento del
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negocio. En caso de no ser asi, se tomaran medidas necesarias para corregir las

desviaciones en los resultados.

Tabla 14. Objetivo 1

Indicador Formula Periodicidad Unidad de Medida  Supervisor Fuente de datos
Ingresos de explotacién| (Venta Neta- costes variables)- Costes Finales| 3 Meses Miles de Pesos | Director General |Sistemas de contabilidad interna

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Metodologia de obtencion de los indicadores

Extraccién de los datos de la contabilidad general — Calculo de ingresos totales y comparacién con periodo anterior — Obtencién del indicador
Fuente: Elaboracion propia (2023)

Objetivo 2

Una de las claves que se ha mencionado para el negocio es brindar productos y servicios
de calidad que permitan diferenciarnos de otros competidores. Es por eso que un
objetivo debe ser obtener altos resultados en el indice de satisfaccion en los servicios

prestados.

Para dicho indice se tendra a disposicion en el local, en la pagina web y en todas las
redes sociales del negocio una encuesta de satisfaccion y calidad con varias preguntas y

un score del 1 al 5 (siendo 1 el més bajo y 5 el mas alto).

Tabla 15. Objetivo 2

Indicador Formula Periodicidad Unidad de Medida Supervisor Fuente de datos
Calificacion media de las de satisfaccion Puntaje total / numero de respuestas 2 Meses Puntaje del 1 al 5 Director General Encuesta interna

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Figura 58. Metodologia de obtencion de indicadores objetivo 2

Metodologia de obtencién de los indicadores

Recoleccién de la respuesta de los clientes —Extraccién de los datos y calculo de promedios — Obtencién del indicador
Fuente: Elaboracion propia (2023)
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6.8 Plan financiero

Una vez identificado el producto, sus posibles consumidores y mercado potencial se
debe demostrar si el negocio planteado permitird a los inversionistas recibir una
retribucién econémica a cambio de la inversion realizada. En otras palabras, se busca

demostrar que el plan de negocios es econémica y financieramente viable.

A continuacidn, se detallardn todos los elementos necesarios para realizar un flujo de

fondos y a partir de este analizar distintos criterios de decision

6.8.1 Ventas

En el segmento de Estimacion de la demanda se determind la demanda de los jugos
naturales para los primeros 5 afos. Para determinar la demanda de los demas productos,
se utilizaron los datos recolectados en la encuesta realizada a posibles consumidores.

Los datos que se tomaron en cuenta de dicha encuesta fueron los siguientes

® 61% de los encuestados les gustaria acompanar los jugos con snacks o postres
saludables.
® 28.5% de los encuestados les gustaria acompanar los jugos con comidas

saludables.

Ademas de estos datos se va a asumir que la mitad de los clientes va a consumir otras

bebidas que no sean jugos tales como agua, gaseosa, café o te.

Debido al contexto inflacionario y de devaluacion que sufre actualmente Argentina se
estimaron los célculos financieros haciendo una conversidon de pesos a dolares

utilizando el tipo de cambio CCL (585 peso por dolar aproximadamente).

Tomando en cuenta todo lo dicho a continuacion se presentan las ventas totales

estimadas para los primeros 5 anos del negocio:
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Tabla 16. Ventas estimadas para el aiio 1

Jugos 500ml 24,323 | § 2,225 54.051,11
Agua 3.040 | § 0,85 | 8 2.598,29
Te 3.040 | S 0,85 | § 2.598,29
Café 3.040 | S 1,03 | § 3.117,95
Gaseosa 3.040 | § 0,85 | 8 2.598,29
Ensaladas Basicas 1.155 | § 2,91 § 3.356,41
Ensaladas Premium 1.155 | § 342 | S 3.948,72
Sandwich Vegetales 1.155 | § 2,91 § 3.356,41
Sandwich Pollo grillado 1.155 | § 3,08 S 3.553,85
Tartas 1,155 | § 2,56 | § 2.961,54
Wrap Pollo 1.155 | § 256 | § 2.961,54
Humus casero 3.709 | § 2,05 | § 7.608,21
Cookies 3709 | § 1,03 | § 3.804,10
Avocado toast 3.709 | § 342 | S 12.680,34
Budin Integral 3709 | § 1,54 | § 5.706,15

| TotalVentas Afio1 | 114.901,20 |

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

Tabla 17. Ventas estimadas ario 2
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‘

Jugos 500ml 38.309 | § 2,22 | 8 85.131,11
Agua 4,789 | § 0,85 | § 4.092,84
Te 4789 | § 0,85 | 8 4.092,84
Café 4,789 | S 1,03 | S 4,911,41
Gaseosa 4789 | § 0,85 | § 4.092,84
Ensaladas Basicas 1.820 | § 2,91 | § 5.288,89
Ensaladas Premium 1.820 | § 342 | § 6.222,22
Sandwich Vegetales 1.820 | § 2,91 8 5.288,89
Sandwich Pollo grillado 1.820 | § 3,08 § 5.600,00
Tartas 1.820 | § 2,56 | § 4.666,67
Wrap Pollo 1.820 | § 2,56 | § 4.666,67
Humus casero 5.842 | § 2,05 | S 11.983,59
Cookies 5.842 | § 1,03 | § 5.991,79
Avocado toast 5.842 | § 342 | S 19.972,65
Budin Integral 5.842 | § 1,54 | § 8.987,69

| TOTAL Ventas Afio 2 | $ 180.990,11 |

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

Tabla 18: Ventas estimadas anio 3

‘

Jugos 500ml 45588 | S 2,22 1§ 101.306,67
Agua 5699 | & 0,85 | § 4.870,94
Te 5.699 | § 0,85 | § 4.870,94
Café 5.699 | § 1,03 | S 5.845,13
Gaseosa 5.699 | § 0,8 | S 4,870,94
Ensaladas Basicas 2.165 | § 291 § 6.291,45
Ensaladas Premium 2,165 | § 342 | § 7.401,71
Sandwich Vegetales 2,165 | § 2,91 | § 6.291,45
Sandwich Pollo grillado 2,165 | § 3,08 § 6.661,54
Tartas 2.165 | § 256 | S 5.551,28
Wrap Pollo 2.165 | S 2,56 | S 5.551,28
Humus casero 6.952 | § 2,05 | § 14.260,51
Cookies 6.952 | S 1,03 | § 7.130,26
Avocado toast 6.952 | § 342 | § 23.767,52
Budin Integral 6.952 | § 1,54 | § 10.695,38

| TOTAL Ventas Afo3]| ¢ 215.367,01 |

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 19: Ventas estimadas ano 4

‘

Jugos 500ml 53.498 | S 2,22 | 5 118.884,44
Agua 6.687 | 5 0,85 | 5 5.715,38
Te 6.687 | S 0,85 | § 5.715,38
Cafe 6.687 | § 1,03 | § 6.858,46
Gaseosa 6.687 | § 0,85 | S 5.715,38
Ensaladas Basicas 2541 | § 2,91 8 7.384,10
Ensaladas Premium 2.541 | § 342 | § 8.687,18
Sandwich Vegetales 2541 | § 2,91 | § 7.384,10
Sandwich Pollo grillado 2,541 | § 3,08 | § 7.818,46
Tartas 2541 | § 2,56 | S 6.515,38
Wrap Pollo 2541 | 5 256 | 5 6.515,38
Humus casero 8.158 | § 2,05 | S 16.734,36
Cookies 8.158 | & 1,03 | S 8.367,18
Avocado toast 8.158 | § 342 | § 27.890,60
Budin Integral 8.158 | § 1,54 | S 12.550,77

| TOTAL Ventas ARO 4| ¢ 252.736,58 |

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

Tabla 20: Ventas estimadas ano 5

‘

Jugos 500ml 59.130 | S 2,22 1§ 131.400,00
Agua 7.391 | S 0,85 | § 6.317,31
Te 7.391 | § 0,85 | § 6.317,31
Café 7.391 | S 1,03 | S 7.580,77
Gaseosa 7.391 | § 0,85 | S 6.317,31
Ensaladas Basicas 2.809 | § 2,91 § 8.161,96
Ensaladas Premium 2,809 | § 342 | § 9.602,31
Sandwich Vegetales 2,809 | § 2,91 | 8 8.161,96
Sandwich Pollo grillado 2,809 | § 3,08 § 8.642,08
Tartas 2,809 | S 256 | 5 7.201,73
Wrap Pollo 2.809 | S 2,56 | § 7.201,73
Humus casero 9.017 | § 2,05 | § 18.497,08
Cookies 9.017 | & 1,03 | § 9.248,54
Avocado toast 9.017 | § 342 | S 30.828,46
Budin Integral 9,017 | § 1,54 | § 13.872,81

| TOTAL Ventas AfiO 5 | $ 279.351,35 |

Fuente: Elaboracion Propia
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6.8.2 Costos
6.8.2.1 Costos variables
Costo unitario por jugo

En el estimado del costo de los jugos para lo que son las frutas y verduras se tomé un
promedio del costo entre todas las frutas y vegetales ofrecidos y se tuvo en cuenta que

para cada jugo de 500ml se necesitan aproximadamente 600 gramos de frutas/ verduras.

Tabla 21: Costo frutas/ verduras por jugo

Precio /Kg

Manzana Roja S 1,00
Manzana Verde S 1,20
Zanahoria S 0,50
Naranja S 0,75
Remolacha S 0,80
Pepino S 0,50
Banana S 0,64
Sandia S 0,56
Anana S 0,60

S 0,73

600 g S 0,44

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Tomando en cuenta el precio por kilo de las frutas/ vegetales més utilizados en la

elaboracion de los jugos obtenemos un costo promedio de $0,73 USD. Anteriormente se
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menciond que para cada jugo se necesita aproximadamente 600 gramos de

frutas/verduras entonces el costo promedio de estas para cada jugo es de $0,44 USD

Ademas del costo de las frutas/ verduras para cada jugo debemos agregar el costo del
envase y el costo de las etiquetas que van a contener el nombre de la marca con el logo
respectivo. Sumando estos, tendremos un costo total de $0,99 USD por cada unidad de

jugo de 500 ml.

Tabla 22: Costo total jugo por unidad

[ wasteriales I precio/Unidadl]

Envase Rigo 500 CC contapa| $ 0,30
Etiqueta S 0,25
S 0,99

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

Costo Unitario demas productos

Ademas del costo de los jugos debemos tener en consideracion el costo de los demas

productos ofrecidos en el negocio:

Tabla 23: Costo unitario demds productos

Agua S 0,56

Te S 0,56

Café $ 0,67
Gaseosa S 0,56
Ensaladas Basicas S 1,89
Ensaladas Premium S 2,22
Sandwich Vegetales | S 1,89
Sandwich Pollo grillado | $ 2,00
Tartas S 1,67

Wrap Pollo S 1,67
Humus casero S 1,33
Cookies S 0,67
Avocado toast S 2,22
Budin Integral S 1,00

Fuente: Elaboracion propia (2023)
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A continuacion, se presenta un resumen de los costos totales de ventas para los primeros

5 anos:

Tabla 24: Costo de ventas ario 1

Jugos 500ml 24.323 | S 0,99 | § 24.001,74
Agua 3.040 | S 0,56 | S 1.688,89

Te 3.040 | § 0,56 | S 1.688,89

Café 3.040 | S 067 |5S 2.026,67
Gaseosa 3.040 | S 0,56 | S 1.688,89
Ensaladas Basicas 1.155 | S 1,89 | S 2.181,67
Ensaladas Premium 1.155 | S 2,22 | s 2.566,67
Sandwich Vegetales 1.155 | S 1,89 | S 2.181,67
Sandwich Pollo grillado 1.155 | S 2,00 | s 2.310,00
Tartas 1.155 | S 1,67 | S 1.925,00

Wrap Pollo 1.155 | S 1,67 | S 1.925,00
Humus casero 3.709 | S 1,33 | S 4.945,33
Cookies 3.709 | § 0,67 1|5 2.472,67
Avocado toast 3.709 | § 2,22 | S 8.242,22
Budin Integral 3.709 | S 1,00 | S 3.709,00
TOTAL ANO 1 s 63.554,30

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Tabla 25: Costo de ventas ario 2

Jugos 500ml 38.309 | S 099 | § 37.803,02
Agua 4789 | S 0,56 | S 2.660,35

Te 4,789 | § 0,56 | § 2.660,35

Café 4,789 | S 0,67 | S 3.192,42
Gaseosa 4.789 | S 0,56 | S 2.660,35
Ensaladas Basicas 1.820 | § 1,89 | S 3.437,78
Ensaladas Premium 1.820 | § 2,22 1S 4.044,44
Sandwich Vegetales 1.820 | § 1,89 | S 3.437,78
Sandwich Pollo grillado 1.820 | § 2,00 | S 3.640,00
Tartas 1.820 | S 1,67 | § 3.033,33

Wrap Pollo 1.820 | S 1,67 | S 3.033,33
Humus casero 5.842 | S 1,33 | § 7.789,33
Cookies 5.842 | S 0,67 | S 3.894,67
Avocado toast 5.842 | S 2,22 |8 12.982,22
Budin Integral 5.842 | S 1,00 | S 5.842,00

TOTALANO2 § 100.111,36
Fuente: elaboracion propia (2023)
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Tabla 26: Costo de ventas ano 3

‘

Jugos 500ml 45.588 | § 099 | S 44.985,87
Agua 5.699 | § 056 | S 3.166,11

Te 5.699 | § 056 | S 3.166,11

Café 5.609 | § 0675 3.799,33
Gaseosa 5.699 | $ 056 | S 3.166,11
Ensaladas Basicas 2.165 | S 1,89 | S 4.089,44
Ensaladas Premium 2.165 | S 2,22 S 4.811,11
Sandwich Vegetales 2.165 | § 1,89 | S 4.089,44
Sandwich Pollo grillado 2.165 | S 200 | S 4.330,00
Tartas 2.165 | § 167 |5 3.608,33

Wrap Pollo 2.165 | § 167 |5 3.608,33
Humus casero 6.952 | S 1,33 | S 9.269,33
Cookies 6.952 | § 0675 4.634,67
Avocado toast 6.952 | § 222 | S 15.448,89
Budin Integral 6.952 | S 1,00 | S 6.952,00

TOTALANO3 § 119.125,10

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Tabla 27: Costo de ventas aiio 4

Jugos 500ml 53.498 | § 0,99 | S 52.791,40
Agua 6.687 | S 0,56 | S 3.715,00

Te 6.687 | S 056 | S 3.715,00

Café 6.687 | S 067 | S 4.458,00
Gaseosa 6.687 | S 056 (s 3.715,00
Ensaladas Basicas 2.541 | § 1,89 | S 4.799,67
Ensaladas Premium 2.541 | S 2,22 | § 5.646,67
Sandwich Vegetales 2.541 | § 1,89 | S 4.799,67
Sandwich Pollo grillado 2541 | § 2,00 | § 5.082,00
Tartas 2.541 | S 1,67 | S 4.235,00

Wrap Pollo 2.541 | $ 1,67 | S 4.235,00
Humus casero 8158 | § 1,33 | S 10.877,33
Cookies 8.158 | § 067 | S 5.438,67
Avocado toast 8.158 | $ 2,22 | $ 18.128,89
Budin Integral 8.158 | § 1,00 | S 8.158,00

TOTALANO4 $ 139.795,29

Fuente: Elaboracion Propia (2023)
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‘

Jugos 500ml 59.130 | § 099 | S 58.349,01
Agua 7.391 | § 0,56 | S 4.106,25

Te 7.391 | S 0,56 | S 4.106,25

Café 7.391 | S 0675 4.927,50
Gaseosa 7.391 | S 056 (S 4.106,25
Ensaladas Basicas 2.809 | S 1,89 [ S 5.305,28
Ensaladas Premium 2.809 | S 222 (S 6.241,50
Sandwich Vegetales 2.809 | S 189 | S 5.305,28
Sandwich Pollo grillado 2.809 | S 2,00 | S 5.617,35
Tartas 2.809 | § 167 |5 4.681,13

Wrap Pollo 2.809 | S 167 |5 4.681,13
Humus casero 9.017 | S 1,33 S 12.023,10
Cookies 9.017 | S 067 |5 6.011,55
Avocado toast 9.017 | S 222 (S 20.038,50
Budin Integral 9.017 | S 1,00 [ S 9.017,33

| ToTAL  |$  154.517,39

Tabla 28: Costo de ventas ario 5
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Fuente: Elaboracion propia (2023)

6.8.2.2 Costos Fijos

A continuacion, se detallaran los distintos costos fijos en los que incurrira la empresa,

detallados anualmente

Tabla 29: Sueldos
[ sumbos |
ENCARGADO 1 S 376,07 | $ 4.88889 | S 376,07 | $ 4.888,89 | S 5.13333 [ $ 5.390,00 [ $ 5.659,50 | $ 5.942,48
EMPLEADOS 4 S 290,60 | $ 3.777,78 | $ 1.162,39 | $ 15.111,11 | $ 15.866,67 | $ 16.660,00 | $ 17.493,00 | $ 18.367,65
TOTAL $ 666,67 | $ 8.666,67 | $ 1.538,46 | $ 20.000,00 | $ 21.000,00 | $ 22.050,00 | $ 23.152,50 | $ 24.310,13
Fuente: Elaboracion propia (2023)
Los sueldos de todos los empleados se ajustan un 5% anual.
Tabla 30: Costo Servicios
__ seRvicios |
LUZ S 51,28 | $ 615,38 | S 646,15 | S 647,20 | $ 679,56 | $ 713,54
AGUA S 17,09 | S 205,13 | S 215,38 | S 226,15 | $ 237,46 | $ 249,33
GAS S 17,09 | S 205,13 | S 21538 | S 226,15 | $ 237,46 | $ 249,33
INTERNET S 2735 | S 32821 (S 32821 | S 32821 |$ 32821 | S 328,21
[ totaL [$ 135385]$  1.40513]$ 1427,72 ] § 1.482,69 | § 1.540,42
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Fuente: Elaboracion propia (2023)
Todos los servicios tienen un ajuste anual del 5%.

Tabla 31: Costo del alquiler

LOCAL COMERCIAL $ 683,76 | $  8.205,13 | $ 8.615,38 | $ 9.046,15 | $ 0.498,46 | $ 9.973,38

Fuente: Elaboracion propia (2023)
El alquiler del local comercial tiene un ajuste anual del 5% anual.

Tabla 32: Costo marketing y publicidad

S 1.000,00 | S 1.250,00 | $ 1.500,00 | $ 2.000,00 | S 2.500,00

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Tabla 33: Gastos varios

MATERIALEZ LIMPIEZA $ 2500 | S 300,00 | $ 306,00 | $ 312,12 | $ 31836 | $ 324,73
REPARACIONES $ 35,00 | $ 420,00 | $ 428,40 | $ 436,97 | $ 44571 | $ 454,62
IMPREVISTOS $ 30,00 | $ 360,00 | $ 367,20 | $ 374,54 | $§ 382,03 | $ 389,68

TOTAL $ 1.080,00 $ 1.101,60 $ 1.123,63 $ 1.146,10 $ 1.169,03

Fuente: Elaboracion propia (2023)
6.8.3 Inversion inicial

Para poder empezar todo negocio debe incurrir en ciertos gastos/ inversiones iniciales
para poder iniciar sus operaciones y que el negocio funcione correctamente. La
inversion inicial que se detallara a continuacidon estd compuesta por tres categorias

inversion en activo fijo, capital de trabajo y otras inversiones.
Activo fijo

A continuacion, se presenta la inversion en activo fijo necesaria para iniciar el negocio

detallada por tipo de activo y cantidad requerida

Tabla 34. Inversion en activo fijo
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Cafetera 2 S 200,00 | § 400,00
Licuadora 2 S 40,00 | § 80,00
Exprimidor Citicos 2 S 15,00 | § 30,00
Heladera 2 S 500,00 | § 1.000,00
Tostador 1 S 30,00 | § 30,00
Jugueras Cold Pressed 2 S 500,00 | § 1.000,00
Set Cuchilo y tablas picar 2 S 50,00 | § 100,00
Bowls Acero 4 S 8,00 | S 32,00
Notebook 1 $ 600,00 | $ 600,00

Caja Registradora 1 S 400,00 | § 400,00
Postnet 2 S 20,00 | § 40,00

Mesas 12 S 70,00 | § 840,00

Sillas 30 |$ 30,00 | $ 900,00

Barra 1 S 500,00 | § 500,00

Aire Frio Calor 2 S 400,00 | § 800,00
Banquetas Altas 4 S 43,00 | § 172,00
Equipo Sonido 1 S 200,00 | § 200,00
Heladera Exhibidor 1 S 500,00 | § 500,00
TOTAL S 7.624,00

Fuente: Elaboracion propia (2023)
Capital de trabajo

Se establecio que el capital de trabajo para Juice 4 U va a ser en el afio 0 un 10% de la
estimacion de ventas para el proximo periodo y para el afio 1 en adelante sera del 12%

de las ventas del préximo afio.
Otras Inversiones

Incluye los gastos relacionados al uniforme del personal, gastos relacionados a la marca,
gastos relacionados a la habilitacion/ permisos legales del local y por Gltimo los gastos

de remodelaciéon y acondicionamiento del local.
® Uniformes Personal:

Tabla 35 costos de uniforme personal

Pantalon 5 20,51282051 S 102,56

Chomba 5 17,09401709 S 85,47

Delantal 5 6,837606838 $ 3419
TOTAL | ¢ 222,22 |
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Fuente: Elaboracion propia (2023)

® Marca:
Tabla 36 Costos Marca
Diseiio S 200,00
Registracion S 600,00
| TOTAL IE 800,00

Fuente: Elaboracion propia (2023)

® [ ocal:
Tabla 37 Costos local
Remodelacién/acondicionamiento | $ 2.500,00
Habilitacion S 1.000,00
| TOTAL | $§  3.500,00

Fuente: Elaboracion propia (2023)

6.8.4 Depreciaciones

Para nuestro caso se utiliz6 el método de depreciacion de linea recta, considerando entre

6 y 10 afios de vida util dependiendo el activo.

Tabla 38. Depreciaciones
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Activo Cantidad | Costo/Unidad Total Vida Util | Depreciacién Anual
Cafetera 2 S 124,79 | § 249,57 6 S 41,60
Licuadora 2 S 3248 | S 64,96 6 S 10,83

Exprimidor Citicos 2 S 855 S 17,09 6 S 2,85
Heladera 2 S 355,56 | & 711,11 10 S 71,11
Tostador 1 S 1829 | & 18,29 6 S 3,05

Jugueras Cold Pressed 2 S 393,16 | S 786,32 10 S 78,63
Notebook 1 S 213,68 | § 213,68 10 S 21,37

Caja Registradora 1 S 341,88 | § 341,88 10 S 34,19

Mesas 12 S 6838 | S 820,51 5 S 164,10

Sillas 30 S 2564 | S 769,23 5 S 153,85

Barra 1 S 256,41 | & 25641 5 S 51,28

Aire Frio Calor 2 S 365,81 | S 731,62 10 S 73,16
Banquetas Altas 4 S 1274 | S 170,94 5 S 34,19
Equipo Sonido 1 S 17094 | S 170,94 10 S 17,09
Heladera Exhibidor 1 S 459,83 | § 459,83 10 S 45,98

Fuente: Elaboracion propia (2023)

6.8.5 Financiamiento

Para la puesta en marcha del negocio se requieren recursos financieros o
financiamiento. La estructura de capital es la forma o combinacion de como la empresa
financiara sus obligaciones a largo plazo. Dicha estructura o combinacion de capital de

capital puede ser propia, endeudamiento o una combinaciéon de ambas.

Para el caso de Juice 4 U al ser Argentina un pais actualmente inestable econdmica y
politicamente se establecid que no es conveniente endeudarse y por lo tanto el

financiamiento del negocio sera 100% con capital propio
6.8.6 Tasa de descuento o tasa de costo de capital

La tasa de costo de capital es la base o pivote para las decisiones de inversion y
financiamiento. Es las tasas que sera utilizada para el calculo del VAN y TIR y

determinar si el proyecto es econdémicamente atractivo.

Para estimar la tasa de descuento de se utilizara como referencia el rendimiento anual
promedio de los bonos del tesoro de Estados Unidos (considerado el activo mas seguro
en el mercado financiero) y el rendimiento promedio de los Ultimos 5 afios del indice

S&P 500.

Tabla 39. Tasas de referencia
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Bono del Tesoro US 5.29%

| Retorno anual Promedio indice S&P (2018-2022) |7.51%

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Tomando como referencia estas dos tasas se considera que la tasa de descuento o de

costo de capital para el proyecto debe ser algunos puntos por arriba de estas ya que

comenzar cualquier negocio implica un riesgo. La tasa que se va a usar va a ser del 14%

6.8.7 Flujo de Fondos

Tomando en cuenta lo mencionado en las secciones anteriores, los supuestos a tomar en

cuenta para realizar el flujo de fondos son los siguientes:

® FEl mercado en unidades de jugo natural en Argentina crece un 5% anual.

® El market share de Juice 4 U en los primeros 5 afios sera el siguiente

(@)

(@)

O

Afo 1:1%
Ano 2: 1,5%
Afo 3: 1,7 %
Ano 4: 1,9 %
Afo 5: 2%

® [ os salarios aumentaran un 5% cada afo.

® [ os servicios aumentaran un 5% cada ano.

® FE] alquiler del local aumentara en un 5% cada afio.

® [ os gastos varios aumentaran un 2% cada afo.

® [atasa de descuento o tasa costo de capital serd del 14%

® El capital de trabajo va a ser en el afio 0 un 10% de la estimacion de ventas para

el proximo periodo y para el afio 1 en adelante sera del 12% de las ventas del

proximo afio.

® (Crecimiento a perpetuidad del negocio sera del 2% anual

Tomando en cuenta todo esto el flujo de fondos proyectado para Juice 4 U en sus
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Wentas $ -3 11490120 ¢ 180.990,11 3 21536701 $ 252.73658 $ 279.351,35
Costo deventa $ - 8 63.554,30 5 100111,3% S 11912510 % 13979528 5 154,517,339
Margen Bruto $ 51.346,90 80.878,74 9624191 § 11294129 $ 124.833,96
Gastos $ 3163897 3337211 $ 35147,50 ¢ 37.27976 S 39.492,95
Sueldos $ s 20.000,00 § 21.000,00 § 2205000 § 2315250 § 24,310,13
Servicios 3 -3 135385 % 140513 3 142772 % 148268 % 1.540,42
Alguiler 3 - 3 820513 ¢ 86153 % 904615 $ 949548 3 9,973,358
GastosWarios 3 1.080,00 % 110,60 % 112363 $ 114610 % 1.169,03
Publicidad $ $ 100000 3 1.250,00 3 150000 ¢ 2.00000 3% 2.500,00
Resultado Bruto 3 $ 19.707,92 $ 4750663 $ 61.093,41 $ 75.661,53 $ 85.341,01
Depreciaciones 5 5 803,28 S 803,28 S a03268 S a0328 5 803,28
EBIT S $ 18.904,65 § 46.703,35 § 60.291,13 § 74.858,26 § 84.537,73
5
Impuesto a las ganancias 35% 3 6.516,63 16.346,17 2110190 3 76.200,39 3 29.588,21
Utilidad Neta 3 12.288,02 30.357,18 39.189,24 § 48.657,87 § 54.949,52
S

Depreciaciones 3 3 803,28 3 803,28 3 803,28 % 803,28 % 803,28
Fondos provenientes de las operaciones 3 $ 13.081,30 3% 31160456 % 3999251 3 49.46114 3 55.752,80
Inversion 3 1214622 % -3 -3 -3 -

Capital de trabajo 5 535543 -3 2171881 -3 25.844,04 -3 3032539 % 33,522,186 -3 36.874,38
FF 4 1850165 -§ 8.627,52 § 531642 § 9.664,12 § 1583898 § 18.878,42
“alor Terminal Proyecta $ 160.466,59
Flujo de Fandos totales 3 18.501,65 -% 8.627,52 % 531642 $ 9.664,12 % 1593838 $ 179.345,02

primeros 5 afios es el siguiente

Figura 59. Flujo de Fondos Juice 4 U
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Fuente: Elaboracion propia (2023)

6.8.8 Criterios de decision

A continuacion, se muestra una tabla donde se aprecia el resultado del célculo de 3

distintos criterios de decision para la inversion teniendo en cuenta los flujos de fondos

obtenidos y la tasa de descuento:

INPUTS

TASA DE DESCUENTO

14%

Crecimiento Perpetuidad

2%

PERIODO

Flujo de Fondos

Flujo de fondos Acumulados

VAN

S

87.127,51

18.501,65 TIR

60%

8.627,52 PERIODO DE RECUPERACION

4 ANOS

5.316,42

0
1
2
3

9.664,12

4 15.938,98

oo |0 [0 |0 [

5 + Valor terminal del proyecto

179.345,02

Figura 60. Resumen criterios de decision para Juice 4 U

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Valor actual neto (VAN)

El valor actual neto permite determinar el valor actual de flujos de caja futuros

generados por una inversion.

Segun los criterios de decision en inversiones, cuando el VAN es mayor a 0 se puede
decir que la inversion es recomendable. Tomando en cuenta el criterio del VAN se
puede decir que el proyecto de Juice 4 U es recomendable ya que el VAN del proyecto
es de $87.127,51 USD

Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno es la tasa que hace que el VAN sea 0. Segun los criterios de
decision en inversiones un proyecto de inversion es recomendable si su TIR es mayor a

la tasa de descuento o costo de capital usado.

En el caso de Juice 4 U la TIR es de 60%, mucho mayor en comparacién con la tasa de

descuento del proyecto del 14%.

Periodo de Recupero descontado
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El periodo de recupero es el plazo de tiempo en el que los flujos de fondos son capaces

de recuperar la inversion inicial del proyecto.

FF - 18.501,65 |- 8.627,52 5.316,42 9.664,12 15.938,98 179.345,02

RECUPERO ‘- 18.501,65 ‘- 27.129,17 |- 21.812,75 |- 12.148,63 3.790,35 183.135,37

Figura 61. Periodo de recuperacion

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Seglin el andlisis hecho para Juice 4 U el proyecto recupera la inversion en el ano 4,

confirmando la viabilidad del proyecto.
6.8.9 Recomendaciones y conclusiones del plan financiero

Después de concluir el plan y andlisis financiero para Juice 4 U y tomando en cuenta los
3 criterios de decision establecidos para el proyecto: VAN, TIR y Periodo de
recuperacion descontado; se demostrd la viabilidad y rentabilidad del proyecto; asi

como la habilidad de generar ganancias para el inversionista.

CAPITULO 7: CONCLUSIONES

Luego de analizar los datos de la investigacion, se encuentra que el proyecto de negocio

Juice 4 U resulta viable por las siguientes razones:

e Existe el interés del mercado de jugos 100% naturales en la Ciudad Autonoma
de Buenos Aries. Se halldo que el 89.5% de las personas encuestadas intentan
adoptar habitos saludables y el 71.5% confiaria en un establecimiento que
ofrezca jugos 100% naturales sin aditivos ni conservantes. La oportunidad de
desarrollar una ventaja competitiva es a través de la propuesta de valor de
ofrecer jugos 100% naturales con la posibilidad de ser personalizados a un
precio competitivo comparado con la competencia directa; en un ambiente
donde el cliente se sienta comodo de realizar cualquier actividad social laboral.

e Los consumidores argentinos cada vez estdn mas atentos a su salud, bienestar y
lo que consumen por decision propia y no por prohibiciones médicas. Ademas

de esto, analizando los datos obtenidos e informes de consultoras se pudo
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observar que los argentinos estan dispuestos a pagar por productos de calidad y
100% naturales.

Segun distintos criterios de evaluacion de proyectos tales como VAN, TIR,
Periodo de recupero y periodo de recupero descontado el proyecto resulta
econdmicamente viable

A pesar de que el proyecto resulta viable en términos financieros, es vital estar
preparado y atento a los factores que podrian influirlos como por ejemplo la

situacion econdmica-politica del pais o la entrada de un nuevo competidor.
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® Responsible for Brand reporting and analysis activities as well as assisting
Planning and/or other Global Accounting teams with Brand and/or Non-Brand
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