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RESUMEN

Rocabado R. 2010. Desarrollo de un plan de negqana establecer una cerveceria
artesanal para la venta de cervezas especialea elndad de Cochabamba, Bolivia.
Proyecto especial de graduacién del programa denlaga en Administracion de

Agronegocios, Escuela Agricola Panamericana, Zamotdonduras. 32 p.

Bier Bar es un local dedicado a la produccion ytaede cervezas especiales en
Cochabamba, Bolivia donde se ofrece productosafitgados y de alta calidad a nuestros
clientes. El establecimiento cuenta con la maqianscesaria para producir tres tipos de
cerveza: Triple, Blonde y Dark. Ademas de una zd@dar donde se comercializa. El
objetivo del presente estudio fue elaborar un plamegocios, donde los inversionistas
puedan conocer la rentabilidad del negocio y aaimas facil tomar la decision de
invertir. Como parte del estudio se realiz6 undistde mercado donde se determino una
demanda anual de 826,271 unidades de los tregmliésr productos con un coeficiente de
variacion del 25 %.

Ademas se calcul6 el VAN el cual fue de 397,750d8s. una TIR de 40 % y se hizo un
analisis de sensibilidad a través de una isocudmntuilibrio F.O.G. A partir de los datos
mencionados se concluyo que el proyecto es renyadderecomienda a los inversionistas
realizar la inversion.

Palabras clave:bar, cerveza, coeficiente de variacion, isocudataquilibrio F.O.G. plan
de negocios, VAN, TIR.
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1. INTRODUCCION

Historicamente, la cerveza fue desarrollada poratdgyuos pueblos elamitas, egipcios y
sumerios hace aproximadamente 6,000 a. C. La acdliglide la bebida, demuestra la
popularidad y trascendencia que tiene en la mayteidas civilizaciones del mundo.

Actualmente, el volumen comercializado de cervezae 48 millones de hectolitros lo

gue representa el 4 % del total de la producciondial que es de 1,200 millones de
hectolitros.

En Bolivia, la cerveza como bebida alcohdlica es dm las mas consumidas. El boliviano
promedio consume 48 litros anuales de cerveza aadtfr litros anuales de leche, el
consumo total de cerveza para el 2009 fue de 388nes de litros con un crecimiento
del 9 % respecto al anterior. El crecimiento @glsumo, asi como la cultura de consumo
gue existe en el pais, hace el mercado de la @ereBolivia atractivo en el que podrian
existir oportunidades para propuestas e ideasgatees de negocio.

Con la globalizacién es cada vez mas facil obtée@rologias simples y baratas para la
produccién de cerveza. La produccion casera o engi@ y mediana escala son una
alternativa relativamente factible que, si bienureggn ciertos conocimientos técnicos,
estos son facilmente adquiridos, lo que puede @een una actividad rentable y que en
Bolivia donde el concepto de cervezas especialeRansido muy desarrollado puede
presentar una gran oportunidad de negocio.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La ciudad de Cochabamba, es la capital del depanimmde Cochabamba y de la
provincia Cercado, siendo en la actualidad la tarceidad en importancia econémica de
Bolivia. Tiene una poblacion de 618,376 habitaotesun PIB per capita de 4,400 $.

En la ciudad de Cochabamba, existe un sector terea constante desarrollo, solo el
sector de servicios representa el 45 % del PIB rtmpantal, del cual el 6 % es
contribuido por hoteleria y restaurantes. El crémmo del sector, demuestra una
demanda insatisfecha de servicios novedosos e adiooes que llamen la atencion de un
consumidor cada vez mas avido de experimentar slgaresaciones.

Ante la oportunidad antes mencionada, es necesanmi@r con un plan de negocios para
explotar esa oportunidad de una manera planificadganizada y con prospectos de
generar una actividad rentable con posibilidadesxgansion en el futuro.



1.2 OBJETIVOS

En este contexto se definid el objetivo que estedes comprende y se resume en lo
siguiente:

1.2.1 Objetivo general

Para lograr este objetivo, se disefiaron los sitgeseobjetivos especificos que abarquen
punto por punto los aspectos mas concretos a:tratar

» Elaborar un plan de negocios en Cochabamba, Bglata establecer un local (bar,
pub) para la venta de tres tipos de cervezas edgecitriple, blonde y dark,
producidas por el mismo local.

1.2.2 Objetivos especificos

* Analizar el entorno donde se establecera el neguania poder definir la planeacion
estratégica a ejecutarse en el negocio, este igriattuye:

o Estudiar el mercado, es decir demanda y aceptdeigoroducto.
o0 Analizar las cinco Fuerzas de Porter.
0 Analizar entorno macro donde se establecera elomego

* Analizar los aspectos técnicos para la creaciormdgbcio, inversion, necesidad de
mano de obra y de materia prima.

» Realizar un analisis economico financiero que reomga determinar la factibilidad y
rentabilidad del negocio.

1.3 LIMITANTES DEL ESTUDIO

Debido a los datos utilizados, de demanda, costescado y entorno en si, el estudio
s6lo es aplicable en la ciudad de Cochabamba, iBoliv

La distancia al momento de la elaboracion del éstude otro factor que limité la
facilidad de recopilacion de datos.



2. REVISION DE LITERATURA

2.1 PLAN DE NEGOCIOS

Segun la U.S. Small Business Administration, eristies razones principales por las
cuales se escribe un plan de negocios, la priméaamas importante es, de servir como
una guia durante la vida del negocio, para quelai pea valido debe mantenerse
actualizado. La segunda razdn, es que se necesjikam de negocios para buscar fondos
0 inversionistas. Basicamente, el plan da infordgrac los posibles inversionistas o
prestamistas en todos los aspectos del negociccoasd el pasado de la compaiiia,
operaciones presentes y proyecciones futuras.

Segun William A. Sahlman, para escribir un exitgptan de negocios, este debe estar
enmarcado en los siguientes parametros:

* La Gente: Los hombres y mujeres empezando el negasii como las partes externas
relacionadas, que proveen servicios 0 insumos €lpsaea la vida del negocio como
abogados, contadores y proveedores.

* La Oportunidad: Un perfil del negocio mismo, quadey a quien se va a vender, si
el negocio puede crecer y qué tan rapido, cuélessae indicadores financieros y
qguien o que se interponen en el camino al éxitorggino.

» El Contexto: El entorno, el ambiente regulatoritegal, tasas de interés, tendencias
demogréficas, inflacion, basicamente los aspeatescgmbian en el entorno pero no
pueden ser controlados por el emprendedor.

* El Riesgo y Recompensa: Un asentimiento de todmépuede ir mal o bien, y una
discusion de cédmo el equipo emprendedor puedemdspo

2.2 ANALISIS DEL ENTORNO

El Andlisis del Entorno es un proceso de recolecgidéandlisis de informacion con

propésitos tacticos y estratégicos. Este procegtidanobtener informaciéon de hecho y

subjetiva en los entornos en el cual el negocia eperando o se esta considerando

operar.

Las herramientas consideradas para este analmslassiguientes:



2.2.1 Analisis FODA y DOFA

FODA es la sigla utilizada para trabajar con unadmsienta analitica que nos permite

trabajar con toda la informacion que se posee sebregocio, Util para examinar sus

fortalezas, oportunidades, debilidades y amendzste. tipo de analisis tiene mdltiples

aplicaciones y puede ser usado en todos los nidelés empresa o el negocio. Muchas de
las conclusiones obtenidas de este analisis, padnade gran utilidad en el estudio de
mercado y las estrategias de mercado a disefae galiiquen para ser incorporadas al
plan de negocios. (Solera, 2005)

Segun el Grupo Kaizen, el analisis DOFA es el debBarde objetivos estratégicos a

partir de la combinacion de las fortalezas y déades identificadas con las posibles
oportunidades y amenazas que se podrian preserginegocio. El andlisis se basa en la
siguiente matriz:

Oportunidades Amenazas
¢Cémo ésta fortaleza | . _,
, L ¢Cémo esta fortaleza
podria contribuir a ,
Fortalezas podria contrarrestar
aprovechar esta
. esta amenaza?
oportunidad?
¢Cémo ésta debilidad ¢Cémo esta
- nos impediria debilidad impediria
Debilidades P P
aprovechar esta contrarrestar esta
oportunidad? amenaza?

Figura 1. Matriz DOFA.
Fuente: Grupo Kaizen, 2007.

De la combinacion de fortalezas y oportunidadegesuipotencialidades, las cuales son
lineas de accidén prometedoras para el negocicasiddbilidades y amenazas surgen las
limitaciones, estas son serias advertencias qdelsn tomar en cuenta en la planeacion
estratégica del negocio; de las fortalezas y lasnamas surgen los riesgos y de las
debilidades y oportunidades surgen los desafios.

2.2.2 Las Cinco Fuerzas de Porter

El punto de vista de Porter es que existen cinerfis que determinan las consecuencias
de rentabilidad a largo plazo de un mercado oglenasdegmento de éste. La idea es que la
empresa debe evaluar sus objetivos y recursosefeerdstas cinco fuerzas que rigen la
competencia industrial, estas cinco fuerzas sositmpsentes:

* Amenaza de entrada de competidores potencial@sgielso de estos competidores al
sector depende del tipo y nivel de barreras dea@atrentre las barreras de entrada
MAs comunes se encuentran economias de escala,deuexperiencia, requisitos de
capital, requisitos de insumos y acceso a canalesstribucion.



» Amenaza de competidores actuales: Basicamente dsefaa con la que los
competidores buscan fortalecerse en el sector ynasitenerse competitivos con
relacién a los rivales, la fuerza con que se engmenestas acciones se da por
factores como la concentracion de empresas dealrsetihivel de barreras de salida,
gue tan diferenciados son los productos, que b@ndiizado esta el mercado.

 Poder de negociacion de los proveedores: Este depda las condiciones del
mercado, del resto de proveedores presentes eerehdo y de la importancia del
producto que proporcionan. Mientras mas difererciesl el producto ofrecido por
estos mayor es el poder con el que cuentan.

» Poder de negociacion de los clientes: El analisiesta fuerza debe hacerse en dos
dimensiones, sensibilidad de precio y poder de ciag®n. La concentracion de los
clientes, la diferenciacion del producto, la peoci@p de la marca son algunos de los
factores que influyen en esta fuerza.

* Amenaza de productos sustitutos: Son productosreplezan las mismas funciones
gue el producto en estudio, si estos productosecul@s mismas necesidades a un
precio menor y con un rendimiento y calidad supesigponen una seria amenaza.

2.3 ESTUDIO DE MERCADO

Segun indica Sapag y Sapag (2000), uno de losréactoas criticos en el estudio de
proyectos es la determinacion de su mercado, faontel hecho de que aqui se define la
cuantia de su demanda e ingresos de operacion, pomdos costos e inversiones

implicitas.

El mercado meta, es un conjunto de compradoresienugn necesidades o caracteristicas
comunes, a los cuales decide atender. Y que mediantvestigacidon de mercados, las
compafiias averiguan mas acerca de las necesidad®ss cconsumidores, y asi pueden
ofrecer productos y servicios mas satisfactoridetlér, 2000).

2.4 ESTUDIO FINANCIERO

El objetivo mas importante del analisis financiees evaluar las recuperaciones
financieras del proyecto. Esa evaluacion se basa andlisis de la situacion financiera
corriente y en una proyeccion de su rendimientarfua medida que se desarrolla el
proyecto. (Gittinger, 1982)

El analisis financiero, se puede definir como etrpo de principios y procedimientos
empleados en la transformacion de la informacidsickasobre aspectos contables,
econdmicos y financieros en informacion procesaddilypara la toma de decisiones
econdmicas, tales como inversiones, créditos ydhair@stracion de los activos de la
empresa. (Vives, 1984)



3. METODOLOGIA

3.1 ANALISIS DEL ENTORNO Y DE LA EMPRESA

El andlisis del entorno se inicio con la recopibacde informacién secundaria, buscando
reconocer, definir y plantar cursos de accion mrastablecimiento del negocio. Esta
etapa preliminar del analisis, se realiza a trad@sun benchmarking de los negocios
competidores de Cochabamba, tanto como bares gegamoductores y distribuidores de
cerveza.

Posteriormente, se paso a identificar el entorndadempresa a crearse, el entorno
analizado se realizé en tres dimensiones diferepteantorno economico, social y legal
de la ciudad de Cochabamba. Se buscoé las posttetetzas, oportunidades, debilidades
y amenazas de la empresa en este entorno medraatglisis FODA y se establecieron
ciertos objetivos estratégicos mediante un andl€i$-A. Finalmente, se caracterizo la
competencia mediante un analisis de las cinco d&sette Porter.

En lo que respecta al andlisis de la empresa, alzdeuna planificacion estratégica
(descripcion de la empresa, ubicacion, tamafio degnlaresa, vision y mision, objetivos
estratégicos de la empresa y ventaja competitivaetdmcio).

3.2 ESTUDIO DE MERCADO

Para el estudio de mercado, se basé en una Irs@stigDescriptiva Concluyente con dos
objetivos, cuantificar la demanda y caracterizardéananda a través de un modelo
bietapico. La recopilacién de informacion primarge realizo a través de encuestas
personales en la ciudad de Cochabamba dirigidasgahento de mercado en el cual el
negocio quiere posicionarse.

El muestreo del segmento de mercado elegido, $z&ezon un muestreo aleatorio
simple a través de la elaboracion encuestas pgjoeobuscaron definir el tamafio de la
muestra, el coeficiente de variacion y el mercaétarpara el negocio. Posteriormente, se
elaboraron encuestas finales buscando calculanedda anual del producto propuesto e
identificar posibles variaciones en la misma adsage un coeficiente de variacion.

3.2.1 Encuesta piloto

La encuesta piloto, se realiz6 con los siguiengstivos:



» Determinar el marco muestral para la recolecciodates con encuestas formales o
finales.

» Determinar el coeficiente de variacion de la deraathel producto en cuestion.

3.2.2 Definicion del tamafo de muestra
Para calcular el tamafio de la muestra se utilizortaula de la variable discreta:

P XxQ xt?
T ez

[1]

Donde:

N = Tamafio de la muestra.

t = Valor de t de Student, con un 95% de valoratdianza 1.96.

P = La poblacion anuente a consumir el producto.

e = Valor del margen de error. En este caso semsdror admisible del 5%.

Se realizaron 50 encuestas pilotos para calcutan&fio de la muestra y asi se obtuvo el
numero de total de encuestas personales a reafidarciudad de Cochabamba.

3.2.3 Coeficiente de variacion

Se determiné el coeficiente de variacion, el cuad imdica cuanto puede variar la

demanda potencial de un producto. Para realizarcébmilo, se utiliz6 la siguiente
formula:

u

CV = — 2
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Donde:

CV = Coeficiente de Variacion.
u = Varianza.
X = Promedio.

3.2.4 Recoleccion de la informacion y tabulacién de la enesta
La recoleccién de informacion, se realizé en pumteda ciudad donde se concentraba
gente de estrato econdmico medio alto, siendoetstegmento de mercado al que esta

dirigido el negocio.

En la ciudad de Cochabamba, se realizaron en Bosecwmerciales ubicados en partes
diferentes de la ciudad. Estos fueron: Cine Cer@@ne Norte y Torres Sofer. Se



considera que esto no va a sesgar los resultadestelestudio ya que la zona pertenece al
segmento de mercado ya mencionado antes.

3.3 ESTUDIO TECNICO

Para el estudio técnico se evaluaron diversos &spesmo son:
» Ubicacién de la fabrica y del bar de cerveza.

» Inversiones a realizar (activos fijos y capitalti@ddajo).

« Costos de produccion (materia prima, mano de obir@ctd), costos de
administracion.

* Punto de equilibrio.

3.4 ANALISIS FINANCIERO
Para el andlisis financiero, se utilizaron las igigtes herramientas:

* Flujo de caja a cinco afios, basandose en la infaémabtenida en el estudio técnico
y de mercado.

* Indicadores financieros como VAN, TIR, PRI, RelacBeneficio Costo.

» Analisis de sensibilidad.

3.5 ESTUDIO LEGAL

Para el estudio legal se tomaron en cuenta logesigps aspectos:

* Implicaciones tributarias, comerciales y laborales.

* Normas y procedimientos sobre la comercializac#®sus productos.

* Leyes especiales a su actividad econdémica.

» Dificultades legales o reglamentacion urbana plftaneionamiento del negocio.

» Tramites y permisos ente los organismos del gobiern



4. RESULTADOS

4.1 DEFINICION DE LA EMPRESA

Bier Bar
“Cerveza especialmente hecha para ti”

Es un establecimiento que se dedicara a la ventekezas especiales, hechas por el
mismo bar en su propia cerveceria, en la ciuda€ahabamba, Bolivia. Este estara
ubicado en el casco urbano del Municipio de Cerc@&dchabamba.

4.1.1 ¢Qué productos vendera Bier Bar?

En Bier Bar se venderan tres tipos de cervezasciedépe hechas por el mismo bar,
ademas de bocadillos para acompafar las bebidas.

4.1.2 ¢Quiénes ejecutaran este negocio?

El negocio sera ejecutado por la Familia Rocabhdanvestigacion fue realizada con el
proposito de que la familia invierta en un neggaiopio.

4.1.3 ¢Por qué Cochabamba y no otra ciudad de Bolivia?

Debido a la facilidad con que la Familia Rocabadede manejar la produccion y venta
del producto, ya que esa es la ciudad donde reside.

4.2 ANALISIS DEL ENTORNO

4.2.1 Analisis FODA
* Fortalezas:
0 No existen negocios de este tipo en la ciudad ad&amba.

o El producto es diferenciado.
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Administracion familiar de la empresa.

Oportunidades:

Apertura de sucursales en diferentes zonas dedadi

Expansion a otras ciudades importantes de BolmaccLa Paz o Santa Cruz.
Mercado con alta demanda de cerveza.

Posibilidad de mayor diversificacion de productagregando dos o mas tipos de
cervezas especiales a la cartera de productos.

Debilidades:

Poca experiencia en el sector de servicios.
Conocimiento técnico del proceso de elaboraciocetiecza.
Amenazas:

Entrada de nuevos competidores.

Control del mercado de la cerveza concentrado edm gi@andes cervecerias
nacionales.

Estabilidad politica del pais.

Poca disponibilidad de materia prima en Bolivia.

4.2.2 Analisis DOFA

Fortalezas — Oportunidades (FO):

En un mercado en constante expansion como es lel derveza en Bolivia, el mismo
mercado busca productos innovadores y diferenciaglesdo eso precisamente lo que
ofreceria Bier Bar, siendo un negocio Unico en resecado, creando una cultura de
consumo que ayudaria a crecer al negocio.

Fortalezas — Amenazas (FA):

Si bien el mercado esta controlado por dos graocdescerias, las cuales son Taquifia y
Cerveceria Nacional, la orientacion del negociesadacia la venta masiva de cervezas
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sino de vender un producto diferenciado que tenganicho de mercado diferente al
consumido masivamente.

Existe la posibilidad de la entrada de nuevos coihpres que copien la idea del negocio,
sin embargo Bier Bar quedaria como el originaimpie ofreciendo un producto de alta
calidad coincidiendo con los valores centralesadenhpresa.

* Debilidades — Oportunidades (DO):

Para que el negocio pueda expandirse, ya sea ehalmmba u otras ciudades,
exitosamente en un futuro, debe buscar fortalelcesgecto de poca experiencia en el
sector con capacitaciones al empleado, creacidmndecultura de servicio e incluir un

servicio de calidad en los valores centrales dgrlpresa.

» Debilidades — Amenazas (DA):

El consumidor de cervezas en Bolivia estd acostadabra las cervezas tipo pilsen,
desarrollar el mercado de cervezas especialessgéelmo de los objetivos de la empresa.
4.2.3 Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

* Amenaza de entrada de competidores potencialesaMdédta

Debido al tipo de maquinaria y conocimiento técrice se necesita para la produccion
de cervezas especiales, la entrada de nuevos ddorpstno es facil, sin embargo hay

gue tener cuidado de la entrada de compafiias gxaaral mercado.

El otro tipo de competencia es la de bares, largide para el establecimiento es
relativamente baja por lo que la entrada de nuevogetidores en ese caso es alta.

* Amenaza de competidores actuales: Media

En Cochabamba, actualmente, no existe competericégtad en la produccién y
comercializacion, a través de bares, de cervezaeciedes, sin embargo existe
competencia indirecta entre la que se cuenta lapabias cerveceras grandes y los bares,
cafés y restaurantes presentes en el mercadoviecer

» Poder de negociacion de los proveedores: Alta

La cantidad de proveedores de materias primas coafi@ y lGpulo, para la produccion
de cervezas en el pais es baja lo que implica ramadgpendencia de la empresa.

» Poder de negociacion de los clientes: Media
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Dado que no existen locales de este tipo, donders#an cervezas especiales, se cree que
si se tiene precios comparativos con bares o agiésofrecen servicios parecidos el
consumidor comprara el producto que ofrece Bier Bar

* Amenaza de productos sustitutos: Media

Los productos sustitutos existentes, son las casvee circulacion nacional que son
principalmente cervezas tipo pilsen, ademéas de titw de bebidas alcoholicas. Sin

embargo, la demanda de cervezas es alta y lamiifaton de nuestro producto es lo que
lo hace atractivo frente a los substitutos.

4.3 PLANEACION ESTRATEGICA

4.3.1 Mision

Bier Bar esta dedicado a la produccion y ventaatgezas especiales en Cochabamba,
donde se ofrece productos diferenciados y de allidad a nuestros clientes, en un

ambiente Unico en el mercado donde nos asegurameols gisita a nuestro local sea una

experiencia nueva y excitante.

4.3.2 Vision

Bier Bar sera la empresa preferida por los bola$ague disfruten de tomar cervezas

especiales. Llevando nuestra idea de negocio aBotiaa buscando siempre satisfacer

las necesidades de nuestros clientes con prodietaia calidad y creando una cultura de
consuma de cervezas especiales.

4.3.3 Valores de la empresa

» Calidad de nuestro producto.

« Servicio al cliente.

» Diferenciacion de nuestro producto.

4.3.4 Objetivos estratégicos

» Crear mercado para el nuevo producto a través debuana campafa publicitaria
enfocada a los atributos del mismo.



13

» Capacitar constantemente al personal de maneracauazcan los valores de la
empresa consiguiendo asi un producto de excelahtad.

» Ofrecer un producto diferenciado y de calidad @ipeerazonables que supere al que
se ofrece en empresas con productos similareseatnou

» Establecer mecanismos de comunicacién con el elietavés de un libro de quejas
para mejorar constantemente la calidad de nuesitugto y servicio.

4.3.5 Metas

Se establecieron metas consecuentes con los vajomsetivos estratégicos de la
empresa a corto, mediano y largo plazo:

* Corto plazo:

o Dar a conocer el producto en universidades, supeades y centros comerciales
nuestro producto.

0 Seleccionar y capacitar el personal para la empresa
* Mediano plazo:

0 Hacer crecer nuestra cartera de productos depmessde cervezas a por lo menos
cinco.

0 Aumentar el porcentaje de ventas por afios (varéderdo al afio).

o Crear una cultura de consumo de cervezas espegaiasdo posicionamiento en el
mercado cochabambino.

» Largo plazo:
0 Abrir sucursales en otros puntos de la ciudad.

0 Abrir sucursales en otras ciudades importantesatiei8 como La Paz y Santa Cruz.

4.4 ESTUDIO DE MERCADO

4.4.1 Antecedentes del mercado

El mercado de cerveza en Bolivia, esta controlamtolgp Cerveceria Boliviana Nacional
S.A. que tiene una participacion del 98 % del ndwaaon marcas como Pacefia, Huari, y
Ducal, el resto del mercado esta repartido en esaprmas pequefias como Taquifia, con
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sede en la ciudad de Cochabamba con una produdei@10,000 hectolitros por afio,
Cerveza Autentica en Potosi y Cerveza Surefia equidaca.

Este mercado, est4 en constante crecimiento, tlupc@n nacional se sitta alrededor de
los 363 millones de litros en el 2009 con un créamo del 9 % respecto al afio anterior
en cuanto al valor, las ventas de cerveza se imrwon en 35% hasta llegar a los
11,100 millones de bolivianos.

4.4.2 Analisis del mercado actual

Actualmente no existen, en la ciudad de Cochabagdtablecimientos que produzcan su
propia cerveza o cervezas especiales. Las mareasnpes en el mercado son producidas
por empresas grandes, como Cerveceria Bolivianaohi&cS.A. que produce 330
millones de litros al afio, entre las marcas nadésnaresentes en el mercado estan
Taquiia, Pacefia, Huari que representan el 99 ¥elelado.

4.4.3 Mercado meta

Hombres y mujeres no pobres de Cochabamba. Edadesal49 afios.

4.4.4 Cuantificacion de la demanda

La demanda se cuantifico a través de encuestasliespdonde se puso a consideracion
de la poblacion los tres productos de la empresa:

Cuadro 1. Productos y precios de Bier Bar.

Producto Precio (Bs.)

Cerveza Triple 16
Cerveza Blonde 16
Cerveza Dark 16

Fuente: Elaboracion propia.

Estos tres productos, son los productos estrellea danpresa. Existen otros productos
como aperitivos 0 acompafiantes que seran vendidekkar pero no fueron tomados en
cuenta en la encuesta.

El marco muestral utilizado, fue de 345 encuestasdles, el cual fue obtenido a partir
del porcentaje de poblacion anuente resultanta tieblulacion de las 50 encuestas piloto
realizadas con anterioridad.
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Cuadro 2. Marco muestral para la realizacion deestas formales.

Encuestas piloto 50
Porcentaje Anuente 66.00%
Nivel de Confiabilidad 95.00%
Margen de Error 5.00%
Marco Muestral 345

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacidén, se muestran los resultados de Entdicacion de la demanda por

producto:

Cuadro 3. Demanda anual por producto.

Triple Blonde Dark
Demanda Chops (500 cc.) 254,645 259,950 311,675
Méaximo 320,789 331,654 384,275
Minimo 188,501 188,246 239,076
Demanda Bolivianos 4074,322.71  4159,204.43 4986,801.23
Méaximo 3849,467.81 3979,849.68 4611,294.55
Minimo 2262,016.25 2258,956.96 2868,907.30
Demanda Doélares 582,046.10 594,172.06 712,400.18
Méaximo 549,923.97 568,549.95 658,756.36
Minimo 323,145.18 322,708.14 409,843.90

Fuente: Elaboracion propia.

La demanda total de cerveza en chops de 500 co.@eagio de 16 Bs. cada uno fue
calculada en 821,276 chops, lo que representa 0,322 bolivianos con un coeficiente
de variacion del 25.97 % para cerveza Triple, 2P%@ara cerveza Blonde y 23.29 %
para cerveza Dark.

4.5 ESTUDIO TECNICO

45.1 Inversion inicial

Para el estudio técnico se tomé en cuenta la iidrera realizar, que incluye
infraestructura, maquinaria y mobiliario necesapasa la puesta en marcha del negocio
gue se detalla en el siguiente cuadro:
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Cuadro 4. Inversion inicial del proyecto (Bs.).

Activos fijos Monto
Mobiliario 44,415
Maquina y equipo 175,798
Infraestructura 387,828
Total 608,041

Fuente: Elaboracion propia.

Infraestructura: edificio de bar y cerveceria d@ 8@, excavacion de pozo para agua
potable.

Mobiliario: barra, mesas, sillas y muebles de ofci

Maquinaria: sistema de tratamiento de agua y eqdgagproduccion de cerveza de
capacidad de 150 litros de cerveza por tanda \itrt68 de cerveza por semana.

La inversion total a realizar es de 608,041 batiws® a continuacion se detalla la
depreciacion de los activos fijos segun las leydisibnas.

Cuadro 5. Depreciacion de activos (Bs.).

Activo Valor en Afo
Libros 1 2 3 4 5
Maquinaria 175,798 35,159 35,159 35,159 35,159 35,159
Muebles 38,045 3,804.5 3,804.5 3,804.5 3,804.5 3,804.5
Computadoras 7,000 1,750 1,750 1,750 1,750 0
Inmuebles 387,828 38,782 38,782 38,782 38,782 38,782
Total 220,843 79,496 79,496 79,496 79,496 77,746

Fuente: Elaboracion propia.

45.2 Costos

4.5.2.1 Costos de produccion

Se obtuvo costos de produccién para un vaso ch&d@ec. por tipo de cerveza, ya que
cada una, por su receta necesita diferentes insymosliferentes cantidades.
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Cuadro 6. Costos de produccion unitarios de ceribazh (Bs.).

Materiales Medida Costo Cantidad requerida Costo
unitario total
Malta Pilsen kilogramo 24.980 0.125 3.12
Malta Caramelo  kilogramo 31.86 0.015 0.48
Malta Donher kilogramo 45.66 0.001 0.05
Lapulo Gramo 1.1298 0.625 0.71
Levadura Gramo 2.6866 0.100 0.27
Agua Litro 0 0.540 0.00
Costo unitario total:
4.62.
Fuente: Elaboracion propia.
Cuadro 7. Costos de produccion unitarios de cerVepée (Bs.).
Materiales Medida Costo Cantidad requerida Costo
unitario total
Malta Pilsen kilogramo 24.980 0.125 3.12
Azlcar kilogramo 31.86 0.015 0.48
Lupulo gramo 1.1298 0.020 0.02
Levadura gramo 2.6866 0.100 0.27
Agua litro 0 0.575 0.00
Costo unitario total: 3.89
Fuente: Elaboracion propia.
Cuadro 8. Costos de produccion unitarios de cerBénade (Bs.).
Materiales Medida Costo Cantidad requerida Costo
unitario total
Malta Pilsen kilogramo 24.980 0.125 3.12
Malta Caramelo  kilogramo 31.86 0.0005 0.02
Lupulo gramo 1.1298 1.050 1.19
Levadura gramo 2.6866 0.100 0.27
Agua litro 0 0.655 0.00
Costo unitario total: 4.59

Fuente: Elaboracion propia.
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4.5.2.2 Costos de mano de obra directa

El costo de mano de obra se reparte en seis emgleadesarios para la produccion y la
atencion al cliente en el bar, el costo de mantaresta gente es detallado a continuacion:

Cuadro 9. Costo de mano de obra directa (Bs.).

Materiales Medida Costo Cantidad AFP Liquido Costo total
mes  requerida pagable

Gerente horas 3,800 13 0.12 43,368.26 49,400
Empleado horas 1,400 13 0.12 15,977.78 18,200
Cerveceria

Empleado horas 1,400 13 0.12 15,977.78 18,200
Cerveceria

Mesero horas 1,400 13 0.12 15,977.78 18,200
Mesero horas 1,400 13 0.12 15,977.78 18,200
Mesero horas 1,400 13 0.12 15,977.78 18,200
Total 123,257 140,400

Fuente: Elaboracion propia.

4.5.2.3 Gastos generales
A continuacion se detalla el gasto de energiaraéct

Cuadro 10. Gastos de energia eléctrica (Bs.).

Equipo Kw Mensual Gasto Mensual Gasto Anual
Energia Energia
Computadora 200 438 5,261
Molino de malta 190 416 4,998
Bombas eléctricas 552 1,210 14,520
Enfriador 450 986 11,837
Brithe tank 300 658 7,891
Basculas 70 153 1,841
Luz 299 655 7,865
Total 54,212

Fuente: Elaboracion propia.

Otros gastos como insumos de aseo, administraciénta son detallados a continuacion:
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Cuadro 11. Otros gastos (Bs.).

Detalle Costo
Insumos de administracion 3,152
Materiales de aseo 2,266
Mantenimiento de equipos 1,758
Teléfono 1,800
Insumos de venta 1,500
Total 10,476

Fuente: Elaboracion propia.

4.5.2.4 Costos totales
Los costos totales del proyecto son los siguientes:

Cuadro 12. Costos totales (Bs.).

Costos Monto
Produccién 170,517.66
Mano de obra 140,400.00
Gastos generales 64,688.43
Total 375,606.09

Fuente: Elaboracion propia.

45.3 Ventas

La proyeccion de ventas se detalla a continuaeidorimer afio se producird a 50 % de la
capacidad de planta, que es de 1500 chops de 5@0@rcsemana, con incrementos de 10
% anuales hasta llegar en el afio 5 a producir% @@ la capacidad de planta y cubrir el
8.5 % de la demanda de cervezas del mercado.

Cuadro 13. Proyeccion de ventas (Bs.).

Producto Demanda Capacidad de Afo

anual planta 1 2 3 4 5
Triple 12,870 33.00% 12,870 15,444 18,018 20,592 23,166
Blonde 11,310 29.00% 11,310 13,572 15,834 18,096 20,358
Dark 14,820 38.00% 14,820 17,784 20,748 23,712 26,676
Total 39,000 100.00% 39,000 46,800 54,600 62,400 70,200

Fuente: Elaboracion propia.
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4.5.4 Punto de equilibrio

Se calculé el punto de equilibrio a partir de l@stos obtenidos, el precio fijado y la
cantidad proyectada de venta para el primer afio.

Cuadro 14. Punto de equilibrio.

Linea de producto Cantidad de equilibrio (Chopdprecio de equilibrio (Bs.)

Triple 9,814 9.15
Blonde 9,286 9.85
Dark 12,201 9.88

Fuente: Elaboracion propia.

4.6 ANALISIS FINANCIERO

Para el andlisis financiero, se elabor6 un flujocdg a cinco afios con financiamiento
propio, es decir la familia Rocabado, también sdize un analisis de sensibilidad a
través de una isocuanta de equilibrio y se obtamidndicadores como VAN, TIR,
relacion beneficio costos que nos indican quedatilfle es el proyecto.

Cuadro 15. Flujo de caja de Bier Bar (Bs.).

Descripciol Afio

0 1 2 3 4 5
Inversior
Activos -608,04:
Capital de traba -50,00(
Ingreso 624,00( 748,80(  873,60( 998,40(  1123,20!
Egreso 310,91° 345,021.. 379,124, 413,228.. 447,331.7
Utilidad Brute 313,08: 403,778.. 494,475.. 585,171. 675,868.2
Gastos general 64,688.4 64,688.4. 64,688.4. 64,688.4. 64,688.4.
Depreciacio 79,496.91 79,496.91 79,496.91 79,496.91 77,746.9
UNAI 168,89 259,59. 350,289.! 440,986.. 533,432.8
Impuestos (25 % 42,224.2° 64,898.3 87,572.4" 110,246. 133,358.2
UNDI 126,67. 194,69 262,7174 330,739.. 400,074.6
Depreciacio 79,496.91 79,496.91 79,496.91 79,496.91 77,746.9
Valor de riscate 212,936.5
Capital de traba 50,00(
Flujo de ¢fectiva -658,04. 206,169.0 274,192.1 342,214.. 410,236.7 740,758.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro 16Indicadores financierc

Costo de Oportunidad 20%
VAN 397,750.85 Bs.
TIR 40%
R b/c 3.66
Recuperacion de la Invers 2.60

Fuente: Elaboracion prop

Paratener una idea de la serilidad del proyecto se construya siguiente grafica, la
linea representa los puntos donde el VAN es ceperakendo del cambio en precic
costos que se podria dar en el mercado, la zotedgimepresenta la zonapérdidas del
proyecto y el punto representa el VAN del proye
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7 proyecto

120 -
100 -

80 -

Costo

60 -

—Linear (VAN =0

40 -

20 -

0
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Figura 2. Isocuanta de equilib F.O.G?
Fuente: Elaboracion prop
4.7 ESTUDIO LEGAL

En el estudio legal se tomaron en cuenta los ppaos constituir la empre y los
permisos necesarios para su funcionam. Estos son los siguient

* Inscripcion de la empresa en el Registro de ComeeiBolivie.

! Concepto desarrollado en la Carree Gestion de Agronegocios por el profesor ErnesitioGy los
alumnos Liliana Fuentes y Mario Or
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Control de Homonimia.
Registros Sanitarios.
Permiso de funcionamiento del municipio.

Licencia para venta de alcohol.



5. CONCLUSIONES

El mercado de cervezas en Cochabamba es de altemdam esta en crecimiento. La
demanda total que se cuantificé en el mercado Wezas fue de 826,271 unidades.

La inversion principal de Bier Bar se centra ercdastruccion de la infraestructura
necesaria para la produccion de cerveza y la coalieacion en el bar que representa
el 64 % del total de la inversion.

Los resultados en el flujo de caja son un VAN d&,280.37 Bs. con una TIR de 35
%.

La matriz de sensibilidad nos indica que una gramaion en costos en precio o
costos pueden afectar el VAN del proyecto, un atonen un 34 % del costo o una
disminucion del 16 % del precio dan escenarios ff@eorables para la empresa.



6. RECOMENDACIONES

Se debe realizar un andlisis de riesgo para detarn@l riesgo de invertir en el
proyecto y hasta qué punto es factible hacerlo.

Los inversionistas deben hacer una evaluacion owstepto al final del afio para
realizar ajustes si es que es necesario, realizaluaciones seguidas ayudara a
actualizar el proyecto y hacerlo mas real y agjase el crecimiento de la empresa.

Actualizar la investigacion de mercado cada afisa mvaluar si el aumento de
produccién proyectado va acorde al mercado y adii@\posibles cursos de accion.

Los inversionistas deben evaluar los datos predestan este proyecto para decidir si
van a realizar la inversion, buscaran financianoi@nho invertiran

Dependiendo del crecimiento de la empresa anaNesder cerveza en otras
presentaciones a través de un estudio de mercado
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8. ANEXOS

Anexo 1.Encuestas formales tabuladas.

1. ¢Consume usted bebidas alcohdlicas? Marque coK.una
__Si__No Sisurespuesta es no, especifiqugysor

por favor pase a la pregunta 13.

36%
®Si

# No

Fuente: Elaboracion propia.

2. De los siguientes tipos de bebidas alcohdlicasgueacon una X los que usted
conoce o prefiere consumir.
__Cerveza __Singani __Ron
__Whiskey __Vino ___Otros

11%

& Cerveza

40% # Whiskey

14%
Fuente: Elaboracion propia.
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3. ¢Ha consumido o consume usted cerveza?
__Si__No Si su respuesta es no, especifiqugysor
por favor pase a la pregunta 13.

®Si

# No
59%

Fuente: Elaboracion propia.

4. En orden de su preferencia, enumere del 1 al Sigpgentes tipos de cerveza siendo
1 el de mayor preferencia y 6 el de menor.
__Pilsen _ Bock __Triple
__Stout __ Blonde __Otros

® Pilsen
i Stout

559 ™ Bock

Triple

I Blonde

Fuente: Elaboracion propia.

5. ¢Queé factores son los que influyen en usted al mtmtpie decide visitar este tipo
de establecimiento? Enumere del 1 al 5, siendaeude mayor preferenciay 5 el de
menor preferencia.

__Calidad __Ubicacion __ Otros
__Servicio __Ambiente
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8%

® Calidad

# Servicio

50%

» Ambiente

= Ubicacion

Fuente: Elaboracion propia.

6. De los siguientes factores, clasifique del 1 a@e®un el grado de influencia en usted
a la hora de ordenar un vaso de cerveza, siendguk enas influye y 6 el que menos

influye.
__Sabor __Precio ___Grado Alcamli
__Presentacion __ Variedad __Otros

6% & Sabor

i# Presentacion
47% ™ Precio
= Variedad

: I Grado
6% Alcohdlico

Fuente: Elaboracion propia.

7. ¢En qué ocasiones prefiere usted consumir cerveza?

___Dias de Semana ___Fines de Semana
__Ocasiones especiales __Otros

™ Dias de
semana

= QOcasiones
especiales

% Fines de
semana

i Feriados

Fuente: Elaboracion propia.

___Feriados
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8. ¢Acompafiado por quiénes prefiere usted consunvieza?

___Amigos ___Solo ___Otros
___Familia ___Pareja

20%

® Amigos

# Familia

16% 48%
\\ ¥ Solo
N

= Pareja

16%/

Fuente: Elaboracion propia.

9. Si se abriera un bar de cervezas especiales llaBiad®ar, ubicado en Quillacollo,
Cochabamba en el cual usted podria ordenar ties dipp cervezas especiales servidas
en vasos tipo chop desde donde usted puede veelt@doceso de produccion, cada
una a un precio de Bs. 16, estaria usted dispaessitar el local y consumir dicho

producto?
___Definitivamente Si ___ Probablemente Si
___Probablemente No __ Definitivamente No

7%\

12%
8 Def. Si
# Prob. Si
55% « Prob. No

26% / = Def. No

Fuente: Elaboracion propia.

10. Sefiale de acuerdo a su preferencia qué tipo dezzeoonsumiria usted. Siendo el 1
el producto mas preferido.

___Cerveza Tripel (8 % alc.) __ Cerveza Blonde #.8Ic.)
___ Cerveza Dark (7.5 % alc.)
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33%

& Triple
i# Blonde

W Dark

29%
Fuente: Elaboracion propia.

11. Cuantas veces estaria usted dispuesto a visitazatly consumir dicho producto?

__1lvez almes 2 veces al mes
__3vecesalmes __ 4vecesalmes __ Otros

Triple

B8 Una vez
# Dos veces
v Tres veces

= Cuatro veces

Fuente: Elaboracion propia.

Blonde

B Una vez
# Dos veces

™ Tres veces

= Cuatro veces

27%
Fuente: Elaboracion propia.



31

Dark

® Una vez

35%

i# Dos veces

™ Tres veces

= Cuatro veces
21%

Fuente: Elaboracion propia.

12. Cuantas cervezas estaria dispuesto a ordenar awiséd a Bier Bar?
1 2 3 4 Otros

Triple
0,
22% 22% & Una
# Dos
\ ~Tres
24% /N ; L = Cuatro
32%
Fuente: Elaboracion propia.
Blonde
18%
27% M Una
# Dos
\\ N > Tres
24%_/\ \_31% = Cuatro

Fuente: Elaboracion propia.



#® Una
# Dos
> Tres

= Cuatro

Fuente: Elaboracion propia.

13. Por favor indique su género.
__Femenino __ Masculino

35%
® Masculino

# Femenino
65%

Fuente: Elaboracion propia.
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14. Marque con una X su rango de edad.
_18-22 _ 28-35 __46 o méas
_23-27 ___35-45

18-22
#23-27
v 28-35
=36-45

I 46 0 mas

Fuente: Elaboracion propia.
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