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Eleccion de Tema

En los tltimos 7 a 10 afios comenzd a gestarse en el Alto Valle de Rio Negro y Neuquén una
nueva cultura de consumo relacionada a la cerveza artesanal. Si bien “la primera receta escrita
que prueba la existencia de la cerveza se encontrd en el pueblo sumerio, 3.300 a.C”
(loscervecistas.es, 2017) esta bebida ha ido cobrando cada vez més adeptos a lo largo de la
historia, y ha evolucionado hasta convertirse en un producto de elaboracion industrial debido a
su masivo consumo.

Las grandes marcas fueron apuntando el énfasis hacia la fabricacion a gran escala, dejando de
lado la calidad del producto y convirtiéndolo en un “bien commodity, un producto sin prestigio
que venia en una botella de color &mbar y solo se podia elegir entre dos o tres marcas”
(CUCINARE, 2019).

A partir de los afos 70, especialmente en 1990 comienza a concebirse la cerveza de un modo
distinto en donde la calidad y la diversidad resurgen en todo su esplendor. Se recuperan estilos
clasicos como las aromaticas Indian Pale Ale o las Witbier belgas de trigo, al mismo tiempo que
se consolida el movimiento “Homebrewing” (2D2D Spuma, 2019)

En la actualidad, crece cada vez mas el numero de fabricas artesanales de esta bebida, las
cuales producen entre 10000 y 45000 litros cada dos meses, asi como también el de bares y
locales de recargas de growlers que la ofrecen. Hay también un minimo de productores
denominados independientes, los cuales estan representados por todos aquellos individuos que lo
hacen como hobby pero que constan con una instalacion, equipamiento y habilitacion minimo
requeridos para hacerlo. Estos producen entre 1000 y 5000 litros cada dos meses.

En lugares como Alemania, uno de los mayores productores y consumidores de esta bebida,

buscan la innovacion constante en el proceso productivo, haciéndolo cada vez mas eficiente con



el agregado de aparatos electronicos robotizados. Esta maquinaria no solo impacta positivamente
en el desarrollo productivo de la organizacion, sino que también lo hace en la calidad del
producto en si, dado que ademas se esta incursionando en nuevas tecnologias que miden las
concentraciones de cada ingrediente de manera de mejorarlo cada vez mas. (Interempresas
Media, 2019).

Adicional al crecimiento de la industria cervecera, el desarrollo de las tecnologias méviles
junto con la necesidad de reinventarse y de tener un factor de distincion, invita a estudiar la
necesidad de relacionar tecnologia e innovacion en un rubro que busca estar cada vez mas cerca
de los amantes de la cerveza artesanal. (Revista Iberoamericana, 2019).

La idea de este proyecto es desarrollar un Lounge Bar Cervecero que tenga como distinto e
innovador una app mévil asociada al mismo, la cual serd inica en la zona y supondra una nueva
forma de interaccion entre el bar y sus clientes. El usuario accederd a la posibilidad de realizar
reservas para consumo en el local, ordenar pedidos a domicilio o take away, dejar resefas,
abonar sus compras y obtener descuentos y beneficios por el uso de la misma. A su vez, esta
aplicacion guardara informacion que podra ser utilizada como herramienta de analisis, tanto de
los gustos y preferencias de los clientes, como de las fabricas que se comercializaran sus

productos, de manera que estos también se veran beneficiados.

Planteamiento del Problema
En estos tiempos en donde lo digital cobra cada vez mas relevancia, las aplicaciones moéviles
y las redes sociales reorientan los mercados abriendo nuevos canales de comercializacion
facilitando la obtencion de bienes. También se crean nuevas vias de publicidad que impulsan

tanto las economias regionales, como las nacionales y mundiales.



Empresas conocidas a nivel mundial eligen las redes sociales para interactuar con sus clientes
creando perfiles en las mismas para lanzar sus productos, o bien para brindar servicio técnico a
través de un chat de ayuda. La constante innovacion y evolucion de las aplicaciones moviles y
redes sociales ha tenido su incidencia en el proceso.

Esta metodologia es utilizada también por organizaciones de alcance nacional, las cuales se
comunican con sus clientes a través de redes sociales, sin obviar las formalidades de una
atencion personalizada. Algo muy comun en algunas compaiias es comercializar productos
mediante una pagina web y hacer envios a todo el pais sin la necesidad de un establecimiento
fisico, mas que el deposito.

A nivel regional y local, el impacto es ampliamente visible ya que las redes son una de las
herramientas mas eficaces y mas elegidas por los emprendedores a la hora de promocionar sus
productos sin importar el rubro. Es asi que creando un perfil puede llegar a ser muy conocido en
su ciudad gracias a que los consumidores lo recomiendan a sus seres mas cercanos. La aplicacion
también funciona con algoritmos que hacen que el perfil del emprendedor vaya apareciendo en el
perfil de otros usuarios como sugerencia.

En este sentido, el proposito de este proyecto es valerse de estos nuevos habitos de consumo
creando una aplicacion mediante la cual el consumidor disponga de una carta virtual donde
pueda analizar todas las opciones ofrecidas, realizar un pedido tanto para consumo en el
establecimiento, como para reparto a domicilio o take away y pueda también abonar lo
consumido. Ademas, la app le permitird interactuar con su grupo social ya que se podran
compartir reservas y acordar pedidos entre grupos de personas. Esto supone, asimismo, ahorro de

tiempo entre el momento que se transcurre desde que los clientes ingresan al bar y son atendidos,



hasta que su pedido es entregado, dado que todos esos pasos son realizados previamente, de
manera virtual.

Esta iniciativa aportara organizacion al establecimiento dado que los consumidores podran
realizar todas las tareas en un mismo sitio, brindaré agilidad y rapidez en la atencion y reducira la

cantidad de empleados.

Pregunta de Investigacion
(Es rentable la implementacion de un Lounge Bar Cervecero bajo un esquema de servicios
digitales, mediante la cual los consumidores puedan interactuar con el comercio ordenando

pedidos, realizando reservas y abonando sus consumos?

Objetivo General
Proponer un plan de negocios para el desarrollo de un bar teméatico cervecero bajo un

esquema de servicios digitales en la ciudad de Cipolletti.

Objetivos Especificos
Diagnosticar la situacion actual de los servicios digitales que ofrecen cerveza artesanal en la

ciudad de Cipolletti.

Describir las estrategias necesarias para la instalacion de un bar cervecero en la ciudad de

Cipolletti, bajo un esquema de servicios digitales.

Evaluar la viabilidad de un plan de negocios para el desarrollo de un bar cervecero, con un

esquema de servicios digitales, en la ciudad de Cipolletti.



Justificacion del Tema

El desarrollo de esta aplicacion surge por la necesidad de innovar en un rubro en crecimiento
como es el de la cerveza artesanal. La misma se basa en brindar a los amantes de la cerveza un
espacio digital en donde pueden optar entre las propuestas que mas se adapten a sus necesidades
a la hora de compartir esta bebida.

La aplicacion movil ofrecerda en un mismo sitio de manera rapida y agil, una carta virtual con
todas las opciones del Lounge Bar, la posibilidad de ordenar un pedido para retirarlo o recibirlo
en su domicilio, o bien para consumirlo en el local. El factor de mayor diferenciacion se da en el
modo de interactuar de los clientes, tanto con su grupo social como con el bar, dado que la
misma sera casi totalmente de manera virtual. Se podran realizar reservas e invitar a otras
personas a unirse a €stas, se podran realizar resefias sobre los productos y el funcionamiento de
la app y se podra abonar también previamente de manera que el proceso sea aiin mas agil y
eficaz.

Los fabricantes de cerveza artesanal se beneficiarian ampliamente de este emprendimiento
dado que, por un lado, la aplicacion servira como un medio de publicidad para sus productos, y
por el otro, se abriria un nuevo canal mediante el cual los fabricantes obtendran informacion
sobre el comportamiento de los usuarios con respecto a sus cervezas. Por ultimo, tendran acceso
a leer las resefas que los mismos hagan sobre sus productos y sus perfiles comerciales dentro de
la aplicacion. Esto se brindara como un servicio sin costo a los fabricantes, siendo de gran
utilidad para la toma de decisiones y las inversiones a futuro en el rubro.

Esta idea surge por la gran demanda del producto en la zona acompainiada del boom

tecnoldgico y la actual pandemia que atraviesa el mundo, los cuales, en combinacion, buscan



organizar de manera practica y veloz este bar tematico, teniendo una llegada mas directa al nicho
detectado.

La viabilidad comercial revela un mercado atractivo y con un alto nivel de demanda, débil
presion por parte de los participantes en el micro entorno pero un macro entorno desfavorable,

principalmente econémico y politico.

Hipatesis
Determinar si es viable, rentable, y factible la implementacion de un Lounge Bar cervecero
con aplicacion movil que permita al usuario interactuar con el mismo de manera agil y rapida,
obteniendo descuentos y promociones por el uso de €sta, la cual atraera nuevos clientes, ampliara

las ventas y generara una nueva via de marketing y publicidad a los mismos.

Marco Tedrico
La investigacion propuesta, se basa en evaluar si es viable llevar adelante un proyecto de
inversion de una empresa dedicada a la comercializacidon de cerveza artesanal que contara con
delivery y la disponibilidad para el cliente de una aplicaciéon mévil con la cual interactuar con el

bar sin la necesidad de estar fisicamente en él.

Proyecto de Inversion

Segun, Baca Urbina Gabriel, un proyecto de inversion “Es la busqueda de una solucién
inteligente al planteamiento de un problema, la cual tiende a resolver una necesidad humana”. A
su vez, lo describe como, “Un plan que, si se le asigna determinado monto de capital y se le
proporcionan insumos de varios tipos, producira un bien o un servicio, util al ser humano o a la

sociedad”. (Evaluacion de Proyectos, 2010)



La evaluacion de un proyecto de inversion tiene por objeto conocer su rentabilidad econémica
y social, de tal manera que asegure resolver una necesidad humana en forma eficiente, segura y
rentable.

Para tomar una decision sobre un proyecto es necesario que este pase por un analisis
multidisciplinario. La estructura general de la metodologia de la evaluacion de proyectos se
representa. Se debe tener en cuenta los siguientes estudios:

Estudio técnico: Puede subdividirse a su vez en:

1. Determinacion de la localizacion optima del proyecto.

2. Determinacion del tamafio optimo.

3. Analisis organizativo, administrativo y legal.

El objetivo es disefiar los procesos y costos del proyecto de inversion, lo que se denomina
presupuestos de inversion y gastos.

1. Ladeterminacién de la localizacidon 6ptima del proyecto, es necesario tomar en cuenta no
solo factores cuantitativos, como los costos de transporte de materia prima y del producto
terminado, sino también los factores cualitativos, tales como apoyos fiscales, el clima, la actitud
de la comunidad, y otros.

La seleccion de la localizacion del proyecto se define en dos d&mbitos: el de la macro
localizacion, donde se elige la region o zona; y el de la micro localizacion que determina el lugar
especifico donde se instalara el proyecto.

2. La determinacion de un tamafio 6ptimo es fundamental en esta parte del estudio. Cabe
aclarar que tal determinacion es dificil, las técnicas existentes para su determinacion son
iterativas y no existe un método preciso y directo para hacer el calculo. El tamafio también

depende de los turnos a trabajar, ya que para cierto equipo la produccion varia directamente de



acuerdo con el numero de turnos que se trabaje. Aqui es necesario plantear una serie de
alternativas cuando no se conoce y domina a la perfeccion la tecnologia que se empleara.

3. El andlisis organizativo, el administrativo y el legal. Se deberia hacer una seleccion
adecuada y precisa del personal, elaborar un manual de procedimientos y un desglose de
funciones, extraer y analizar los principales articulos de las distintas leyes que sean de
importancia para la empresa.

En relacion al punto 3 (tres) se desarrollara el organigrama de la organizacion para reflejar el
personal de la misma. Segiin Enrique B. Franklin, un organigrama “es la representacion grafica
de la estructura organica de una institucion o de una de sus areas, en la que se muestra la
composicion de las unidades administrativas que la integran, sus relaciones, niveles jerarquicos,
canales formales de comunicacion, lineas de autoridad, supervision y asesoria”. (Organizacion de
Empresas 3era Edicion, 2009)

Estudio de mercado: Ese la primera parte de la investigacion formal del estudio. Consta de
la determinacion y cuantificacion de la demanda y la oferta, el andlisis de los precios y el estudio
de la comercializacion.

Es decir, una vez definido el producto o servicio, se debe analizar la demanda, las
caracteristicas de los clientes y el consumo, basicamente el area del mercado. Una vez
determinada, se debe estudiar la oferta, es decir, la competencia, se debe hacer una estimacion de
cuanto se oferta. De la oferta y demanda, definira cuanto seré lo que se oferte, y a qué precio,
este sera el presupuesto de ventas. Un presupuesto es una proyeccion a futuro.

Estudio economico — financiero: Aqui se analiza si el proyecto es rentable. Su objetivo es
ordenar y sistematizar la informacion de caracter monetario que proporcionan las etapas

anteriores. Se tienen en cuenta tres presupuestos: ventas, inversion y gastos.



Los aspectos que sirven de base para esta etapa son la determinacion de la tasa de rendimiento
minima aceptable y el calculo de los flujos netos de efectivo. Ambos, tasa y flujos, se calculan
con y sin financiamiento. Los flujos provienen del estado de resultados proyectados para el

horizonte de tiempo seleccionado.

Tipos de Proyectos
Proyecto de inversion privado: (con fines de lucro) es el cual es realizado por un empresario
particular para satisfacer sus objetivos. Los beneficios que espera del proyecto, son los resultados
del valor de venta de los productos, ya sean estos bienes o servicios, que genera el proyecto.
Proyecto de inversion publico: (sin fines de lucro) es el que busca cumplir con los objetivos

sociales a través de metas gubernamentales o alternativas, empleadas por programas de apoyo.

Rentabilidad

“Es la relacion que existe entre la utilidad y la inversion necesaria para lograrlo, ya que mide
tanto la efectividad de la gerencia de una empresa, demostrada por las utilidades obtenidas de las
ventas realizadas y utilizacion de inversiones, su categoria y la regularidad en la tendencia de las
utilidades” (Zamora, 2011).

Para evaluar el recupero de las inversiones, tendremos en cuenta dos pardmetros muy
utilizados a la hora de calcular la viabilidad de un proyecto: el VAN (Valor Actual Neto) y el

TIR (Tasa Interna de Retorno).

VAN
Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la inversion

inicial.
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Si un proyecto de inversion tiene un VAN positivo, el proyecto es rentable. Entre dos o mas
proyectos, el mas rentable es el que tenga un VAN maés alto. Un VAN nulo significa que la
rentabilidad del proyecto es la misma que colocar fondos en el invertidos en el mercado con un
interés equivalente a la tasa de descuento utilizada. La tnica dificultad para hallar el VAN

consiste en fijar el valor para la tasa de interés.

TIR

Es la tasa de descuento por la cual el VPN es igual a cero. Es la tasa que iguala la suma de los
flujos descontados a la inversion inicial.

Este método considera que una inversion es aconsejable si la TIR resultante es igual o
superior a la tasa exigida por el inversor, y entre varias alternativas, la mas conveniente sera
aquella que ofrezca una TIR mayor.

En el Van se utiliza una tasa de descuento, que es el tipo de interés que nos permite traducir el
dinero del futuro a dinero del presente.

En el célculo de la rentabilidad de los proyectos de inversion, se suele definir la tasa de
descuento como aquella que corresponde al coste de los recursos financieros utilizados para
ejecutar dicha inversion.

Estos recursos financieros pueden ser:

a) Propios: las aportaciones del inversor (capital).

b) Ajenos: las aportaciones de los acreedores (deuda, préstamos bancarios, etc).

Flujo de Fondos
Segun James C. Van Horne, “El flujo de fondos de la empresa comprende los cambios
individuales en los elementos del balance general entre dos puntos en el tiempo. Estos puntos se

ajustan a las fechas de inicio y final del balance general del periodo que sea relevante para el
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estudio: un trimestre, un afio o cinco afios. Las diferencias en los elementos individuales del
balance general representan flujos de fondos “netos” que resultan de las decisiones tomadas por
la administracioén durante el periodo en cuestion”. (Fundamentos de Administracion Financiera,
2010)

Para ayudar al analista a evaluar estas decisiones (tomadas durante un periodo), necesitamos
estudiar el flujo de fondos de la empresa. Estos fondos estan en efectivo (o son equivalentes de

efectivo). El proposito es reportar los flujos que entran y salen de la empresa.

Analisis FODA

FODA son las siglas que significa: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas,
utilizada en América Latina.

Segtin Idalberto Chiavenato: “El anélisis FODA es un instrumento de planificacion
estratégica, por lo general se usa como parte de hacer una exploracion del entorno, que ayudan a
identificar los factores externos que deben ser previsto (oportunidades y amenazas) y los factores
internos (fortalezas y debilidades), es decir que necesitan ser planificadas en la determinacion de
que una empresa debe ir en el futuro.” (Introduccion a la Teoria General de la Administracion,
2010).

Es como si se tomara una “radiografia” de una situacion puntual de lo particular que se esté
estudiando. Las variables analizadas y lo que ellas representan en la matriz son particulares de
ese momento. Luego de analizarlas, se deberan tomar decisiones estratégicas para mejorar la
situacion actual en el futuro.

En este proceso se consideran factores como: econdmicos, politicos, sociales y culturales que

representan las influencias externas a la empresa, pero que incurren en su &mbito interno.
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Las Oportunidades y Amenazas son factores externos a la empresa, ya que estas no pueden
ser controladas ni modificadas por la entidad, pero si puede aprovechar o manejar; mientras que
las Fortalezas y Debilidades son factores internos de la misma, porque ademas que dependen de
estas, si pueden ser controladas.

Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y que le permite tener
una posicion privilegiada frente a la competencia. Recursos que se controlan, capacidades y
habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan positivamente, etc.

Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se
deben descubrir en el entorno en el que actia la empresa, y que permiten obtener ventajas
competitivas.

Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable frente a la
competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen, actividades que no se
desarrollan positivamente, etc.

Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a atentar

incluso contra la permanencia de la organizacion.

Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

Este modelo desarrollado por Michael Porter, constituye una “metodologia de analisis para
investigar acerca de las oportunidades y amenazas en una industria determinada” (Técnicas para
el Andlisis de los Sectores Industriales y de la Competencia, 2010). Es decir, analiza la estructura
de una industria. Para hacer este estudio, las 5 fuerzas de Porter juegan uno de los papeles mas
importantes, nos hablan de como usar la estrategia competitiva y ademas determinan la
rentabilidad que se pueden tener en el mercado a largo plazo. Cada una de las fuerzas es un

factor que influye en la capacidad de obtener beneficios.
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Las cinco fuerzas son:

Amenaza de nuevos competidores: Los nuevos entrantes en un sector introducen nuevas
capacidades y un deseo de adquirir participacion de mercado, lo que ejerce presion sobre los
precios, costos y la tasa de inversion necesaria para competir. Pone limites a la rentabilidad
potencial de un sector. Cuando la amenaza es alta, los actores establecidos deben mantener los
precios bajos o incrementar la inversion para desalentar a los nuevos competidores.

Amenaza de productos sustitutos: Se definen como aquellos productos que satisfacen las
mismas necesidades de los clientes que el producto que ofrece la industria. A medida que en la
industria aparecen mas productos sustitutivos, el grado de atractivo de la industria empieza a
decrecer. La amenaza de la aparicion de estos productos depende del grado en que satisfagan las
necesidades de los consumidores, de su precio o de los costes de cambio a estos productos
alternativos.

Poder de negociacion con los proveedores: Los proveedores poderosos capturan una mayor
parte del valor para si mismos cobrando precios mas altos, restringiendo la calidad o los
servicios, o transfiriendo los costos a los participantes del sector. Las empresas dependen de una
amplia gama de distintos grupos de proveedores para adquirir insumos.

Un grupo de proveedores es poderoso si:

o Estd mas concentrado que el sector al cual le vende

o Los grupos de proveedores no dependen fuertemente del sector para sus ingresos

o Los participantes del sector deben asumir costos por cambiar de proveedor.

o Los proveedores ofrecen productos que son diferenciados

o El grupo proveedor puede amenazar creiblemente con integrarse en el sector de forma

mas avanzada.



14

Poder de negociacion con los clientes: Los clientes poderosos son capaces de capturar mas

valor si obligan a que los precios bajen, exigen mejor calidad o mejores servicios (lo que

incrementa los costos) y, por lo general, hacen que los participantes del sector se enfrenten; todo

esto en perjuicio de la rentabilidad del sector.

Un grupo de clientes cuenta con poder de negociacion si:

(@)

Hay pocos compradores o cada uno compra en volumenes que son grandes en relacion
con el tamafio de un proveedor.

Los productos del sector son estandarizados o no se diferencian entre si

Los compradores deben asumir pocos costos por cambiar de proveedor.

Los compradores pueden amenazar creiblemente con integrarse hacia atras en el
sector, y fabricar los productos del sector por si mismos si los proveedores generan

demasiadas utilidades

Rivalidad entre competidores: La rivalidad entre los competidores existentes adopta muchas

formas familiares, incluyendo descuentos de precios, lanzamientos de nuevos productos,

campafias publicitarias, y mejoramiento del servicio. Un alto grado de rivalidad limita la

rentabilidad del sector.

La rivalidad es mas intensa cuando:

Los competidores son varios o son aproximadamente iguales en tamafio y potencia.

El crecimiento del sector es lento.

Los rivales estan altamente comprometidos con el negocio y aspiran a ser lideres,
sobre todo si tienen metas que van mas alla del desempefio econdmico en ese sector en

particular.
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Aplicacion y Sistemas Moviles

Las aplicaciones, también llamadas apps, estan presentes en los teléfonos desde hace tiempo;
de hecho, ya estaban incluidas en los sistemas operativos de Nokia o Blackberry afios atrés. Los
moviles de esa época contaban con pantallas reducidas y muchas veces no tactiles, y son los
ahora conocidos como feature phones, en contraposicion a los smartphones, mas actuales.

J. Cuello y J. Vittone nombran que “en esencia, una aplicacion no deja de ser un software.
Para entender un poco mejor el concepto, se puede decir que las aplicaciones son para los
moviles lo que los programas son para los ordenadores de escritorio” (Las aplicaciones: ;Qué
son las Aplicaciones?, 2017)

Actualmente existen aplicaciones de todo tipo, forma y color, pero en los primeros teléfonos,
estaban enfocadas en mejorar la productividad personal: se trataba de alarmas, calendarios,
calculadoras y clientes de correo.

Hubo un cambio grande con el ingreso de iPhone al mercado, ya que con €l se generaron
nuevos modelos de negocio que hicieron de las aplicaciones algo rentable, tanto para
desarrolladores como para los mercados de aplicaciones, como App Store, Google Play y
Windows Phone Store.

Al mismo tiempo, también mejoraron las herramientas de las que disponian disefiadores y
programadores para desarrollar apps, facilitando la tarea de producir una aplicacion y lanzarla al

mercado, incluso por cuenta propia.

Diferencias entre aplicaciones y web moviles
Las aplicaciones comparten la pantalla del teléfono con las webs moviles, pero mientras las

primeras tienen que ser descargadas e instaladas antes de usar, a una web puede accederse
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simplemente usando Internet y un navegador; sin embargo, no todas pueden verse correctamente
desde una pantalla generalmente mas pequena que la de un ordenador de escritorio.

Las que se adaptan especialmente a un dispositivo mévil se llaman «webs responsivas» y son
ejemplo del disefio liquido, ya que se puede pensar en ellas como un contenido que toma la
forma del contenedor, mostrando la informacién seglin sea necesario. Asi, columnas enteras,
bloques de texto y graficos de una web, pueden acomodarse en el espacio de una manera
diferente, o incluso desaparecer, de acuerdo a si se entra desde un teléfono, una tableta o un
ordenador.

Quienes cuentan ya con una «web responsiva» pueden plantearse la necesidad de disefiar una
aplicacion, pero la respuesta a si esto es 0 no necesario, depende de entender tanto los objetivos
de negocio, como las caracteristicas que diferencian las aplicaciones de las webs.

Por ejemplo, las aplicaciones pueden verse aun cuando se estéd sin conexion a Internet,
ademas, pueden acceder a ciertas caracteristicas de hardware del teléfono —como los sensores—
, capacidades que actualmente estan fuera del alcance de las webs. Por lo anterior, puede decirse
que una aplicacion ofrece una mejor experiencia de uso, evitando tiempos de espera excesivos y
logrando una navegacion mas fluida entre los contenidos.

No siempre hay que elegir entre una u otra. Webs y aplicaciones no son competidoras, mas
bien, pueden complementarse entre ellas; por ejemplo, una web puede ser ttil como canal de

informacion para motivar la descarga de la aplicacion.

Primero el movil
Es posible que cuando llegue la hora de disefiar una aplicacion ya exista una web como

antecedente. En esos casos, la app tiene que tomar las funciones y contenidos que se han pensado
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para la web y adaptarlos para que tengan sentido, de acuerdo al tamafio de pantalla y a la forma
de interaccion de un movil.

En otros casos, el disefio comienza desde cero, cuando todavia no hay ni web ni aplicacion, y
hay que decidirse por cual de ellas empezar. Aqui es donde adquiere més trascendencia el
concepto de mobile first, que implica plantear el proceso de disefio teniendo en cuenta el movil
en primer lugar.

La ventaja de esta forma de trabajar es que el pensar en el mévil como punto de partida,
obliga a concentrarse en lo esencial de un producto y a hacer foco solo en lo que tiene sentido
para este dispositivo.

Una vez que la aplicacion esté disefiada, puede preguntarse cudl es la mejor forma de llevar lo
hecho para el teléfono a una pantalla de ordenador o a otros dispositivos, extendiendo y
escalando el contenido y repensando la diagramacién. Todos los dispositivos tienen usos
diferentes, y en el momento de adaptar el disefio, hay que tener en cuenta las caracteristicas
particulares de cada uno de ellos.

Mobile first es una propuesta de trabajo que ha surgido recientemente; una tendencia
emergente que aln esta por consolidarse. Actualmente, es solo una manera de afrontar el proceso
de disefio y como tal, puede evaluarse la comodidad que se tiene trabajando de esta forma antes

de empezar

El proceso de disefio y desarrollo de una app
El proceso de disefio y desarrollo de una aplicacion, abarca desde la concepcion de la idea
hasta el andlisis posterior a su publicacion en las tiendas. Durante las diferentes etapas,
disefiadores y desarrolladores trabajan, la mayor parte del tiempo, de manera simultdnea y

coordinada.



Conceptualizacion
El resultado de esta etapa es una idea de aplicacion, que tiene en cuenta las necesidades y
problemas de los usuarios. La idea responde a una investigacion preliminar y a la posterior
comprobacion de la viabilidad del concepto.
v' Ideacion
v Investigacion

v" Formalizacidn de la idea

Definicion
En este paso del proceso se describe con detalle a los usuarios para quienes se disefiara la
aplicacion, usando metodologias como «Personas» y «Viaje del usuario». También aqui se
sientan las bases de la funcionalidad, lo cual determinara el alcance del proyecto y la
complejidad de disefio y programacion de la app.
v" Definicion de usuarios

v" Definicion funcional

Diserio
En la etapa de disefio se llevan a un plano tangible los conceptos y definiciones anteriores,

primero en forma de wireframes, que permiten crear los primeros prototipos para ser probados
con usuarios, y posteriormente, en un disefio visual acabado que serd provisto al desarrollador,
en forma de archivos separados y pantallas modelo, para la programacion del codigo.

v' Wireframes

v Prototipos

v" Test con usuarios

v" Disefio visual

18
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Desarrollo
El programador se encarga de dar vida a los disefios y crear la estructura sobre la cual se
apoyara el funcionamiento de la aplicacion. Una vez que existe la version inicial, dedica gran
parte del tiempo a corregir errores funcionales para asegurar el correcto desempefio de la app y la
prepara para su aprobacion en las tiendas.
v’ Programacion del codigo

v Correccion de bugs

Publicacion
La aplicacion es finalmente puesta a disposicion de los usuarios en las tiendas. Luego de este
paso trascendental se realiza un seguimiento a través de analiticas, estadisticas y comentarios de
usuarios, para evaluar el comportamiento y desempefio de la app, corregir errores, realizar
mejoras y actualizarla en futuras versiones.
v Lanzamiento
v Seguimiento

v" Actualizacion

Comercio electronico (Ecommerce)

El comercio electronico (conocido popularmente como ecommerce), es la compraventa y
distribucion de bienes y servicios a través de internet u otras redes informaticas.

Constituye un nuevo soporte para la actividad comercial porque carece de materialidad y de
pautas fisicas (espacio y tiempo) pero le da accesibilidad y rapidez. De tal modo que se pueden

realizar transacciones todos los dias del afio a cualquier hora y en cualquier lugar del mundo.
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Origen y desarrollo del ecommerce

Segun Janire C. Alcalde “El comercio electronico es la ultima fase en la evolucion del
comercio, entendido como el intercambio de bienes y servicios que se viene dando a lo largo de
la historia”. (Economipedia: Haciendo Facil la Economia, 2018)

En la década de los 70 aparecen los primeros ordenadores y con ellos, las primeras relaciones
comerciales. Estas primeras transacciones ofrecen servicios muy limitados como 6rdenes de
compra o facturas. Sin embargo, no fue hasta 1989 cuando se cre6 la www (Word Wide Web), el
sistema que potencio la transmision de informacion a nivel mundial. Es decir, las paginas webs a
las que ahora estamos habituados a acceder.

Durante los 90, comienza el auge del comercio electronico, tal y como lo conocemos hoy en
dia. En esta época, se crean los gigantes del sector Amazon o Ebay.

En el siglo XXI el comercio electronico es un método més de compra integrado entre los
consumidores a nivel mundial. Se realiza desde distintos dispositivos moviles, y la web 2.0, asi

como las redes sociales, ayudan a su difusion y expansion.

Jurisdiccion del comercio electronico
En el comercio electronico mundial existen tres areas de proteccion: nacional,
intracomunitario e internacional. Con el fin de tener un derecho uniforme del comercio
electronico internacional, se elabora en 1996 la Ley Modelo sobre Comercio Electronico. Es el
primer gran texto juridico que formula las bases y limitaciones del ecommerce, a partir de ahi,

cada territorio elabora su jurisdiccion.

Tipos de comercio electronico
Estos son los principales modelos de negocio en el comercio electronico segun los agentes

que intervienen:
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B2B: Compraventa entre empresas

B2C: Venta de bienes y servicios de empresas a consumidores. La tradicional tienda online.
Una tienda offline puede tener su canal online o inicamente realizarse a través de internet.

B2G: Empresas que venden sus bienes y servicios a instituciones publicas.

C2B: Particulares que venden sus bienes y servicios a empresas. Por ejemplo, blogs de
particulares que ofrecen su espacio para insertar publicidad de empresas.

C2C: Compraventa de bienes y servicios entre consumidores, lo que se conoce como

economia colaborativa.

Ventajas y desventajas del comercio electronico
Vamos a analizar las ventajas y desventajas segun la perspectiva de compradores y

vendedores:

Beneficios para los consumidores
- Flexibilidad. Ya que ofrece la posibilidad de compra las 24 horas del dia y en
cualquier lugar del mundo sin salir de la web.
- Posibilidad de personalizacién de productos y acceso a una mayor oferta de los
mismos.
- Mayor acceso a informacion de los productos, comparacion de precios, opiniones de

otros consumidores.

Beneficios para los vendedores
- Reduccion de costes de distribucion, comunicacion y precio final.
- Facilita que cualquier persona pueda tener un pequeiio negocio. Los costes de apertura

y mantenimiento son inferiores al comercio offline tradicional.
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- Mercado global: ofrece la posibilidad de acercarse a consumidores de cualquier lugar

del mundo y abrirse a nuevos mercados de manera mas sencilla.

Inconvenientes para consumidores

- Riesgo mas alto de insatisfaccion: Ya que no se pueden ver ni probar los productos
antes de la compra. Los métodos y garantias de devolucion tienden a ser menos claros
que en tiendas fisicas.

- Riesgo mas alto de estafa en los métodos de pago: Existe una gran desconfianza a
ceder datos bancarios y personales a través de internet, debido a los multiples engafios
que se pueden producir.

- Dificultades en la comunicacion para transmitir una queja o una incidencia: Los
formularios de contacto pueden quedar en el olvido o no hay una persona fisica a

quien dirigirse para estos tramites.

Inconvenientes para vendedores

- Falta de conocimientos técnicos: Para desarrollar un ecommerce, es necesario un
equipo técnico que programe y disefie la plataforma. Es necesario una mejora
constante de la experiencia de usuario, el posicionamiento web, promocion y la
actualizacion de la informacion. En muchas ocasiones, cuesta encontrar profesionales
que lo lleven a cabo.

- Competencia més elevada: Vender por internet significa competir con los
grandes players del sector, y eso implica que hay que estar muy diferenciado o bajar
los precios tanto como ellos. Para un pequefio ecommerce, puede que no compense

entrar en un mercado tan amplio.
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- Gastos de envio elevados: Si es el vendedor el que asume estos costes, en muchas
ocasiones, supone una cantidad elevada y reduce los margenes de beneficio

cuantiosamente.

Plan de Marketing

Paso 1. El entorno: mercado y competencia
Para desarrollar una correcta estrategia de marketing digital, resulta fundamental conocer de la
manera minuciosa posible, el entorno en el que se desarrollara el proyecto y el mercado en el que
se encuentra inmerso, asi como la competencia. También resulta fundamental conocer
caracteristicas y tendencias del sector, benchmarking de competidores y analisis de debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades. Segun P. Kotler, H. Kartajaya e I. Setiawan “Este
conocimiento sentara las bases para realizar una USP (“unique selling proposition” o propuesta
comercial inica), que resulta necesaria para distinguir el producto y el servicio ofrecido,

posicionando a la marca en un lugar unico respecto de la competencia” (Marketing 4.0, 2004)

Paso 2. Audiencia
Para lograr una correcta definicién del publico meta es preciso entender cuéles son las
necesidades y motivaciones de éstos, y como se comunican € interactuan online de manera que
se definan los mejores canales y las mejores estrategias de comunicacion para llegar a ellos.
Utilizar las herramientas disefiadas para estudios de mercado supondra la obtencion de mejores

resultados.

Paso 3. Objetivos
Los objetivos propuestos deben estar alineados con la estrategia global del negocio. Esto es

imprescindible para que haya una correlacion entre el desarrollo del proyecto y los objetivos
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planteados. A la hora de fijar las metas del plan, los objetivos deben ser especificos, medibles,

alcanzables, realistas y acotados en el tiempo.

Paso 4. Estrategias y creatividad
La estrategia brinda una vision global de las diferentes acciones que se deberan llevar a cabo
para establecer un vinculo con el cliente que permita enfocar el plan comercial hacia los
objetivos previamente definidos, en funcidon de las conclusiones obtenidas. Para organizarla,
resulta muy 1til dividir las acciones segun las diferentes etapas del proceso de atraccion de
nuevos consumidores. Por supuesto, mientras mas se sienta identificado el cliente con la

propuesta y creativa sea la estrategia, mas alcance tendran los medios elegidos para publicitarla.

Paso 5. Proceso de ventas
De acuerdo a la estrategia por la que se ha optado, hay que definir el proceso de ventas digital.
Si el negocio cuenta con herramientas para la venta online, se deberan definir una seria de pasos
por las que el usuario debera transitar, antes de transformarse en cliente. Si, por otro lado, las
caracteristicas el negocio no contemplan el comercio digital, sera necesario definir maneras

distintas de vincular las ventas a la comunicacion online.

Paso 6. Fidelizacion
La fidelizacion de aquellos que dejaron de ser usuarios para pasar a ser clientes resulta uno de
los retos mas interesantes del plan de marketing. Si se tiene en cuenta que es mas costoso
adquirir un nuevo cliente que conservar uno ya existente, enfocarse en esta parte del plan
resultard rentable para la organizacién. Conocer los habitos e intereses de los usuarios es posible
gracias a las herramientas con las que se cuenta, lo que permitira ofrecerles lo que necesitan justo

en el momento indicado.
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Paso 7. Presupuesto

Dividir la inversion entre diferentes canales o medios de comunicacion resulta util a la hora de
buscar penetrar en el mercado. Mantenerse al dia sobre las tendencias del sector es
imprescindible dado que de esta manera se podra prever adecuadamente cuales tendrdn mayor
impacto en la audiencia que se pretende alcanzar. Las redes sociales tienen cada vez mas
usuarios por lo que han mejorado sus sistemas de publicidad. En la actualidad, son consideradas
grandes herramientas publicitarias, las cuales ofrecen a su vez informes detallados de la actividad
sobre lo publicitado en tanto al alcance, repeticion, cantidad de veces compartida, utilidad por

cada click, entre las mas destacables.

Paso 8. Tecnologia y medios
En lo que se refiere a tecnologia, los medios online ofrecen un sinfin de posibilidades que,
ademas, no dejan de expandirse cada dia. Resulta que, para escoger las mejores herramientas,
sera de gran ayuda tener claro el presupuesto, el retorno de la inversion esperado y los sitios
donde interactia la audiencia, lo que permitird contar con mas informacion a la hora de decidir.

Recurrir al asesoramiento de un profesional sobre el tema, abrird aun mas opciones.

Paso 9. Indicadores clave de desempeiio
La medicion de resultados es una parte fundamental del plan de marketing ya que ayudaran a
definir el éxito de las acciones online a través de indicadores calve de desempefio. Se deberan
tener controladas una serie de métricas que estan estrechamente asociadas con los resultados del
negocio y que se pueden obtener facilmente mediante numerosas herramientas de estadistica

digital.



26

Paso 10. Analisis de resultados y conclusiones
Establecer controles periddicos de los indicadores de desempefio y analizar los resultados en
funcion de ellos es muy importante para saber qué acciones tienen mas éxito y seguir

mejorandolo cada dia.

Estrategias y tipos de marketing

Aqui se nombran algunas estrategias y tipos de marketing junto con conceptos que pueden
ayudar en la estrategia global para la marca, producto o servicio:

Plan de Marketing: Es necesario disefiar un buen plan de marketing y las claves para crear el
mejor. Sin un plan de marketing no se pueden conseguir los objetivos marcados por la empresa o
marca.

Marketing Digital o Marketing Online: El marketing digital o también online marketing es
la disciplina del marketing que apuesta por desarrollar una estrategia inicamente en el entorno
digital.

Marketing Directo. El direct marketing o marketing directo es un tipo de campaia que busca
desencadenar un resultado ante una audiencia determinada, basada en la comunicacion directa y
bidireccional.

Email Marketing. Apuesta por una de las técnicas de marketing con mas rentabilidad y
efectividad en términos de retorno. Realiza envios de emails a la audiencia definiendo muy bien
la segmentacion.

Marketing Viral. Que un contenido se vuelva viral es el suefio de cualquier marca.

El marketing viral se replica de un humano a otro, sin control y con una capacidad de expansion

extremadamente rapida.
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Mobile Marketing. El marketing mévil es un concepto amplio que aglutina todas aquellas
acciones y campafias de marketing focalizadas exclusivamente a los dispositivos moviles como
smpartphones y tablets.

Performance Marketing. El Performance Marketing o el Marketing de Resultados es una
metodologia que aplican varias agencias de marketing y los anunciantes solo tienen que pagar
por resultados conseguidos.

Inbound Marketing. Esta metodologia se centra en la creacion de contenidos de valor para
atraer trafico cualificado y alineado con el sector, para asi captar clientes potenciales, con los

cuales trabajar luego hacia la venta final.
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Desarrollo

Mision

Brindar a los amantes de la cerveza artesanal un espacio comodo y agradable que los haga
sentir como en su casa, o hacerles llegar el producto si es que estos no desean moverse de su
sitio. A través de la aplicacion, disponer en un espacio virtual toda la informacion relacionada al

bar de manera agil y practica, de modo que el cliente pueda interactuar con el comercio.

Vision
Implementar un nuevo modo de interaccion entre clientes y bares a la hora del consumo.
Ademas, ser el bar lider en ventas y con mayor oferta de cerveza artesanal en el Alto Valle de

Rio Negro y Neuquén.

Descripcion del Proyecto

Un Lounge Bar es un local elegante y sofisticado donde puede disfrutarse de una buena
bebida mientras se escucha musica en un ambiente comodo y relajado.

En el negocio que se llevard a cabo, se buscara adaptar esta tematica de manera que cada
cliente que ingrese al comercio se encuentre con un lugar tranquilo, agradable tanto para su
sentido auditivo como para su sentido visual, haciendo que cada persona experimente una
sensacion de relajacion tal que los transporte a un lugar tan intimo como el living de su casa o su
habitacion. Esta apreciacion se logra a través de la decoracion del sitio siempre en pos de
alcanzar dicho estado de relajacion por parte del cliente, el cual se buscara que desde el momento

que ingresa al recinto, comience a disfrutar de su estadia.
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Ambiente Lounge

Hace ya un buen tiempo los sitios “Lounge” se convirtieron en lugares de moda en ciudades
como Nueva York o Londres y desde hace algunos afios estan reforzando también su presencia
en Espafia, dando lugar a un fendmeno cada vez mas extendido entre los jovenes llamado
“afterwork”. En este caso, la musica ademas del estilo Lounge, suele acompanar el ambiente
relajado que propone esta tematica. No solo lo vemos en bares y restaurantes, sino también como
opcion en bodas, eventos sociales y como decoraciones de hogares. El término "Lounge"
significa vestibulo o salon de descanso. Actualmente, dicho término esta estrechamente
relacionado al placer, la comodidad y la elegancia. La predominancia de los colores blancos o
naturales, contrastados a su vez con colores mas fuertes como el rojo o el negro, sumado a

detalles de estilo budista o elementos de lineas rectas, brindan confort e invitan a la relajacion.

Recursos Humanos
En una empresa, cualquiera sea su rubro, el capital humano es el principal motor que impulsa

los objetivos organizacionales, por lo que no podemos concebir la idea de un negocio sin
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personas, principalmente en el area gastrondmica. Es por esto que se debera realizar una
exhaustiva busqueda, reclutamiento y seleccion del personal més adecuado para llevar adelante

las tareas requeridas.

Organigrama Empresarial
La némina del personal estard compuesta de la siguiente forma:
1 cocinero; 2 ayudantes de cocina; 4 meseros; 1 bachero; 3 repartidores; 1 encargado de la

caja registradora y del local; 1 encargado de la barra; 1 administrador general

Administrador
General

Encargado del

Local
Encargado de Cofifiars
la Barra
| Mesero 1 H Mesero 2 |“< Mesero 3 |—| Mesero 4 ‘ Ayudante 1 H Ayudante 2 }—| Bachero |

| Repartidor 1 }*‘{ Repartidor 2 |

Se celebrard un contrato con cada uno de los trabajadores de acuerdo a la funcién que
desempeifie en el negocio. Dichos contratos estaran regidos por el convenio colectivo de trabajo
N° 389/04 celebrado entre la Union de Trabajadores Hoteles y Gastrondmicos de la Republica
Argentina (UTHGRA). Sera requisito obligatorio que todos los empleados cuenten con el curso

de Manipulacion de Alimentos.
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Siguiendo los lineamientos de este convenio, la empresa brindara todos los elementos de
seguridad pertinentes, asi como también las herramientas y utensilios necesarios para llevar
adelante las actividades. En todo momento, se buscara por parte de esta organizacion, que las
tareas se desarrollen dentro de un marco laboral seguro, que preserve la integridad fisica y
psicologica del trabajador.

La remuneracion serd otorgada a cada uno de los empleados de acuerdo a lo pactado en los
contratos, incluyendo en el salario mensual licencias como vacaciones, enfermedad y feriados.
Este salario mensual no incluye las recompensas que se otorgan a los empleados por parte de los
clientes a cambio de sus servicios, cominmente conocidas como “propinas”, ya que estas seran
divididas de forma equitativa entre todo el personal contratado al finalizar cada jornada o segin
como lo requiera cada empleado.

Desde el punto de vista de la normativa provincial y municipal, hablando en términos
juridicos, se buscard determinar a través del desarrollo de este proyecto, que tan factible es
llevarlo adelante. Lo primero que se pondra en marcha sera la obtencion de la licencia comercial,
la cual otorgara el permiso para desarrollar la actividad en el comercio. A continuacion, se
procedera a inscribir a la empresa como Sociedad Anonima Simplificada (S.A.S).

(Ver Anexo 1)

Recursos Materiales

Los recursos materiales también son de gran importancia para la puesta en marcha del
proyecto. Para el caso del lounge bar, se detallan en el anexo 2 todos los materiales
indispensables para la apertura del local comercial.

(Ver Anexo 2)
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Recursos Economicos:
Los recursos propios con los que cuenta este proyecto constan de dos aportes:
Local comercial: uno de los socios del proyecto es el duefio del inmueble.

2 motocicletas: seran aportadas por otro de los socios

Localizacion

El local comercial donde se realizara el emprendimiento sera provisto por uno de los socios
del proyecto, el cual esta ubicado en el centro de la ciudad de Cipolletti en las intersecciones de
las calles Julio Argentino Roca y 25 de Mayo. Los socios vieron con buenos ojos la ubicacion
del mismo, ya que por tratarse de un inmueble situado en una esquina el espacio publico
destinado a la colocacion de mesas y sillas otorgado por la municipalidad para establecimientos
de este tipo es amplio, lo cual se traduce en mas clientes, por lo tanto, més rentabilidad.

(Ver Anexo 3)

Otro de los puntos a favor que tiene este emprendimiento, es un buen acceso para llegar desde
las diferentes partes de Cipolletti, y también desde Neuquén. Esto Gltimo no es un detalle menor,
ya que muchas de las fabricas que proveeran de materia prima provienen de dicha ciudad.
Ademas, el mercado demandante se concentra en esta zona de la ciudad.

El recinto cuenta con un espacio de 120 mt?, de los cuales 10 mt? pertenecen a los bafios, 20
mt® serdn destinados a la cocina, 5 mt? a la barra y los restantes 85 mt> seran utilizados para la
distribucion de las mesas y sillones dentro del lounge bar. Debido a que el lugar es a estrenar, se

deberan realizar algunas modificaciones.
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Ingenieria del Proyecto

Usos y funciones de la aplicacion movil
La aplicacion movil a desarrollar, brindara una serie de beneficios para los clientes que hagan

uso de la misma los cuales seran descriptos a continuacion:

® Reservas
Se podran efectuar reservas ingresado a la aplicacion con su dispositivo movil a través de
Google, Facebook o un correo electrénico. Una vez completados algunos requisitos basicos, el
cliente podra realizar reservas indicando el ment a consumir y la cantidad de personas que
asistiran. Al mismo tiempo, a través de un boton tendra la posibilidad de compartirla mediante

diferentes redes sociales a las personas con las que asistira.

= Interaccion
La interaccion sera tanto del cliente con el bar como del cliente con otros clientes, los cuales,
para poder hacer un uso correcto y mas efectivo de la aplicacion y sus funciones, deberan contar
también con un perfil dentro de la misma. Los usuarios podran compartir reservas, compartir

productos y realizar resefas sobre la atencion recibida y los productos consumidos.

= Reseiias de productos
Cada usuario con un perfil dentro de la app, tendra acceso a publicar comentarios en un perfil
disefiado para dicho fin. Se filtraran aquellos comentarios que sean agresivos u ofensivos y se

bloqueard automaticamente a quien los realice.

= Pagos
Los pagos podran efectuarse mediante tarjeta de débito, crédito o en efectivo, una vez que el

cliente haya seleccionado el ment, indicado la cantidad de personas y establecido si sera
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delivery, take away o consumo en el local. Los pagos con tarjeta de crédito seran ejecutados

mediante mercado pago.

=  Promociones y descuentos

Los usuarios que mas utilicen la aplicacion, ya sea realizando reservas, resefias o
compartiendo la misma, recibiran descuentos a la hora del pago, y también accedera a
promociones como 2x1 o 3x2, o diferentes algoritmos efectuados automaticamente por la
aplicacion de acuerdo a la cantidad de personas para la cuales se esté realizando el pedido o
reserva.

Se tendran en cuenta, asimismo, los dias festivos o conmemorativos de manera de atraer el
mayor nimero de pedidos y reservas y generar, ademads, que se sientan identificados con la

propuesta.

= Informes comerciales

Los administradores de este proyecto contaran con un perfil configurado especialmente para
ingresar en la app, el cual les permitira realizar algunas acciones y obtener una serie de datos que
bridaran informacion de gran utilidad, tanto para las marcas de cerveza de las cuales se
promocionaran sus productos, como del bar en si. En el caso de las fabricas, se les brindaran
datos acerca del desempefio de sus productos y de las resenas realizadas por los clientes. En el
caso del bar, mediante este perfil tendra acceso, en un principio, a la tasa de repeticion y
recomendacion de la app, es decir, la cantidad de veces que un cliente recomienda y comparte la
aplicacion en redes sociales. Asimismo, se podran agregar a través del desarrollador, diferentes
herramientas de medicion y trazabilidad, lo que la haran mas efectiva a la hora de brindar

informes comerciales.
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Atencion al publico

Este servicio comienza cuando un cliente ingresa en el bar para consumir los productos
ofrecidos. El primero en acercarse sera un mesero, quien lo invitard amablemente a ubicarse en
la mesa que el cliente ya habra elegido y reservado previamente. El menu también sera
seleccionado a través de la aplicacion, por lo que el mesero debera corroborar a nombre de quien
fue realizada la reserva. Una vez elaborado, se le acercara a la mesa, siendo las unicas tareas del
empleado las de ubicar a los comensales y servirles la orden. En todo momento debera estar
atento a las necesidades de los clientes y satisfacerlas con rapidez, ya que este sera uno de los
principales aspectos en que se haré hincapié.

Aquellos usuarios que se acerquen al comercio a retirar pedidos seran atendidos también por
los meseros, quienes le entregaran la orden. Estos pedidos se entregan bajo un codigo que es

arrojado por la aplicacion una vez que se abono.

Proceso de venta delivery.

Este sistema inicia cuando un consumidor contacta al bar para realizar el pedido. La
cerveceria ofrecera varios medios para poder ser contactada por sus clientes, los cuales incluyen
perfiles en redes sociales como Facebook e Instagram, un teléfono celular para hacerlo mediante
Whatsapp o llamadas, y ademas se podra ubicar el establecimiento a través de aplicaciones como
Google Maps. El principal medio de contacto serd la aplicacion mévil desarrollada, teniendo
ademas un descuento por realizar el pedido a través de la misma.

La cerveza artesanal que sea comercializada bajo esta modalidad seré presentada en los
botellones de vidrio recargables de 2 Its clasicos, que actualmente son ofrecidos por la mayoria
de los comercios de recarga de cerveza. Esta medida fue adoptada con el fin de evitar que el

consumidor deba adquirir algtn tipo de recipiente especial y pueda utilizar los medios que
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actualmente brindan las empresas del rubro. De todas maneras, el bar otorgara la opcion al
cliente de adquirir un botellon, si es que este no poseyera. Esto se traduce en que la compra
minima bajo esta modalidad sera de 2 Its de cerveza (1 botellon) y que al momento de recibir el
pedido el consumidor debera entregar un botellon vacio por cada botellon que encargase, o bien
comprarlo si asi lo indicase previamente.

Una vez que el pedido es preparado por el encargado de la barra, los repartidores seran los
responsables de entregarlo a la mayor brevedad posible. El bar tendra a disposicion dos
motocicletas adaptadas para este servicio y con la sefializacion correspondiente de la marca de la

empresa para que sea facilmente identificado por la persona que realizo el pedido.

Tamaro del proyecto y capacidad instalada

El establecimiento tendra una capacidad instalada para albergar a 74 personas en simultaneo,
teniendo en cuenta tanto las mesas interiores como las exteriores.

Barra: Capacidad para 6 personas con 6 banquetas con apoyo y almohadones

Mesas para 2 personas:

- 4 Mesas clasicas con 2 sillones c/u

Mesas para 4 personas:

- 4 Mesas ratonas con 4 sillones de descanso estilo living c/u

- 4 Mesas clasicas con 4 sillones c/u

Mesas para 6 personas:

- 2 Mesas estilo barra con 6 banquetas con apoyo y almohadones

Mesas exteriores:

- 2 Mesas para 2 personas

- 3 Mesas para 4 personas
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Producto Ofrecido y Comercializacion

Como bien se dijo, el producto a ofrecer proviene de distintos fabricantes de la zona los cuales
proveen la cerveza en barriles de 50 litros. Este local solo comercializara con productores que
cumplan con todas las normas bromatologicas y de calidad exigidas por los entes reguladores. A
su vez, el establecimiento debera contar con licencia comercial para poder ejercer la actividad.
Este permiso debera ser tramitado en la municipalidad de Cipolletti.

(Ver Anexo 4)

Como se nombro anteriormente, aquellos clientes que accedan al bar de la manera clésica, es
decir, que no sea mediante la app moévil, seran atendidos dependiendo de la disponibilidad de
acuerdo a las reservas. Después de que el mozo haya chequeado el lugar, el cliente podra
instalarse y se le acercara una carta donde encontrara todas las opciones ofrecidas por el

establecimiento.

Bebidas:
Cervezas: la cerveza se comercializara en pintas de ' litro
Ipa; Apa; Roja; Rubia; Negra

Otros: Gaseosa (Cola, Naranja, Lima), agua en botellas de Y% litro

Tapas:
Chorizos al vino tinto: Consiste en una cazuela de chorizos cortados en rodajas con una salsa
hecha a base de vino tinto.
Croquetas de jamon y queso con salsa de tomate picante: Son bolitas de jamoén y queso
rebosadas con harina, acompanadas de una sala de tomate picante.
Tortilla de papas y cebolla: Este bocadillo se sirve cortado en cubos para degustar con

palillos.
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Empanadas de carne: Empanadas clésicas de carne pequeiias, estilo bocaditos.
Bruschettas caprese y palta: Se sirve la palta cortada en rodajas sobre las tostadas,

acompanadas de salsa de tomate y queso crema.

Delivery:
Comida: La comida ira en recipientes biodegradables adentro de bolsas de papel madera con
la insignia de la organizacion.
Bebida: La cerveza artesanal sera presentada en botellones (growlers) de 2 Its cldsicos, con
una etiqueta que identificard la marca y el estilo de la cerveza comprada.

(Ver Anexo 5)

Horarios de Atencion
Las actividades se desarrollaran de lunes a domingo, con algunas variaciones en horarios de
apertura y cierre del local, los cuales se especificaran a continuacion:

Lunes a jueves y domingos: Se abriran las puertas al publico a partir de las 18.30 hs y el

personal ingresara a las 18.00 hs para realizar las tareas previas a la apertura (despliegue de
mesas y sillas, esterilizacion de utensilios, etc). Las puertas se cerraran a las 12.30 hs de la
madrugada y el personal permanecera hasta la 1 de la madrugada realizando las actividades
pertinentes para dejar el local en condiciones para la jornada siguiente.

Viernes y sdbados: Se abriran las puertas al publico a partir de las 18.30 hs y el personal

ingresara a las 18.00 hs para realizar las tareas previas a la apertura (despliegue de mesas y sillas,
esterilizacion de utensilios, etc). Las puertas se cerrardn a las 2.30 hs de la madrugada y el
personal permanecera hasta las 3.00 hs de la madrugada realizando las actividades pertinentes

para dejar el local en condiciones para la jornada siguiente.



Cabe destacar, que los horarios estipulados pueden sufrir modificaciones dependiendo de la

estacion del afio.
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Objetivo del Estudio de Mercado

En este apartado, se llevara a cabo una investigacion para determinar si es factible la
implementacion de este lounge bar con aplicacion movil de alcance social. Se buscara
cuantificar la oferta y la demanda, ver que publico accedera al producto teniendo en cuenta la
segmentacion a realizar y conocer la forma de comercializacion. Esto nos brindard un panorama
de la magnitud y el alcance del mercado regional en base a los microproductores y que tendencia
podria tomar el rubro en los proximos afios, si deseamos visualizar el negocio, la viabilidad y la
evolucion del producto que se intentara posicionar en el mercado. Asimismo, se buscara

determinar qué impacto tendré la aplicacion movil con respecto a la relacion entre el bar y el

39
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cliente, y que beneficios podria acarrear el uso de la misma en esta situacion de pandemia que se

atraviesa.

Analisis de la Competencia

Actualmente, la metodologia que se busca implementar, no ha sido propuesta por ninguno de
los bares con caracteristicas similares al que se pretende instalar. Ninguno cuenta con una
aplicacion moévil o un sistema de interaccion, mas que las aplicaciones de reparto como Glovo,
Toque o PedidosYa o, bien, a través de redes sociales. Cabe destacar que, si bien existen algunas
aplicaciones de caracteristicas similares como “Tap Map Craft Beer Locator”, “GPS Birra” y
“Tabla Periddica de la Cerveza”, éstas solo se encuentran disponibles para su uso en Buenos
Aires.

En este sentido, la propuesta de valor que ofrece O’neill Lounge Bar es de gran importancia
respecto de las demds empresas del rubro debido a que, si bien muchas cuentan con sistemas de
aplicaciones moéviles, ninguna es tan sofisticada, ni posee tantas herramientas como la que se
pretende implementar para este bar cervecero. La gran diferencia radica en que practicamente el
cliente no tiene contacto con el mesero al utilizar dicha plataforma y puede realizar
absolutamente cualquier actividad (reservar, llamar al mesero, ordenar, pagar, etc.) a través de la
misma. En el resto de las aplicaciones que utilizan los demas bares, solo permiten realizar
acciones aisladas, por ejemplo, solo ver la carta, solo abonar o solo ordenar una comanda.

Por otro lado, la demanda de cerveza artesanal contintia creciendo y son muchos los
competidores que buscan acaparar la mayor parte de los consumidores, o bien, ampliarla. Se ha
visto también en la zona un incremento importante en la cantidad de productores, pero sobre todo
en la calidad del producto ofrecido. Hoy, en la ciudad de Cipolletti, hay 30 bares o growlers

(recarga de botellones) y existen 11 fabricas de produccion habilitadas por el municipio. Esto
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ultimo resulta un gran incentivo para mejorar cada vez mas la calidad del producto que se
comercializa, alentando a los productores a participar de competencias internacionales y torneos
mundiales en los cuales varias marcas locales han ganado premios y reconocimientos.

Todo lo mencionado brinda una nocién de la situacion actual en la ciudad de Cipolletti, el
cual es un panorama alentador, ya que esto disminuye el riesgo de poder de negociacion por
parte de los proveedores. A su vez, reducir la competencia aun mas, seria posible dado el tamafio
del mercado y el constante crecimiento de la plaza.

Por lo tanto, se pronostica un panorama alentador respecto de la demanda del producto que se
pretende comercializar, ya que los clientes se muestran abiertos a la innovacion y a las nuevas

propuestas.

Analisis del Mercado

Con el fin de poder segmentar el mercado adecuadamente para su analisis, cuantificar la
demanda y determinar la viabilidad de este proyecto de inversion, se realizo una encuesta que fue
detalladamente disefiada para obtener informacion fehaciente acerca del mercado en el que se
pretende introducir el producto.

(Ver Anexo 6)

Las mismas fueron realizadas a través de redes sociales, principalmente Instagram, Whatsapp,
Facebook y Twitter, consistiendo en 9 preguntas muy breves que pretendian incursionar
rapidamente en las costumbres del usuario.

El total de encuestados segun los datos recogidos fue de 10368 personas de las cuales solo el
56% (5807 personas) fueron respondidas en su totalidad. El restante 44% se compone de

encuestas incompletas o no respondidas.
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Como se dijo al principio, para segmentar el mercado y ver cudl es el rango de edades y
ocupaciones, las primeras dos preguntas pretendian obtener esta informacion y un perfil de los
participantes. Se tomaron en cuenta los siguientes rangos en donde el encuestado debia
seleccionar a cudl pertenecia. Respecto de la Ocupacion, solo se tomo en cuenta si eran

trabajadores, estudiantes o ambas. Se optd por los siguientes rangos de edad:

e 18-25
e 26-35
e 36-45
e 46-355

Estas preguntas dieron como resultado que de las 5807 personas que contestaron el
cuestionario, el 41% (2381 p.) tienen entre 18 y 25, el 30% (1742 p.) tienen entre 26 y 35, el 17
% (987 p.) tienen entre 36 y 45 y el 12% (697 p.) tienen entre 46 y 55 afios. Respecto a la
ocupacion, el mayor porcentaje se dio en los trabajadores, los cuales representaron el 58% (3.368
p.), el 42% restante (2439 p.) se dividio en 1895 personas que realizaban ambas actividades y
544 estudiantes.

Las preguntas 3, 4 y 5 iban dirigidas a obtener datos sobre los gustos del entrevistado. La
pregunta 3, arrojo que el 85% (4936 p.) de las personas son consumidores de cerveza artesanal.
La pregunta 4, dio como resultado que el 48% (2787 p.) de los entrevistados suelen reunirse en
su casa o la de un amigo al momento de compartir con sus seres queridos, el 37% (2149 p.) se
retinen en bares y el restante 15% (871 p.) lo hace en restaurantes. La pregunta 5 tenia que ver
con la ambientacion del lugar, en donde el 38% (2207 p.) indicaron que la atencion es lo mas
importante, seguido del 28% (1626 p.) en el mobiliario cdémodo, el 20% (1161 p.) la iluminacién

y el 14% (813 p.) indico que lo mas importante es la musica. Cabe destacar que, si bien el
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mobiliario comodo no es lo mas ponderado por los posibles clientes encuestados, dicha opcion
quedo en segunda posicion entre las 4 ofrecidas por lo que podemos decir que igualmente es de
importancia para los usuarios.

A través de las preguntas 6 y 7 se tratd de obtener informacion respecto del ambiente lounge,
en donde el 71% (4123 p.) manifestd no conocer dicho ambiente, y el 83% (4820 p.) respondid
de manera favorable a la propuesta delivery.

La pregunta 8 apuntaba a obtener informacion concisa acerca de los clientes o posibles
usuarios respecto del uso de la app, por lo que se les preguntaba si descargarian una aplicacion
que les permita interactuar con un bar cervecero y acceder a descuentos por el uso de la misma.
En esta pregunta el 71% (4122 p.) de los encuestados, respondid que si se descargarian la
aplicacion movil.

Finalmente, la pregunta 9 pretendia indagar sobre que ponderacion les otorgarian los usuarios
a las diferentes funciones de la aplicacion movil, y de paso brindar algunos adelantos de las
mismas. Es asi que se dispusieron las opciones de la siguiente manera:

a) Reservas

b) Descuentos y promociones

c) Resenas sobre atencion y productos

d) Compartir reservas con quien asistirias al bar

Como resultado, el 47% (2729 p.) selecciond la opcion b), el 26% (1509 p.) opto por la a), el
19% (1103 p.) eligi6 la d) y solo el 8% (464 p.) se inclind por la opcion c).

(Ver Anexo 7)
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Segmentacion del Mercado:

Se determiné la segmentacion del mercado de acuerdo a las necesidades y preferencias de los
distintos subgrupos y su comportamiento. Es asi que se obtuvo de las encuestas los datos
necesarios para establecer perfiles de consumidores y dividir el mercado en los siguientes

grupos:

Segmentacion geogréfica: El proyecto se apuntara principalmente a las personas residentes en
el Alto Valle de Rio Negro y Neuquén.

Segmentacion demografica: se pondra el foco en personas de entre 18 y 45 afnos, de sexo

indistinto.

Segmentacion psicografica: esta division estara orientada a personas que buscan cierto nivel

de comodidad, pero también esta dirigido a aquellas personas que pretenden pasar un momento

agradable sin moverse de su sitio.

Analisis de la Demanda Proyectada

Lounge Bar

Si se toma como base la capacidad instalada del bar, tanto interior como exteriormente, se
puede determinar una cantidad de 74 clientes en simultaneo en el bar. A su vez, se determinaron
turnos de 2 horas en relacion a la asistencia de la gente de modo que sea mas sencillo realizar la
proyeccion de la demanda. También se realizaron encuestas y observaciones a diferentes bares
de la zona, lo que brindo un panorama general de la situacion. Se debe destacar que la ocupacion
del local no siempre serd al 100% por lo que se estableci6 una variacion del 0,23%, lo que
significa que la ocupacion en promedio del mismo, oscilara entre el 77% y el 100% de su
capacidad total.

En los fines de semana, se estima que el total de personas sera de 248 por dia.
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Como resultado, se proyecta una concurrencia semanal de 1331 personas. Es importante
mencionar que no todas las personas que concurran al comercio consumiran cerveza, hay quienes
consumirdn agua o gaseosa, y también hay quienes consumirdn una pinta o mas de una. De modo
que para establecer el nimero de pintas vendidas semanalmente se determin6 que cada persona
consume al menos una pinta, y la mitad de las personas consumen dos pintas, arrojando como

resultado un total de 1997 pintas vendidas semanalmente.

Rangos Horarios
Lunes a Jueves y Domingos:
18:30 a 20:30: Se estima la capacidad al 50% (37 personas)
20:30 a 22.30: Se estima la capacidad al 100% (74 personas)
22:30 a 00:30: Se estima la capacidad al 75% (56 personas)
Viernes y Sabados
18:30 a 20:30: Se estima la capacidad al 65% (48 personas)
20:30 a 22:30: Se estima la capacidad al 100% (74 personas)
22:30 a 00:30: Se estima la capacidad al 100 % (74 personas)

00:30 a 2:30: Se estima la capacidad al 70% (52 personas)

Para el resto de las bebidas, se establecié que semanalmente se venderan 39 gaseosas (25 de
Cola, 7 de Naranja y 7 de Limon) y 14 aguas.

Con respecto a la comida, se optd por determinar como en el caso anterior, el consumo diario
de los menues, el cual se establecio en detalle en el anexo 8.

Semanalmente se venderan en el local comercial 34 cazuelas de chorizos al vino tinto, 56

cazuelas de croquetas de jamén y queso, 25 tortillas de papa y cebolla, 85 docenas de empanadas
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de carne y 31 tablas de bruschettas caprese y palta. Se estima, ademas, que se recargaran

semanalmente en el local

Delivery
Respecto del servicio de delivery, se puede decir que semanalmente se estima el reparto de
148 botellones. Este producto es el mas demandado por los clientes que contratan el servicio

delivery, pero también se puede pedir comida.

Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Para poner en marcha un proyecto cualquiera sea, es indispensable realizar dicho analisis ya
que brinda un panorama general de la industria en la cual va a estar inmerso, sin mencionar que
aporta informacion sobre como implementar la estrategia competitiva. Ademas, cada una de las

fuerzas es un factor que influye en la capacidad de obtener beneficios.

Amenaza de nuevos competidores
En un rubro en auge como este, el ingreso de nuevos competidores es inminente. Se cree que
la rivalidad es alta, pero lo innovador de la propuesta supone un factor de diferenciacion

importante, por lo tanto, esto se traduce en una ventaja competitiva.

Amenaza de productos sustitutos
En estos dias un bien como la cerveza artesanal es de facil acceso por parte de los
consumidores. El hecho de que ningtn bar ofrezca caracteristicas similares, supone una nueva

llegada hacia el cliente, por lo tanto, el nivel de amenaza se traduce en bajo.

Poder de negociacion con los proveedores
En este aspecto, se puede decir que el poder de negociacion por parte de los proveedores sera

bajo y esto es debido a que no se contara con un solo proveedor, sino con varios.
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Poder de negociacion con los clientes
El poder de negociacion con los clientes es bajo si se lo observa desde el punto de vista del
producto ofrecido, ya que como se menciono anteriormente, esta al alcance del consumidor. Sin
embargo, desde la perspectiva del sistema de aplicacion movil, el poder de negociacion es bajo

por ser el inico que cuenta con dicho esquema de interaccion digital bar-cliente.

Rivalidad entre competidores

En este punto se puede decir con seguridad que la rivalidad entre competidores es baja ya que
en la zona no existe un bar con caracteristicas similares a las ofrecidas por O’neill. Ahora, al
igual que el punto anterior, si se lo ve desde el producto a ofrecer, la rivalidad es alta.

Como conclusion del analisis, se puede decir que el factor de diferenciacion que propone el
emprendimiento es de gran importancia porque no hay ningln bar en la zona que tenga las
caracteristicas que se pretenden implementar en este negocio. El escenario es positivo, ya que, si
bien la cerveza artesanal se comercializa ampliamente, lo innovador de la propuesta supone una

ventaja competitiva frente a la competencia.

F.O.D.A

Analisis interno

Fortalezas
1. Aplicacion movil Gnica en el rubro
2. Innovacién en la ambientacion del bar
3. Amplia gama de cervezas artesanales ofrecidas

4. Ubicacion geografica del bar



Debilidades
1. Nuevos en el mercado
2. Falta de experiencia en el mercado

3. Qran tamafio de estructura

Analisis externo

Oportunidades
1. Interaccién 100% digital con el usuario de la app
2. Experiencia innovadora para el cliente
3. Utilizacion de un nuevo canal de ventas

4. La demanda de cerveza artesanal sigue creciendo

Amenazas
1. Caida de servidores o de internet
2. Escenario econémico y politico
3. Marcas de la industria con trayectoria instaladas en la zona

4. Capacidad productiva de los proveedores

Estrategias a Implementar

Estrategias (FO)
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e Aprovechar la app movil para tener una llegada y una interaccion directa con el cliente

y buscar los medios para impulsar el uso de la misma.

e Lainnovacion en la ambientacion del lugar también generara experiencias nuevas en los

clientes, lo que ayudara a lograr la fidelizacion de los mismos.

e Ampliar los canales de venta para tener una mayor llegada a los clientes.
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e Valerse de la ubicacion geografica del bar adornando y decorando el sitio exteriormente

originard atraccion de mayor clientela.

Estrategias (FA)
Utilizar las herramientas comerciales de la app para brindar gratuitamente un servicio a
los proveedores de manera de fidelizarlos y no correr riesgos en base al stock propuesto.
Realizar promociones o descuentos de todo tipo por el uso de la app o en diferentes dias
festivos para hacer frente al escenario econdémico.
Utilizar la aplicacion moévil para incrementar la publicidad y promocion de los productos,
asi como también las novedades en relacion a nuevos productos o novedades del bar.
Hacer hincapié en los productos 100% organicos ofrecidos en comparacion con las

marcas industriales ya instaladas en la zona.

Estrategias (DO)

e Aprovechar la creciente demanda de cerveza artesanal para asi atraer nuevos clientes
haciendo hincapié en la experiencia innovadora relacionada a la aplicacion movil y los
diferentes descuentes y promociones a los cuales se accede por el uso de la misma.

e Ampliar en un futuro las propuestas gastronémicas.

e Prevalerse de las innumerables herramientas de medicion y trazabilidad que puede

brindar la tecnologia para una correcta toma de decisiones.

Estrategias (DA)
e Contratar empleados con experiencia en el rubro de la gastronomia seria una buena

forma de contrarrestar la falta de experiencia en el ambiente.
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e Realizar procedimientos de control de stock y mercaderia para verificar que los rangos
de consumo se encuentren dentro de los valores proyectados
e Contar con un médem inaldmbrico para asegurar la conexion a internet en caso de que

los servidores habituales fallen.

Plan de Marketing

El Entorno: Mercado y Competencia

El rubro gastrondmico ha sufrido grandes cambios en los ultimos afios debido a la pandemia
que se atraveso durante todo el afio 2020 y 2021, siendo uno de los méas damnificados debido a
que la mayoria de los establecimientos atienden a sus clientes in situ y no suelen ofrecer
servicios delivery como algo comun. Sucede que durante esta etapa de aislamiento debieron
adaptar esta practica como algo asiduo, dado que si no utilizaban esta modalidad no vendian.

Muchos comercios han adherido sus productos y servicios a nuevas plataformas de venta en
donde los usuarios pueden optar entre recibir el pedido en su domicilio o retirarlo en el local, lo
que ha ampliado, en cierto aspecto, la gama de servicios ofrecidos en este rubro.

Respecto del entorno sectorial, el grado de entrada de nuevos competidores es alto debido a
que es un rubro aun en crecimiento y constante fluctuacion. Lo proveedores buscan la
innovacion y asi diferenciarse de la competencia para atraer nuevos consumidores. A su vez,
amplian sus capacidades productivas para acaparar una porcion cada vez mas grande del
mercado.

En relacion a los competidores, la situacion ha llevado, como se nombré anteriormente, a
buscar nuevas alternativas de venta y llegada a los consumidores. Las nuevas plataformas

resultan por lo menos practicas en esta busqueda, otorgando un medio que los ayuda a
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mantenerse a flote. Al momento, ninguno de estos comercios ha planteado una alternativa como
la de este proyecto.

Es por esto que surge esta propuesta comercial de poner en marcha un Bar tematico que
contara con una aplicacion movil la cual buscara principalmente agilizar el proceso de venta y

cobro.

Audiencia

Este proyecto de inversion, apuntara principalmente a las personas residentes en el Alto Valle
de Rio Negro y Neuquén, haciendo foco en las personas de entre 18 y 45 afios de edad, de sexo
indistinto. Esta division estara orientada a personas que buscan cierto nivel de comodidad,
agilidad y rapidez en el proceso, pero también esta dirigido a aquellas personas que pretenden

pasar un momento agradable sin moverse de su sitio.

Objetivos

El objetivo principal de este plan de marketing es tener una interaccion 100% digital con el
consumidor a través de la aplicacion movil. Es decir que podran reservar una mesa, ordenar,
llamar al mesero, abonar y dejar propina a través de su dispositivo movil.

El sistema propuesto supone una nueva experiencia mucho mas personalizada para los
consumidores quienes recibiran a su vez descuentos y promociones mientras mas uso le den a la
aplicacion. Otro de los objetivos de este plan de marketing sera determinar, una vez formada la

base de clientes, la tasa de repeticion y recomendacion de los mismos.

Estrategias y Creatividad
La implementacion de esta metodologia novedosa conllevara un tiempo de adaptacion por

parte de los clientes al sistema propuesto, ya que deberan como primer paso fundamental,
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descargar la aplicacion movil desde el store correspondiente. Se tendrad en cuenta a aquellos
individuos que no deseen hacer uso de la app para atenderlos mediante la modalidad clésica, pero
como las reservas se realizan a través la app, debera verse en el momento la disponibilidad de
lugar.

Para atraer al cliente a esta nueva metodologia se realizardn descuentos y promociones por
utilizar la app, de manera que, al aumentar la cantidad de usuarios, aumentara también la
informacion para la base de datos de la misma, lo que se considera fundamental para un mejor
desempefio de la aplicacion y adaptacion a las preferencias de los consumidores.

Se utilizara la estrategia de Inbound Marketnig para penetrar en el mercado y asi generar una
fuerte presencia en redes sociales y lograr que lo novedoso del producto se haga viral entre los
potenciales clientes. Esto se llevara a cabo a través de la creacion de videos publicitarios en
donde se pondra gran énfasis en la rapidez y agilidad del sistema, y también en los descuentos y
promociones por la utilizacion de la misma. Esto atraera usuarios motivados por la innovacion
que, si bien no todos haran uso de la misma, lo comentaran con sus seres mas cercanos lo que
generara que la aplicacion se haga cada vez mas popular.

Una vez que el cliente genere su usuario y pueda navegar dentro de la aplicacion, el mismo
podra compartirla con sus amigos por redes sociales como Whatsapp, Facebook e Instagram a
través de un boton disefiado para dicho fin. No solo podra compartir y recomendar la aplicacion
en si, sino que también podra crear una reserva e invitar a amigos a unirse a €sta, confirmando o
rechazando la misma. Cabe aclarar que las personas invitadas a esta reserva, deberan tener un
perfil creado dentro de la app para poder visualizarla.

Para poder determinar la tasa de repeticion y recomendacion de los mismos, la aplicacion

contard con indicadores desarrollados para tal fin lo que permitird a los administradores de la
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misma contar con esta informacion, lo que sera de gran ayuda y utilidad para la toma de

decisiones de la organizacion.

Proceso de Ventas

Una vez descargada la aplicacion movil, el cliente debera crear un perfil que podra asociarlo
con su cuenta de Facebook o Gmail, o bien crear una cuenta nueva con un correo electronico.
Después de haber completado algunos datos basicos en su perfil, el cliente podra realizar el
pedido. En la primera pantalla debera indicar si el pedido es para delivery, take away o para
consumir en el local. Si el usuario selecciona delivery o take away, la siguiente pantalla serd la
carta en la que podré elegir entre todas las opciones gastronémicas ofrecidas e indicar la
cantidad. Si, en cambio, elige para consumicion en el local, en la siguiente pantalla debera
indicar cuantas personas seran, de modo que el sistema analice la disponibilidad de lugar y le
brinde opciones donde el consumidor podra elegir de acuerdo a sus preferencias. Una vez que el
cliente elija la mesa y la hora de reserva, pasara a la pantalla de la carta, abonando finalmente en
la pantalla final.

En los 3 casos anteriores, una vez cumplidos los requisitos previos a la orden, recién ahi se le
brindara al cliente la opcion de pago, las cuales seran:

Efectivo: Si es delivery se abona al momento de entrega, si es take away se abona al momento
de retiro.

Debito: Este se podra realizar a través de la app completando los datos de la tarjeta.

Crédito: Esta metodologia se hard también a través de la app mediante Mercado Pago.

Dicho esto, cabe aclarar que todo el proceso se hara a través de la aplicacion movil, pero en

caso de que el cliente lo exija, podra realizarse bajo la modalidad clasica, dando prioridad a
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aquellas personas que hacen uso de la app y consultando previamente la disponibilidad arrojada

por el sistema en el momento.

Fidelizacion

Como ya es sabido, resulta varias veces mas dificil obtener un nuevo cliente que conservar
uno existente. Es por eso que en este punto se hara especial énfasis en la importancia de
conservar un cliente que eligié nuestro producto o nuestro servicio por encima de otros.

Para lograr este acometido, siendo que se trata de tecnologia digital, se recurrira a las
“cookies”. Estos, son pequefios archivos de texto enviados por sitios web los cuales se
almacenan en el navegador del usuario y sirven para consultar la actividad previa de la persona
en la pagina o red, recopilar informacién y permitir una navegacion mas fluida.

De esta manera el usuario podra navegar con mas agilidad en la app dado que la misma
guardara sus gustos y preferencias y acortara los pasos a realizar por el individuo cada vez que
visita la aplicacion para realizar un pedido o una reserva. Actualmente esta herramienta es
utilizada por casi la totalidad de las empresas que realizan ecommerce debido a que resulta
agradable cuando son menos los pasos que se deben ejecutar para llegar a concluir una accion
sobre una decision que ya fue tomada por el cliente. Mientras mas compras realice a través de la

app, mas descuentos y promociones seran ofrecidos para futuras compras o visitas en el local.

Presupuesto

La puesta en marcha de la aplicacion moévil requerira de profesionales para su desarrollo. En
el anexo 9 se visualiza un presupuesto estimativo para el desarrollo de la misma, en el cual se
indican todas las herramientas con las que contara la misma tanto de medicion de la tasa de

repeticion y recomendacion de los mismos, como de interaccion con los clientes.
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En el mismo, se detalla que el precio del desarrollo inicial de la aplicacion es de $400.000 en
efectivo, efectuando un primer pago de $30.000 en concepto de preparacion del presupuesto
formal mas detallado. Luego de ser evaluado y aprobado por el solicitante, se exige un segundo
pago correspondiente al 50% del valor total del trabajo.

Una vez presentado el producto y la documentacion de la misma, se abona el saldo restante
donde se entrega la documentacion final, credenciales para su funcionamiento y puesta en
produccion.

En el presupuesto se estima también un costo mensual de mantenimiento de $30.000
mensuales en concepto de servidores, licencias y servicios. Por tltimo, se contempla que el plazo
de entrega de la misma no serd mayor a 90 dias, por lo que se debera tener en cuenta para contar
con el dinero para el pago de la misma.

(Ver Anexo 9)

Tecnologia y Medios

Las herramientas que se utilizaran para llevar adelante este proyecto se basaran
principalmente en la aplicacion mévil y en los medios digitales a los cuales se acudira para
publicitar la misma.

Hoy por hoy, el celular es el bien mas presente en los hogares segiin un estudio realizado
recientemente sobre la posesion de bienes en la Argentina. Seguin esta investigacion, dentro del
ranking de los 10 electrodomésticos con mds presencia, 4 tienen que ver con conectividad:
celulares, tablets, computadoras e internet.

Es por eso que la llegada al cliente a través del teléfono celular es la mejor manera de hacerlo

organicamente ya que este aparato paso a ser la herramienta de comunicacion masiva con una
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velocidad, por el momento, dificil de superar. Las redes sociales y las aplicaciones infinitas

también cumplen una parte en el proceso de hacer el dia a dia mas agil y veloz.

Indicadores Clave de Desempeiio

Para el caso de la aplicacion que se pretende desarrollar uno de los indicadores claves seran
las herramientas de medicion a las que los administradores de la misma tendran acceso. Uno de
ellos sera un contador que enumerard las veces que la aplicacidon mévil es compartida por
cualquiera de los medios de comunicacion de redes sociales como Whatsapp, Facebook,
Instagram y correo electronico. Mientras mas compartida sea la app, mas posibilidades
tendremos de acaparar nuevos clientes, y a su vez, serd mas reconocida en redes sociales.

Por otro lado, el otro indicador fundamental serd la tasa de repeticion a la cual también se
tendréa acceso desde el perfil de administrador de la misma. Esta indicard la cantidad de veces

que un cliente visite el lugar o realice algiin pedido para retirar o por delivery.

Analisis de Resultados y Conclusiones

Para concluir este plan de marketing se puede decir que se estima un escenario alentador en
relacion a la puesta en marcha de este emprendimiento. En la actualidad el uso del celular es tan
comun que cada vez se tiene acceso a edades mas tempranas haciéndolo un bien de consumo
mega masivo. Aprovechar este medio de comunicacion tecnoldgica para agilizar un proceso tan
allegado como la atencion a clientes en bares resulta interesante.

Este proyecto pretende incluir y llegar a todos aquellos potenciales clientes que estarian
dispuestos a adquirir los productos por intermedio de las opciones ofrecidas por la empresa en
los medios digitales ya nombrados y, ademas, generar un espacio virtual seguro para los usuarios

de la red, de manera que adquieran los productos confiablemente.



La presencia en redes sociales es altamente positiva para generar una imagen de la empresa
tanto en la web, como en el comun de los clientes y, por otro lado, fortalecer ain mas los
vinculos con los clientes ya fidelizados, dado que se sientan identificados con los anuncios

publicitados.
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Conclusion

En relacion a todo lo desarrollado hasta aqui, podemos confirmar que se cumple con la
hipétesis planteada. Tanto el estudio técnico, como el analisis de mercado y de la competencia,
demuestran que es viable y factible la puesta en marcha de este negocio. Las caracteristicas y
comportamientos que posee el mercado analizado permiten considerar la posibilidad de una
expansion a futuro, tanto a nivel edilicio, como a nivel regional.

Se ha demostrado mediante las herramientas del Valor Actual Neto y la Tasa Interna de
Retorno que en un plazo de tres afios se puede alcanzar una TIR del 31%, seglin las proyecciones
de ventas estimadas y una VAN de $346.236,51. Si bien estos valores arrojan resultados
positivos, no lo tornarian un negocio rentable debido a que solo se estarian cubriendo los costos
operativos sin arrojar un margen de ganancia lo suficientemente alto.

La implementacion de un desarrollo web, demuestra que puede ser una gran herramienta para
mejorar el nivel de ventas y tener una llegada mas directa al cliente. Los indicadores de
desempefio que posee la app, la sensacion que le genera al cliente ser participe e independiente
en su experiencia, la reduccion de los tiempos muertos que se generan en la atencion
gastrondmica, son algunas de las cualidades que posee este desarrollo web que se pretende
implementar, y que reafirman que es una gran opcion para mejorar los indicadores econdémicos.

Tocando el andlisis de costos, este fue de gran ayuda para determinar que compras, mano de
obra y cargas indirectas de fabricacion se deben realizar para que los servicios que se presten
sean de agrado para los clientes. En otro aspecto relevante, se pudo determinar que el producto
mas fuerte de la organizacion es la cerveza por lo que se decidi6 utilizar la pinta como indicador
de punto de equilibrio, implementandose para el afio 1 un valor de $155,39 por pinta, para el afo

2 un valor de $248.,81 por pinta y para el afio 3 un valor de $372,71 por pinta. Esto brinda la
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posibilidad de considerar buenos margenes de utilidad con respecto a los valores de mercado que
se manejan actualmente, siendo para el afio 1 un margen de 1,92%, para el afio 2 un margen de
2,07% y para el afio 3 un margen del 2,27%.

Otra gran herramienta es el plan de marketing que se pretende llevar a cabo, el cual si se logra
implementar tal cual estd estipulado, podremos colocarnos rapidamente en competencia con el
resto de los comercios del rubro, teniendo en cuenta que nuestro desarrollo posee un gran punto
de diferenciacion ligado a la aplicacion moévil, y con el que se pretende atraer mas clientes.

El nivel de aceptacion por parte de los usuarios al desarrollo planteado es realmente muy
positivo. El hecho de que la aplicacién mévil sea funcional al bar, es decir que prima y pondera
la comodidad, la relajacion y que el cliente pueda realizar todas las acciones desde el celular,
hacen que tenga una gran proyeccion, tanto como herramienta de comunicacion con el cliente,
como de marketing y publicidad, lo que permite pensar en qué direccion se podria expandir y
ahondar en este desarrollo web.

Se recomienda estar en boga tanto de las Gltimas tendencias en aplicaciones moéviles y
herramientas de desarrollo web, como en los gustos y preferencias de los consumidores de
cerveza artesanal, lo cual permitira tener una nocién mucho mas certera y amplia a la hora de
tomar decisiones sobre la expansion y desarrollo del proyecto.

Por ultimo, cabe destacar que a pesar de que la investigacion para este plan de negocios se
inici6 en un contexto de pandemia debido a la propagacion del virus Covid-19, la propuesta de

valor se sigue manteniendo bajo un esquema de normalizacion de actividades.
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Anexos

1. Requisitos para Inscripcion de Sociedad Anonima Simplificada (S.A.S)

Es un tipo societario establecido por la Ley de Apoyo al Capital Emprendedor que tiene como
objetivo principal propiciar la actividad emprendedora y de generacion de capital en el pais, asi
como su expansion internacional. Los requisitos para su constitucion se encuentran detallados en
la mencionada ley y en las reglamentaciones complementarias que dicten los correspondientes
organismos.

Beneficios

La Sociedad por Acciones Simplificada es un nuevo tipo societario que permite constituir una
sociedad de manera mas rapida y simple a menor costo, te contamos los beneficios:

»  Esrapido, porque la inscripcion podés realizarla en solo 24 horas utilizando el Estatuto
Modelo, desde el dia habil siguiente al de la presentacion de la documentacion correspondiente
en el Registro Publico. (Ley 27349, art. 38).

* Essimple y tiene menor costo que las tradicionales figuras juridicas como las Sociedades
Anoénimas (SA) y las Sociedades de Responsabilidad Limitada (SRL) porque se puede
constituirla con el estatuto modelo.

*  El estatuto puede estar firmado digitalmente.

*  Tiene un capital minimo de dos salarios minimos vitales y moviles.

*  Puede ser unipersonal y no requieren un nimero maximo de integrantes, es decir, no
necesitas un socio para constituirla.

* Junto con la inscripcion, obtienes la CUIT de forma automatica.

»  Tendras los registros societarios y contables en formato digital.

;. Qué procedimiento sigue AFIP para otorgar la CUIT?
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Las solicitudes de inscripcion presentadas a través de la plataforma de Tramites a Distancia
seran analizadas (TAD) seréd analizada por la Inspeccion General de Justicia (IGJ) y remitida a la
AFIP para que verifique y asigne la CUIT a la sociedad y habilite el servicio "Domicilio Fiscal
Electronico".

Esta Administracion Federal validara la CUIT, la CUIL o la CDI de los integrantes, pudiendo
bloquear el tramite si se encuentren en quiebra; sean inexistentes; pertenezcan a personas
fallecidas, posean identificacion inactiva por encontrarse en la base de contribuyentes no
confiables o por suplantacion de identidad u oficio judicial.

Cuando corresponda esta Administracion Federal generara la CUIT de la Sociedad por
Acciones Simplificada, habilitara el servicio "Domicilio Fiscal Electronico" e informara al
Organismo de Contralor de Personas Juridicas de la jurisdiccion, la CUIT asignada, a efectos de
que se comunique al solicitante junto con la finalizacion del tramite de inscripcion.

;. Coémo deben confeccionar y presentar sus estados contables?

Las SAS tendran que confeccionar sus estados conforme con las normas contables
profesionales vigentes y deberan presentarlos en formato PDF de acuerdo con el procedimiento
que se describe a continuacion, establecido en la RG 3077:

« Ingresar al servicio con clave fiscal “Presentacién Unica de Balances”.

»  Consignar los datos requeridos por el sistema y adjuntar los estados contables del periodo
fiscal a transferir en un solo archivo.

* Como constancia de la presentacion realizada, el sistema emitird un comprobante que

tendra el caracter de acuse de recibo.

2. Recursos Materiales

Mobiliario:
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24 sillas para interior; 16 sillones bajos para mesa ratona; 16 sillas para exterior; 12 banquetas
altas para barra; 7 mesas para cuatro personas; 6 mesas para dos personas; 4 mesas ratonas; 2

mesas estilo barra

Sillas interior Sillas mesa ratona

Sillas exterior Banquetas barra

Comida: Chorizos, Vino, Cebolla, Morron, Jamén, Queso, Harina, Salsa de Tomate, Aji,
Papas, Tapas de Empanada, Carne Picada, Pan, Palta y Queso Crema. Este listado incluye los
insumos necesarios para la elaboracion de los 5 platos ofrecidos.

Bebida: Cervezas (Ipa, Apa, Roja, Negra, Rubia), Gaseosas (Cola, Naranja, Lima) y Agua.
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Vajilla: 100 vasos de vidrio de ¥ litro, 25 vasos de vidrio de 300 cm?, 75 platos, 75 tenedores,
75 cuchillos, 30 tablas, 30 cazuelas de 1 litro y '2, 30 recipientes pequeiios para aderezos y
salsas; 50 botellones de 2 Its.

Ropa de Trabajo:

14 pantalones, 14 remeras, 14 delantales, 3 gorros de cocinero, 2 camperas de abrigo.

Uniforme chef'y ayudante

Delivery:

Recipientes biodegradables de 2 Its de capacidad; Bolsas de madera; 2 motocicletas para
entrega

Varios:

Camara Frigorifica; 1 cocina Industrial; Sistema de Sonido; 2 computadoras; Posnet; Internet;

Servicios (Electricidad, Agua, Gas); 1 horno industrial; Servilletas, manteleria
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3. Ubicacion del Local Comercial
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4. Requisitos para Habilitacion Comercial Cipolletti
Lo sefialado es valido para tramites generales de obtencion de licencia comercial segiin

Decreto 257/07.

Mediante este tramite se puede obtener la Licencia Comercial o la Habilitacion Municipal de
un comercio. La licencia comercial se otorga a toda actividad que se desarrolle o represente
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dentro del ejido Municipal, sea o no con fines de lucro. Inclusive aquellas instituciones que por
sus caracteristicas estan exentas del aporte tributario (clubes, entidades deportivas, gremiales,
culturales y asociaciones mutuales que cumplan con los requisitos de exencidon impositiva).

El tramite debe ser iniciado por:

El titular de la licencia, debe ser mayor de 18 afios o emancipado o; gerente/presidente en
caso de ser persona juridica o; en caso de no ser el titular o gerente/presidente, la persona que
inicie el tramite debera estar autorizada mediante un poder certificado por escribano o banco.

En ambos casos deben presentarse con fotocopia del documento (DNI/ LE / LC).

El tramite se realiza en la Direccion Municipal de Comercio, Industria y Calidad Alimentaria.
Domicilio: Richieri 645, ciudad Neuquén, los dias lunes a viernes de 8.30 a 14 hs.

Requisitos:

1. Inscripcion en Direccion Provincial de Rentas de la Provincia de Rio Negro o Convenio
Multilateral con inscripcion en dicha dependencia.

2. Sies persona fisica debe ser mayor de 18 afios fotocopia de documento con domicilio
actualizado.

3. Sies persona juridica, debe presentar contrato social con objeto acorde a la actividad que
se solicitara y con inscripcion en el Registro Publico de Comercio de la Provincia de Rio Negro.
Si estuviera inscripto en otra jurisdiccion, certificacion de vigencia otorgada por el Registro
Publico de Comercio o por la Inspeccion General de Justicia, fotocopia del contrato o del
estatuto social certificada y pasada por el Colegio de Escribanos de esa jurisdiccion.

4. Parcial o final de obra actualizado, si es que lo posee.

5. Escritura si es propietario, comodato o contrato de alquiler a favor del titular o titulares,

sellado por rentas o certificado por escribano. En el caso de tratarse de una propiedad horizontal,
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para cualquiera de las situaciones anteriores deberd presentar reglamento de copropiedad de que
conste que no esta prohibida la actividad propuesta, o en su defecto, autorizacion del consorcio
para desarrollar la actividad.

6. Comprobante de la nomenclatura catastral por medio de recibo de servicio u otro medio
valido. (retributivos o inmobiliario).

7. Segun tipo de actividad o superficie, de acuerdo a disposicion vigente, se solicitara
informe técnico de seguridad contra incendios 0 memoria técnica contra incendios, otorgada por
profesional matriculado y sellado en cualquiera de los casos por el Consejo Profesional de
Agrimensura, Geologia e Ingenieria de Rio Negro.

8. Silalicencia es con local, debe presentar un cuaderno tapa dura de 50 hojas rayadas.

9. Cuando corresponda seguin reglamentacion vigente o a criterio de la autoridad de
aplicacion, la intervencion de otros sectores municipales, esto serd informado al solicitante a fin
de que tenga conocimiento que le puede ser requerida documentacion especifica adicional.

10. Las personas fisicas o sociedades de hecho deben presentar el Certificado emitido por el
Registro Provincial de Deudores Alimentarios y Morosos.

*Solo en caso de deuda tributaria debera concurrir a la Direccion General de Determinacion
Tributaria para regularizar su situacion y pedir, luego un informe tributario para presentar. En el
caso que sea una deuda contravencional, debera concurrir al Tribunal Municipal de Faltas.

El tramite se realiza de la siguiente manera:

*  De acuerdo a la normativa vigente, Ordenanza n°® 8059 decreto 1381/98, si es que
corresponde completar Planilla Formulario de Parametros Ambientales Basicos, en adelante
FOPAB, la propuesta se considerara como prefactibilidad, no exigiéndose en momento ninguna

otra documentacion mas que el llenado completo de la Planilla con expresa mencion de los
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metros cuadrados involucrados, incluyendo depdsitos y demas dependencias, monto de la
inversion, personas que se encuentren en el lugar en forma permanente (empleados) o temporal
(clientes, proveedores) y actividades que desarrollara. (ver en formularios, Planilla FOPAB).

» Una vez confeccionada la Planilla FOPAB, la misma se derivara al area de evaluacion
correspondiente, la que debera categorizar la actividad propuesta en un plazo no mayor al que
fije la autoridad de aplicacion.

. Si no corresponde confeccionar la Planilla FOPAB, se completara la Planilla de Inicio de
Tramite con la firma y aclaracién del titular o apoderado debidamente acreditado. (ver en
formularios, Planilla de Inicio de Tramites).

El costo del tramite varia de acuerdo al valor que imponga la Ordenanza Tributaria, la cual es
de renovacion anual y al grado de molestia que genere al entorno, el cual es determinado por el
FOPAB.

La vigencia de las Licencias Comerciales o Habilitaciones Municipales son las siguientes:

a. En el caso que la actividad se desarrolle en un inmueble locado, se tomara como fecha
limite la fecha de vencimiento del contrato correspondiente.

b. En el caso que la actividad se desarrolle en un inmueble bajo comodato, se tomara como
fecha limite la fecha de vencimiento del contrato correspondiente. En el caso de no especificar
vencimiento se emitira segun puntos c¢) o d).

c. Si no hay certificado parcial o final de obra: tres afios.

d. Si hay certificado parcial o final de obra: 5 afios.

e. Si hay plan de pago por deudas vigente en el Tribunal Municipal de Faltas o en la Direccioén
Municipal de Determinacion Tributaria superior a un afio, el vencimiento de la Licencia

Comercial se otorgara por un afio.
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f. Si el vencimiento del plan de pago del inciso anterior es menos a un afio, se otorgara una
autorizacion provisoria hasta la fecha de finalizacion del mismo.

g. Las licencias comerciales sin local se otorgaran por un maximo de un afio

h. En todos los casos de superposicion de plazos, se considerara aquel que resulte menor.

1. En ninguin caso una Licencia Comercial o Habilitacion Municipal, tendra una vigencia
superior a cinco afos.

La presentacion de dicha documentacion no excluye de requerimientos adicionales de acuerdo
a la actividad a habilitar. Luego de realizada la habilitacion del comercio se le otorgan 5 dias
para que el solicitante se presente en la Direccion de Comercio con un cuaderno de 50 hojas
rayada tapa dura para retirar una primera autorizacion provisoria a efectos de tener plazo para
confeccionar el Plastificado de Licencia Comercial, que retirara el titular previo pago de los

derechos correspondientes.

5. Carta

Chorizos al vino tinto



Tortilla de papas y cebolla
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Empanadas de carne

Bruschettas caprese y palta

6. Encuesta

1) Edad:

« 18-25
e 26-35
« 36-45

e 46-55
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2) Ocupacion

» Estudias

*  Trabajas

* Ambas

3) (Te gusta la cerveza artesanal?

« Si

« No

4) ;Doénde se reunen habitualmente con tus amigos/as?
* Enmi casa o la de un amigo/a

* Enunbar

*  En un restaurante

5) {Qué es lo mas importante para vos en un bar?
*  [luminacion

*  Miusica

* Atencion

*  Mobiliario comodo

6) (Conoces el ambiente Lounge?

« St

« No

7) (Te gustaria comprar cerveza artesanal y recibirla donde vos especifiques?
« Si

e No



8) (Decargarias una aplicacion movil que te permita interacctuar con el bar y acceder a
descuentos por el uso de la misma?

« Si

« No

9) (Cual te parece que es la funcion mas importante que ofrece la app?

* a)Reservas

* b) Descuentos y promociones

* ¢) Resenas sobre atencion y productos

* d) Compartir reservas con quien asistirias al bar

7. Resultados encuesta

Edad

m18-25 m26-35 m=36-45 46 - 55

Pregunta 1
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Pregunta 2

Pregunta 3

Ocupacion

= Trabajas = Ambas = Estudias

Cerveza Artesanal

=S| =NO
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Reuniones

m Micasaoladeunamigo ®Enunbar = Enunrestaurante

Pregunta 4

Lo mas importante en un bar

m [luminacion = Musica = Atencion = Mobiliario Comodo

Pregunta 5
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Pregunta 6

Pregunta 7

Conoces el ambiente lounge

m lertrim. = 22trim.

Sistema Delivery

u S| =NO
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Te descargarias la app

=S| = NO

Pregunta 8

Funcidn mas importante de la app

m Reservas  ® Descuentos y promociones = Resefias = Compartir reservas

Pregunta 9
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8. Logotipo y Disefio Aplicacion

[ “
Y
i)

APP

BEBIDAS

COMIDAS @2
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) MEDIos DE PAGO

Debito*-. .

Credito =

Efectivo =
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9. Estimacion Aplicacion Mévil

Macher IT

Bruno Calmels

(0351) 153-232333

Bars & Beers MVP

Estimacion de Desarrollo

Mediante la presenie se brinda una estimacion de los costos de desarrolio de la plataforma
descrita mas adelante, en funcién de las conversaciones mantenidas por quien suscribe con los
clientes. El caracter de este documento es informativo. En caso de decidir el cliente avanzar en

la contratacion del servicio, un presupuesto formal especifico.

La plataforma a desarrollar se conforma de dos piezas de software:

« La App, cuyo usuario tipico sera |a persona que utilice B&E para realizar una compra de
cerveza (el cliente). Con respecto a la misma, los usuarios podran:

a.

Descargarla desde los stores correspondientes de Google y Apple, para usarlas
en dispositivos con sistemas operativos Android y i0S.

Crearse un usuario para identificarse.

Buscar cervezas mediante criterios de busqueda como: tipo, marca, volumen de
envase, cercania del punto de venta, entre olros.

Realizar una pre-compra de determinado producto, con el garantizar su
existencia, para luego retirario en el comercio, donde hara el pago.

Realizar una compra, concretando el pago mediante MercadoPago. El retiro
también se hace en el comercio.

= El Backoffice, cuyos usuarios seran:

a.

b.

Los responsables de los comercios (comerciantes), que podran:
m Publicar sus productos, teniendo que hacerlo de acuerdo a la
caracterizacion del sistema,
Actualizarlos, eliminarlos, etc.
Incorporar informacion de su local, como horarios de atencion y demas.
Los responsables por parte de B&B (administradores). Mediante el mismo,
podran:
m Hacer alta, baja, modificaciones de usuarios y sus permisos.
m Hacer alta, baja, modificaciones de los productos de los comerciantes.
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Si el cliente asi lo desea, puede contratar el servicio de un disefiador grafico para el disefio de

las interfaces por su cuenta.

Toda comunicacion con el cliente sera entre dos representantes, una/o por parte de Macher y

unalo por parte del cliente. Toda decision comunicada por los representantes tendra caracter

de vinculante y definitiva. Si una decision que afecte al desarrollo fuera solicitada al cliente y

éste tardara mas de tres dias habiles en contestar, Macher tomara la decisién siguiendo su

propio criterio y buena voluntad.

El precio del desarrollo tal y como lo describen las funciones a satisfacer tienen un valor de

$400.000 (impuestos no incluidos). La modalidad de pago es efectivo.

Las modalidad de desarrollo del proyecto y pagos sugerida es la siguiente:

1.

R S

Reserva del proyecto: Pago inicial de $30.000 en conceptoc de preparacion del
presupuesto formal detallando plan de trabajo, casos de uso y maquetado de interfaces
principales.

Evaluacidn y aprobacion del presupuesto por parte del cliente.

Pago del 50% del saldo para el comienzo del proyecto.

Desarrollo del proyecto por el equipo de Macher.

Presentacion del producto y documentacidn.

Pago del saldo restante.

Entrega de documentacion, credenciales y puesta en produccion.

Se recomienda contemplar ademas un costo mensual de $30.000 en concepto de servidores,

licencias y servicios. Los desarrollos adicionales no estan incluidos en este monto. El plazo de
entrega del MVP sera no mayor a 90 dias.

MSc. Ing. Bruno Calmels

Macher IT

25 de Agosto de 2020
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