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Resumen

Uno de los productos infaltables en lamesa de los hogares es € pan ya que
es un producto de bajo recurso y de fécil adquisicion; sin embargo, en laactualidad
los consumidores buscar un producto mas saludables con precios comodos. En €l
barrio de San Francisco del Tejar se ha detectado la falta de una panaderia y
cafeteria donde ofrezca variedad de productos de panificacion que satisfaga las
necesidades del consumidor del sector.

Con € fin de cubrir la necesidad del sector se ha elaborado un plan de
negocios para la creacion de una panaderia y cafeteria en el barrio San Francisco
del Tgar; primero se parte del estudio de mercado a través de una encuesta con €
fin de determinar & entorno a que va ser dirigido y las necesidades. Dentro de este
estudio se determind que la muestra encuestada existe un 89,6% que esta de acuerdo
gue en @ sector exista una panaderia y cafeteria, e 38,4% de la muestra esta4
conformada por una familia de hasta tres personas, € gasto diario en la compra de
pan esta entre $ 0,50 y $ 1,00 y que estan dispuesto a pagar por un pan nutritivo
entre$0,20y $ 0,50 ctvs.

Con estos resultados se sabe a qué sector la panaderia estara enfocada y
poder definir recetas, volumen de produccién, plan de marketing, estructura
administrativa y financiera adecuada para la operacion de la panaderiay cafeteria.
Parala puesta en marcha de la panaderiay cafeteria se necesitaunainversioninicial
de $79.116,48 el cual estara proyectadaa5 afios, conun VAN de $13.142,21 y un
TIR del 34% y € costo — beneficio por cada délar invertido es de $ 0,10 haciendo
que el proyecto searentable y sostenible en e tiempo.

Palabras clave: panificacion, necesidades, entorno, inversion, rentable,

sostenible.
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Abstract

One of the inevitable products on the household table is bread, sinceitisa
low-resource and easily available product; however, today consumers will be
looking for a healthier product at affordable prices. In the San Francisco del Tegjar
neighborhood, the lack of a bakery and cafeteria where the variety of bakery
products that meet the needs of the sector's consumer has been detected.

In order to cover the needs of the sector, a business plan has been drawn up
for the creation of a bakery and cafeteria in the San Francisco del Tear
neighborhood; First, the market study is started through a survey in order to
determine the environment to which it is directed and the needs. Within this study
it was determined that the surveyed sample exists 89.6% who agree that in the
existing sector in abakery and cafeteria, 38.4% of the sampleis made up of afamily
of up to three people, the Daily spending on buying bread is between $ 0.50 and $
1.00 and they are willing to pay for nutritious bread between $0.20 and $ 0.50 ctvs.

With these results, it is known which sector the bakery will be focused on
and to be able to define recipes, production volume, marketing plan, adequate
administrative and financial structure for the operation of the bakery and cafeteria.
For the start-up of the bakery and cafeteria, an initial investment of $ 79.116,48 is
required, which will be projected over 5 years, with aNPV of $13.142,21 and an
IRR of 34% and the cost-benefit for each dollar invested is $ 0,10 making the

project profitable and sustainable over time.

Keywor ds: baking, needs, environment, investment, profitable, sustainable



I ntroduccion

Un plan de negocios es la base que define de manera secuencial como
funcionaun negocio abarcando desde su objetivo de ser, mercado potencial, valores
agregados y los productos o servicios que se ofertan a los consumidores, esto
permite determinar lainversioninicial, punto de equilibrio, rentabilidad del negocio
y el tiempo de retorno de lainversion.

El plan de negocios estd compuesto por dos partes: la primera estd inmersa
en el andlisis del mercado, sector y la competencia; la segunda parte comprende €
plan de desarrollo de la empresa para emprender en un tipo de mercado con
productos o servicios especificos, através de una estrategia y una organizacion que
permitan proyectar la vison en conjunto a corto plazo que mediante la
cuantificacion delosréditos se determinalarentabilidad econémicay lafactibilidad
financieradel negocio; y en base aunavision empresarial bien definida que permita
su sustentabilidad alargo plazo (Quaranta, 2020).

Por 1o mencionado, € presente plan de negocios tiene como objetivo
determinar la factiblidad de implementar la panaderia 'y cafeteria Croissant en la
Provinciade Imbabura, Canton Ibarra, Barrio Los Ceibos, sector San Francisco del
Tgar; ofertando productos de panificacion de alta calidad, con la perspectiva de
gue este negocio sea sustentable en € tiempo a traves de los reditos econémicos;
para esto se realizd una investigacion a traves de la segmentacion del mercado,
considerando la ubicacion geografica — demogréfica y la disponibilidad de
consumidores para los productos gque se of ertaran.

La informacion que sustentara la investigacion planteada partira de la
recopilacion primaria de datos, que seran obtenidos através de encuestas realizadas

a posibles consumidores de los productos ofertados por la panaderia y cafeteria



Croissant, €l tamafio de la muestra se fundamenta con la ecuacion planteada en la
formula de muestreo; este permitirarealizar € andisisdelosdatosy transformarla
en informacion; con lo cual se podra estimar la demanda de productos.

La estructura del presente plan de negocios se plantea en cuatro capitul os:
CAPITULO |, abarca la fundamentacion tedrica necesaria para e desarrollo de la
investigacion sustentada en el conocimiento de varios autores a través de libros,
articulos cientificos y revistas; e CAPITULO I, determina el marco referencial,
tomando en consideracion casos de estudios ya sea en e campo nacional o
internacional que abarcan problemas similares al planteado; el CAPITULO Il
cubre lametodol ogia de investigacion que permitiradesarrollar e trabajo planteado
através delainformacion obtenidapartiendo de los datosinicialesy el CAPITULO
IV presenta la propuesta del plan de negocios a traves de estrategias comerciales
para implementar |a creacion de la panaderia y cafeteria Croissant. Por ultimo, se
incluyen las respectivas conclusiones, recomendaciones y bibliografia que sustenta
lainvestigacion.

Antecedentes

El sector de San Francisco del Tegar, barrio los Ceibos, cantén Ibarra,
provincia de Imbabura es una zona de rural en desarrollo, debido a que se plantean
proyectos privados de vivienda, complejos deportivos y construcciéon de nuevas
vias de acceso; lo cual, se relaciona con la expansion geografica de la ciudad,
convirtiendose en un centro de desarrollo poblacional.

En este sector existen dos tiendas pequefias que proveen productos basicos
de alimentacion, ubicadas aproximadamente a un kilometro de distanciaentre ellas,
entre los alimentos que ofertan se encuentra el pan, este porducto no es elaborado

en lasintalaciones delastiendas; por |o cual, esadquirido atraves deintermediarios



originando que el producto no seafresco y no existe variedad que permita cubrir las
necesidades de la poblacion de esta zona, esto origina que la poblacion que posea
mayor capacidad adquisitiva deba movilizar a centro de la ciudad para adquirir
productos de panificacion, mientras que la gente que posee menor capacidad
adquisitiva debe conformarse con estos productos.

En el sector de San Francisco del Tgjar no existe un negocio que se dedique
alaelaboracion y comercializacion de productos de panificacion nutritivos debido
alafalta de conocimiento en procesos de planificacion, produccion, seleccion de
materia prima, comercializacion y distribucion, e desconocimiento de estos
factores no ha permitido emprender en este tipo de negocio por parte de alguien de
la poblacion y que esta pueda cubrir la necesidad de ofertar productos de
panificacion nutritivos'y de alta calidad con precios accesibles parala poblacion de
este sector y zonas al edarias.

De acuerdo a la tendencia de consumo de alimentos que se vive en la
actualidad y a tratarse de un centro de desarrollo poblacional, las personas buscan
productos de panificacion que contribuyan a mejorar su alimentacion y estilo de
vida atraves del consumo de productos libres de gluten, bajos contenido de grasa,
azucar y gue sean ricos en proteinas, mineralesy vitaminas.

Objeto de estudio

El presente trabgjo de investigacion tiene como objeto estudiar latendencia
de consumo de pan, la posibilidad de ofertar nuevos productos a base de materias
primas nutritivas ricas en proteinas, minerales y vitaminas a costos accesibles para
lapoblacion del sector de San Francisco del Tejar, barrio Los Ceibos, cantédn Ibarra,

provincia de Imbabura.



Campo de accion

El presente estudio se fundamenta en la poblacién del Barrio San Francisco
del Tgar y zonas adedanas; en la cual, se aplicardn estrategias de mercadeo,
produccion y comercializacion basadas en la administracion de empresas; con la
finalidad de llevar a cabo un emprendimiento.

Planteamiento del problema deinvestigacion

En la actualidad las personas buscan productos de panificacion que
contribuyan a mejorar su alimentacion y estilo de vida a traves del consumo de
productos libres de gluten, bajo contenido de grasa, azUcar y gque Sean ricos en
proteinas, minerales y vitaminas. De acuerdo con el Ministerio de Salud en €l afio
2018 en la provincia de Imbabura existe un 3,71% de desnutricion aguda en nifios
menores de 5 afos y un 1.22% de desnutricion en mujeres embarazadas (MSP,
2019). La fata de vitaminas puede ocasionar dafios irreversibles, como la
xeroftalmia que es la ausencia de vitamina A provocando ceguera infantil y
complicaciones infecciosas hasta la muerte; la falta de vitamina C en edades
preescolares genera la deficiencia de absorcion de hierro o que originala anemia
(Donato & Piazza, 2016).

Nutricionistas recomiendan el consumo de alimentos ricos en vitaminas,
proteinas, fibras e hidratos de carbono, este tipo de alimentos se |os puede ofertar a
la poblacion del sector de San Francisco del Tejar a través de la elaboracion y
comercializacion de productos de panificacién que sean fabricados con materia
prima que contengan un alto contenido de nutrientes, los cuales pueden ser
obtenidos através de productos natural es como: remol acha, aguacate, gjo, pimiento,
brdcoli, chochos, habas, arvejas, aceitunas y frutos rojos; esto se convierte en una

oportunidad de negocio.



Por otra parte, de acuerdo a los resultados del Censo Nacional Econdmico
en Julio 2011 el canton de Ibarra posee 113 establecimientos donde se elaboran y
expenden productos de panificacion y que en su mayoria se encuentran en la zona
urbana. Considerando la oportunidad de negocio mencionada se plantea la
necesidad de desarrollar un plan de negocios para la creacion de la panaderia y
cafeteria Croissant que resolveriala necesidad de la problematica encontrada en la
poblacion del sector de San Francisco del Tegjar, zonarura del barrio Los Ceibos,
canton Ibarra, provincia de Imbabura.

Formulacion del problema

¢Cudles son los aspectos de mercado, técnicos y operacionales necesarios
paraimplementar un plan de negocios parala creacién de una panaderiay cafeteria
en el sector de San Francisco del Tegjar, zona rura del barrio Los Ceibos, cantén
Ibarra, provincia de Imbabura?

Justificacion

El desarrollo del presente plan de negocios paralacreacion de unapanaderia
y cafeteriaen el sector de San Francisco del Tegjar, zonarural del barrio Los Ceibos,
canton lbarra, provincia de Imbabura, se encuentra enfocado en € area de
adminitracion de empresas, |0 que permite desarrollar 1os conocimentos adquiridos
en la maestria y aplicar las distintas metodologias en cada uno de los procesos
planteados dentro de este trabgjo; la importancia de este plan de negocios se
fundamenta en dos parametros; € primero analizara si es factible implementar un
negocio para cubrir la necesidad de una poblacién determinada en base a las
oportunidades y amezas del entorno; €l segundo determina que si la inversion es

rentable en transcurso del tiempo.



L as razones que motivan la elaboracion del presente trabajo se enmarcan en
el ambito social ya que permitira generar plazas de trabgjo para la elaboracion y
distribucion de productos de panificacion nutritivos ricos en vitaminas, proteinas,
fibrasy carbohidratos, fabricados a base de productos naturales y materia prima de
altacalidad y comercializarlos a costos accesibles parala poblacion del barrio San
Francisco del Tejar y zonas aledafias.

La rentabilidad econdémica de este proyecto se enfoca en la demanda del
consumo de pan a base de cereales y otros productos naturales, de acuerdo la
encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los hogares urbanos y rurales del 2011
— 2012, los hogares con ingresos econdmicos mas baj os realizan mayores gastos en
compra de panes y ceredles lo cual representa un 26% a diferencia de otros
productos alimenticios; € pan se encuentra ubicado dentro los 20 productos con
mayor demanda (INEC I. N., 2012), lo que representa un mercado que tiende a
crecer con e tiempo.

A traves de esta investigacion se pretende aportar al desarrollo social y
econdémico de la parroquia al implementar la panaderiay cafeteria Croissant en €
sector de San Francisco del Tejar ya que dinamizara el sector.

Esta investigacion se encuentra en base a los lineamientos académicos
establecidos por la Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil para optar por €
grado de Master en Administracion de Empresas; lo cua se constituye como un
documento valido para ser referido en posteriores estudios de planes de negocio y
como guia paralaimplementacién de emprendimientos.

Por lo citado en los anteriores parrafos sejustificala elaboracion del plan de

negocios paralacreacién de unapanaderiay cafeteriaen el sector de San Francisco



del Tgar, zonarura del barrio Los Celbos, canton Ibarra, provinvia de Imbabura;
yaque abarca €l érea academica, social, econémicay laboral.
Preguntas de investigacion
1. ¢Cud eslaofertay demanda de pan en €l sector de San Francisco del Tejar
zonarura del barrio Los Ceibos, canton Ibarra?
2. ¢Cudles son las preferencias de los consumidores del sector de San
Francisco del Tejar?
3. ¢Cudles son los métodos de comercializacion para determinar la
rentabilidad del plan de negocio?
4. ¢Cudles son las estrategias de marketing necesarias para posicionar la
panaderiay cafeteria Croissant?
5. ¢Cudles son los recursos humanos claves y las funciones para la gjecucion
del plan de negocio Croissant?
6. ¢Cud eslainfraestructura necesaria parala gecucion de la propuestade la
panaderiay caferia Croissant?
7. ¢Cudlesson los procesos claves paralacorrecta operacion de la panaderiay
caferia Croissant?
8. ¢Cud eslaestrategiafinancieraparadeterminar larentabilidad del proyecto
Croissant?
Objetivo delainvestigacion
Objetivo General

Desarrollar un plan de negocio parala creacion de la panaderiay cafeteria
Croissant en € barrio de San Francisco del Tejar, Canton Ibarra, provincia de
Imbabura.

Objetivos Especificos



1. Fundamentar € plan de negocios bajo una revision de literatura y marcos
referencial es adecuados parala puesta en marchade un negocio que permita
comprender lateoria parala puesta en marcha de un negocio.

2. Analizar e comportamiento y preferencias del consumidor a través de una
investigacion de mercado para € desarrollo de estrategias de
comercializacion.

3. Determinar laviabilidad técnicafinanciera de la propuesta a través de un

estudio técnico que incluya € andlisis de indicadores financieros.



Capitulo/|1
M ar co tedrico conceptual
El presente marco conceptual esta compuesto por lateoria de los temas que
se relacionan con la elaboracion de un plan de negocios.
Emprendimiento
El emprendimiento se basa en la creacion de un proyecto 0 negocio desde
cero atraveés de la gecucion de ideas del emprendedor que busca lainnovacion y
satisfaccion de las necesidades del mercado. Su creacion involucra técnicas
empresariales, administrativas y humanas gque se encuentren vinculadas con la
transformacion social y que esta posea un valor sostenible; por lo tanto, el
emprendimiento debe poseer actitud, aptitud y accion.
Tipos de emprendimiento
Existe unagran variedad de tipos de emprendimientos; sin embargo, |os mas
fundamentales y necesarios para el ambito empresarial son |os siguientes:
Emprendimiento empresarial. — Su principal motivacion eslaeconomia;
por lo cual, existe varias clases como son: lasubsistencia, por necesidad,
por oportunidad y dindmicos (Scharch, 2016).
El emprendimiento por subsistencia puede ser tanto empresas formal es
como informales |os cuales generan ingresos diarios paravivir, este tipo
de emprendimientos no poseen una planificacion, vision y perspectiva
de crecimiento; por lo que, tiene bajos niveles de ingresos y no generan
un valor agregado.
El emprendimiento por necesidad gjecutalaideadel negocio sin ningun
conocimiento potencial del mercado el cual solo busca solucionar

dificultades propias financieras o e desempleo (Scharch, 2016).
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El emprendimiento por oportunidad nace unaidea potencial crecimiento
tras la observacion del mercado y la propuesta de solucionar problemas
presentados.
El emprendimiento dindamico surge de los trabgjos innovadores de
microempresas que tiene la capacidad de crecimiento rapido con una
rentabilidad y sostenibilidad en € tiempo, abarcando |as oportunidades
no cubiertas y generando un ato valor agregado ya que estas son
diferenciadas de otros modelos de negocio similares. La tasa de
crecimiento de venta en este tipo de emprendimiento es del 20% anual
dentro de los cinco afos consecutivos (Scharch, 2016).
Emprendimiento social. — Se caracteriza por lograr cambios
positivos dentro de la sociedad a través de lideres sociales que prestan
mayor atencion a fines comunitario, posee un objetivo principal donde
prevalezca €l bienestar socid, € trabgo y el crecimiento profesiond; €
propdsito de este emprendimiento es buscar innovacion y novedad por
medio de proyectos de valor social y que todos |os ingresos o beneficios
obtenidos deberdn ser invertidos en otros programas sociaes,
responsabilidad social y el compromiso con € medio ambiente (Pefia,
2019).
Emprendedor
Un emprendedor es la persona que inicia un negocio a través de la
identificacion de un entorno y oportunidad de mercado con el fin de obtener un
beneficio sostenible a tiempo completo; por 1o tanto, el emprendedor debe ser
visionario, creativo, comunicativo, capaz de asumir riesgos, apasionado con €

aprendizajey € servicio a cliente, lider, determinante, amabley honesto. El espiritu
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de emprendedor se ve reflgjado en las |abores cotidianas dentro de una empresaya
gue estos son proactivos, creativos, comprometido y entusiastas; buscan crear una
solucion a disefios futuros exitoso (Luna, 2018)

Todo emprendedor debe tomar en cuenta distintas variables antes de
comenzar la actividad como son las tasas de interés, inflacion, larenta por capital;
hasta incluso la innovacion en tecnologia, leyes, ecologia, eventos culturales y
socidles. La importancia de los emprendedores dentro de la sociedad es
fundamental ya que gracias a la creacion de un emprendimiento o la ambicién de
crecimiento abre nuevos puestos de trabajo; traen consigo ideas innovadoras con
tecnologia que realiza constantes cambios en e mundo (Vazquez, 2015).

Existen tres tipos de emprendedores que son: Emprendedores corporativos
0 de negocio, emprendedores digitales y emprendedores sociales. Los
emprendedores corporativos son aquellos que se arriesgan a crear una nueva
empresa o innovarla a través de pasiones y conocimientos; por otra parte, los
emprendedores digitales utilizan herramientas como € internet y nuevas
tecnol ogias de tel ecomunicacion para ofrecer novedosos servicios o productos; por
altimo, e emprendedor social busca creaciones de asociacion u organizaciones
comunitarias (Scharch, 2016).

Errores del emprendimiento

Los emprendedores son buenos para la creacién de negocios, pero
mantenerlos a flote es un gran desafio ya que muchos quedan estancados por
frustraciones o por faltade energia; de acuerdo aHeredero y Blanco (2013) se puede

mencionar los diez principales errores cometidos que son:



12

No emprender en un mercado donde se encuentre una necesidad; falta

de preparacion y experiencias en conceptos empresarides y

administrativos.

No ser constante con el emprendimiento.

Tomar a la ligera los tramites juridicos necesarios para €

funcionamiento del emprendimiento.

Poseer demasiados costos fijos y que estos no se puedan mejorar con €l

tiempo.

No tener un plan de negocios establecidos.

Pensar que el mercado es estatico y no dinamico por o tanto no realizar

mejoras en |os productos ofertados el cual favorezca la necesidad del

mercado considerando que lainnovacién no tiene que ser demasiado ya

gue podria desenfocar €l objetivo del producto.

No proteger los recursos del emprendimiento, mal gastar u otorgarlo a

un colaborador ambicioso.

Mala seleccion del personal y € mal reconocimiento a los empleados

eficientes.

Eleccion eguivocada de socios o0 no valorar € trabgjo de cada uno de

ellos.

No analizar lo suficiente e mercado y lanzarse impul sivamente.

Empresas

Se define como empresa a una organizacion productiva de bienes o de

prestacion de servicios (tangibles e intangibles) que busca satisfacer |as demandas
0 necesidades de los clientes a través de la organizacién del ser humano; por lo

tanto, existe unagran variedad de empresas que se clasifican de acuerdo al sector o
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actividad econdémica, la dimension, origen de capital, sector geografico y forma
juridica (Banda, 2016).

Una empresa se puede dividir de acuerdo con lafuncion que se desempleg;
es decir, segun el tamafio, sector de actividad, propiedad capital, ambito actuacion
y la forma juridica (Martinez, 2019). Una empresa puede definir diferentes
dimensiones de acuerdo con el nimero de empleados, volumen de activos, sector y
tipo de industria; de acuerdo con la jError! No se encuentra e origen de la
referencia. existen cuatro tipos de empresas.

Tablal

Tipos de empresas de acuerdo con su dimension

EMPRESA # DE EMPLEADOS NIVEL DE INGRESOS
Grande > 250 personas Alto
Mediana > 50 < 250 personas Limitado
Pequeia > 10 < 50 personas Reducido
Microempresa < 10 personas En cuantias

Nota: Tomado de Campo, Campo, & Raya (2014)

Dentro de la actividad econdmica en tres sectores: primario, secundario y
terciario. El sector primario se encarga en la transformacion de los recursos
naturales en productos de consumo o materia prima; e sector secundario sera
aquellaque realizalatransformacion de la materia primaaun producto de consumo
y por ultimo e sector terciario se encarga de satisfacer las necesidades de la
comunidad através del servicio (Campo, Campo, & Raya, 2014).

Las empresas se pueden dividir en privas, publicas y mixtas y esto
dependeran al origen del capital donde las empresas privadas buscan siempre €l
100% €l beneficio propio lucrativo, las empresas publicas buscan satisfacer las

necesidades sociales y por Ultimo las empresas mixtas es la unién de las dos
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empresas que buscan la produccion de bienes o servicios y estas siempre seran
lucrativas (Martinez, 2019).

El &mbito geografico influird para la creacion de una empresa ya gque esta
puede ser local, regional, nacional o0 multinacional; una empresalocal se distingue
de otra ya que su capacidad de produccion, distribucion y ventaes anivel comunal
o local; por otra parte las empresas regionales realizan distribuciones y ventas a lo
largo de unaregion que a diferencia de las empresas nacionales |o realizan poseen
actividades en todo el pais y por ultimo las multinacionales operan en diversos
paises (Castillero, 2018).

Las empresas de acuerdo a la forma juridica pueden ser individuales o
societarias esto dependerd de las legislaciones de cada pais; las empresas
individual es esta conformada por una personala cual debe ser capaz de gjercer una
actividad comercia y tener e control absoluto del negocio; por otra parte, las
empresas societarias 0 sociedades esta conformada por dos 0 mas personas que
ponen en comun |os bienes o dinero para realizar una actividad econémica, existe
Siete tipos de sociedades como son: Sociedad Andnima, Sociedad Colectiva,
Sociedad Limitada, Sociedad Comanditaria, Sociedad cooperativa, Sociedad
Laboral y Sociedad Civil (Campo, Campo, & Raya, 2014).

Plan de negocio

Un plan de negocio es la planificacion detallada de las actividades que se
van a desarrollar dentro de una empresa 0 negocio, este documento permite
identificar las oportunidades, estrategias, debilidades y amenazas que pueden surgir
en € entorno, por 1o que de ser atractiva para futuros inversionistas. Identificada
estas variables se puede determinar si dicho negocio esrentable en el transcurso del

tiempo y competitivo en el mercado. Por otra parte, lafaltade planificacion provoca
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el descontrol en las actividades desencadenando situaciones imprevistas que no
puedan medir €l éxito o fracaso de la empresa ya que existe un gran desperdicio de
dinero, tiempo y oportunidades (Zorita, 2015).

El plan de negocio debe estar estructurado de una forma clara, precisa 'y
simple con informacion que sea relevante para los promotores como son:
estrategias, competencias, instalaciones, equipos de trabajos, equipos técnicos y
tablas comprensivas donde se reflejen los recursos y fuentes financieros.

Tipos de planes de negocio.

Los tipos de planes de negocio varian de acuerdo con las necesidades
particulares de cada empresario; sin embargo, esta debe incluir la viabilidad
econdmica, técnica, social y ambiental; su elaboracion servira como herramienta
paralabusquedade financiamiento y paralaadministracion operativa (Weinberger,
2009). Se puede mencionar tres tipos de planes de negocios que son:

Plan de negocio para empresas nuevas. - Es una herramienta de disefio
gue parte desde laideainicial hastalaestructura de la puestaen marcha;
este plan detalla la idea, los objetivos, las estrategias y los planes de
accion para lograr las metas propuestas. Para € futuro este plan se
convierte en un documento de retroalimentaci on donde ayuda a corregir
las variables surgidas durante el desarrollo de la actividad empresarial.

Plan de negocio para inversionistas. - Este plan de negocio no superan
mas de 30 paginas ya que debe estar redactado para atraer el interés de
losinversionistas, en este documento se incorporaralainformacion mas
relevante donde se determine lafactibilidad financieray el retorno dela

inversion; por lo tanto, este documento debe ser claro y sencillos.
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Plan de negocio paraadministradores. - Poseeinformacion con un nivel
de detalle maximo que guiara a los administradores en la operacién de
la empresa; esta informacion debe contener los objetivos, politicas,
estrategias, programas, procesos y presupuestos de todas las éreas
funcionales de la empresa; es decir, esta informacion se divide por
secciones con titulos claros, seguidos con un resumen conciso e
informacion anexada para ayudar a profundizar el andlisis.
Caracteristicas del plan de negocio
Las caracteristicas principaes deg plan de negocio son eficacia,
estructuracion y comprensibilidad. Un plan de negocio es eficaz cuando este abarca
informacion rel evante paralos promotores y eventualesinversionistas, su estructura
debe ser smple y clara que permita su facil comprension; adicional, existen otras
caracteristicas como laflexibilidad, funcionalidad y € beneficio que dependeran de
las caracteristicas anteriores (Alvarez, 2016).
Laflexibilidad es una de las caracteristicas primordia ya que esta se gjusta
a la necesidad del emprendedor o empresario modificando o actuaizando la
estructura del plan de negocios; la funcionalidad del plan de negocio define las
acciones y estrategias que sean viables para alcanzar |as metas proyectadas para €l
proyecto 0 negocio y por ultimo e beneficio de poseer un plan de negocios es que
esta ayuda aidentificar errores anticipados y detectar oportunidades en el mercado
através de promotores (Maxima, 2020).
Estructura del plan de negocios
La estructura del plan de negocios facilita las tareas de cada departamento;

por lo tanto, se puede mencionar |0s siguientes:
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1. Resumen Ejecutivo. - Abarca la primera informacion sobre las empresas;
por lo tanto, debe ser redista para generar interés para el lector; se debe
describir & producto o servicios, las necesidades financieras, conclusiones
y viabilidades.

2. Descripcion del negocio. - Comprende la idea empresarial, |os promotores
y laeleccion del nombre de la empresa. En laidea empresarial se resumira
en que consiste & negocio y el ambito que actuard, indicando |os productos
0 servicios que se ofertaran en el mercado, los beneficios, novedades y
diferencias que se posee con la competencia. Los promotores es e factor
crucia paralaempresayaque son las personas gque se encuentran detras de
la idea y son los primeros en entrar en contacto con los futuros
inversionistas. La eleccion del nombre de la empresa debe ser descriptiva,
atractiva y original; e nombre ayuda a que e producto se distinga de la
competencia facilitando € reconocimiento de los compradores (Komiya,
2019).

3. Andlisis de mercado. - Este andlisis debe ser tanto externo como interno,
con € fin de determinar factores que pueden influenciar en & plan de
negocios. El andlisis externo es el primero en ser analizado ya que se debe
considerar factores como el mercado real, tendencias, segmentacion, posible
crecimiento y cambios en la demanda; el mercado real estd formado por un
conjunto de personas que buscan satisfacer necesidades sean estas basicas 0
por moda; la segmentaci on se obtiene através de lainformacion del entorno
en donde se mide e tamafio, crecimiento, satisfaccion, potencial,
motivacion de los compradores y los posibles cambios de la demanda del

producto o servicio. El andlisis interno identifica las amenazas,
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oportunidades, 1os puntos mas débiles y fuertes de la empresa en base al
medio que lo rodea (Méaxima, 2020).

Exploracion del Mercado. - Primordial para la toma de decisiones ya que
posee informacion relevante para determinar € mercado; se anaiza en
forma cuantitativa a través de cuestionarios de entrevistas y guias de
discusion a empresarios que se encuentren dentro de la industria,
compradores potenciales y grupos de enfoques (Quaranta, 2020).

La exploracion de mercado puede ser a nivel nacional como a nivel
internaciona que permite conocer aspectos como: €l perfil de los clientes,
su comportamiento y la aceptacion en e mercado. También se conocen los
competidores directos, indirectos y sustitutos, su nivel de ventas,
vinculaciones y capacidad de produccion; y por ultimo los principales
proveedores y e poder de negociacion. Concluido la exploracion €
administrador posee informacion necesaria para determinar estrategias que
permita competir dentro del mercado elegido (Weinberger, 2009).

. Andlisis de la Industria. — En este punto se analiza las fuerzas que puedan
afectar el desempefio y desarrollo de la organizacion como son:
Competidores actuales, competidores potenciales, productos o servicios
sustitutos, clientes y proveedores. Weinberger (2009)

Plan estratégico. - Se andiza a través del método FODA (fortaeza,
oportunidades, debilidadesy amenazas) €l cual ayudaadeterminar lavision,
mision, objetivos estratégicos, ventgas competitivas del negocio y las
estrategias que se utiliza tanto en empresas en funcionamiento como para
empresas nuevas, para las empresas en funcionamiento es necesario

adjuntar los recursos, aptitudes centrales y las capacidades con € fin de



19

crear las posiciones competitivas, paralas empresas nuevas las fortalezas y
debilidades se debe analizar por medio de la evaluacion interna
(Weinberger, 2009).

. Plan de marketing. - Su elaboracion se realiza después de la exploracion del
mercado, yaque se conoce cOmo esel comportamiento de los consumidores,
edad, género, nivel de estudio, profesion, entre otros. El principal objetivo
de un plan de marketing es generar ventas para la empresa a través de la
demanda estimada, capacidad de produccion, endeudamiento y
expectativas, por lo tanto, estos objetivos tienen gque ser claros, precisos,
sencillosy redlizable (Varela, 2016).

El plan de marketing se basa en cuatro aspectos que son: producto, precio,
promocion y distribucion; el producto hace referenciaal disefio, bondades,
cantidad, calidad, disponibilidad y variedad; |a estrategia de precio se debe
fijar de acuerdo con €l precio de la competencia, |a percepcion del cliente,
los resultados econdmicos, |as promociones otorgadas al cliente y el medio
de distribuciones ya que cada uno de ellos influenciaran a momento de
colocar € precio a producto.

. Plan de operaciones. - Establece |os objetivos, procesos y estdndares de la
produccion a través de actividades donde el desarrollo de los productos se
realiza de acuerdo con las necesidades y segmentacion detectada. Segun
Weinberger (2009) dentro del proceso de produccion es necesario la
estimacion de la mano de obra calificada, |a disposicién de maguinarias,
equipos y herramientas; con € fin de, cumplir con los objetivos de plazo;
asi mismo, €l control del inventario de materia prima ayuda a mantener €l

abastecimiento interno y externo, su supervision se realiza a través del
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inventario de seguridad, significa cantidad minima que se puede disponer
hasta la proxima entrega de materia prima o producto. La satisfaccion del
cliente dentro del plan de operacion se mide através del tiempo en €l que se
demora e vendedor en atender a cliente y en la calidad del producto
entregado.

Plan de equipo humano. - Son todas las personas que estén
involucradas para que se lleve a cabo e negocio através de unavision en
comun; para elaborar e plan de negocios es necesario considerar las
funciones requeridas, conocimientos de las funciones, habilidades, cargos,
tareas, puestos claves, organigrama con la estructuracion y por ultimo la
planilla de la empresa; cada cargo debe contar con un manual de funciones
donde se detalle la descripcion del puesto, objetivos, mision, area ala que
pertenece 0 a quien depende y responsabilidades; € organigrama gréfico es
la estructura de la organizacion, su funcion es brindar informacion a los
trabajadores sobre los niveles jerérquicos y cargos existentes dentro de la
empresa (Quaranta, 2020).

El reclutamiento del personal se realiza en base alanecesidad y esta
puede ser interna o externa; € reclutamiento interno se rediza
principalmente en empresas gque estan en funcionamiento, su ventgja es que
se conoce & desenvolvimiento del trabajador y este conoce a la empresa;
por lo tanto, la empresa no necesita invertir en aprendizaje de normas; por
otro lado, €l reclutamiento externo se realiza en empresas nuevas através de
avisos en periddicos o redes tecnoldgicas, la evaluacion de este personal se
realiza através del curriculo, entrevista persona y evaluacion psicoldgica,

dentro del proceso de seleccidn € jefe inmediato lo evaluard y finamente
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firmara el contrato laboral. La induccion y capacitacion es esencial parala
adaptacion y € buen desempefio del nuevo cargo laboral; este proceso lo
puede llevar a cargo los jefes inmediatos 0 a través de taleres o cursos
dictados por personal calificado (Weinberger, 2009).

9. Estudio financiero. - El estudio financiero permite determinar |os recursos
econdémicos necesarios para la implementaciéon del plan de negocio, los
costos totales, monto de inversion, necesidades financieras, fuentes de
financiamiento, estados financieros y la rentabilidad economica.

Segun Weinberger (2009) dentro de los costos hay que determinar
los costos de produccion o total de costos que es la suma de los costos
variables mas los costos fijos; es decir, estéd conformado por materia prima
directa, mano de obra directa, costos indirectos, costos administrativos,
costos de comercializacion, costos variables, costos fijos; su respectivo
andlisis ayuda a identificar oportunidades que pueden ser mejoradas y
convertirlas en fortalezas o ventajas competitivas.

Lainversioninicial abarcatodos |los activos fijos necesarios para €
inicio de las actividades, estos se dividen en tangibles e intangibles, los
tangibles son todos aquellos bienes fisicos como € terreno, edificio,
maquinaria, equipos; y los intangibles son aguellos que no se pueden ver sin
embargo son necesarios para su operacion como son patentes, permisos,
licencias, etc (Komiya, 2019).

Viabilidad del proyecto
El andlisis de viabilidad se centra en las condiciones necesarias para
garantizar el éxito através del enfoque coste — beneficio, la ventaja de su creacién

es para la disminucion de incertidumbre, poseer mayor control con la gestion y
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mejorar su operatividad por medio de la determinacion del precio de producto o
servicio; sin embargo, hay que tomar en cuenta circunstancias legales, politicas,
medi cambi ental es que provoquen fracasos o barreras para la investigacion (Mesa,
2016).

Presupuesto econémico

El presupuesto se establece por medio de la estimacion de los costos
necesarios para la puesta en marcha de la investigacion, por 1o que debe incluir
personal, materiales, equipos, instalaciones y servicios; sin embargo, estos estan
relacionados con tres indicadores que son: inversion inicial que es el presupuesto
que debe disponer la empresa para € funcionamiento, € coste de mantenimiento
gue son los costos periodicos para el mantenimiento del producto o servicio y por
ultimo el coste total de la propiedad que es la suma de los dos costes anteriores
(Mesa, 2016).

Dentro del presupuesto es necesario conocer cuanto seran 1os ingresos,
costos, gastos, depreciaciones y otros aspectos econodmicos; una vez identificado
los costos se debe calcular €l periodo de recuperacion o € retorno de la inversion,
el valor actual neto y el indice de rentabilidad; parasu calculo se debe considerar la
inversion inicial, costo de mantenimiento y los ingresos generados en un tiempo
determinado; €l retorno de lainversion mide el rendimiento de la eficiencia de los
gastos realizados; por |o tanto, su expresion debe ser en porcentaje, mientras mas
alto sea ese porcentaje mayor rentable eslainversion (Canive & Balet, 2016).

Fuentes de financiacion

Las fuentes de financiacion es una de las tareas mas frecuentes al momento

de emprender un negocio pueden ser recursos propios, aportaciones de los socios 0

inversionistas, por medio de financiacion externa o subvenciones. Los fondos
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propios son los recursos disponibles que posee el emprendedor; a diferencia de

estos, las aportaciones de |0s socios es un ingreso extraordinario que ayudard ala

creacion y puesta en marcha; por otra parte, lafinanciacion externa se refiere alos

préstamos bancarios € cual genera algun tipo de interés a un determinado plazo de

financiamiento que se debera considerar a momento derealizar el andlisis de costos

yaque esto influyen en la proyeccion de costo — beneficio (Trenza, 2018).
Marketing Mix

Conocido como las 4Ps que sirven para aumentar | as ventas de unaempresa;
por lo tanto, analiza el comportamiento del mercado y consumidores, con €l fin de
buscar acciones que logre retener y fidelizar alos clientes através de la satisfaccion
de necesidades. Los cuatro elementos del marketing mix son: producto, precio,
plazay promocion (Nogueira, 2018).

Producto

Es € articulo correcto que logra satisfacer lanecesidad de una persona, esta
puede ser tangible o intangible (bien o servicio) con un tiempo determinado de vida
atil. El producto posee varias fases como: introduccion, aceptacion, crecimiento,
turbulencia, madurez, permanencia y declive o abandono; por lo tanto, siempre
tiene que estar en constante actualizacion para evitar € declive del producto dentro
del mercado (Borragini, 2017).

Existe una gran variedad de productos en el mercado; pero €l producto que
mas se encuentra en el mercado son |os de consumo ya que estos se encuentran en
tiendas o supermercados y cubren las necesidades fisicas y ambientales del
consumidor final. Dentro de estos tipos de productos de consumo se encuentran los

normales, planeados, especiales y 10s no necesitados (Borragini, 2017).
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Los productos de consumo normal pueden ser basicos es decir compras
diarias, de emergencia cuando son compras de improviso y los de impulso cuando
el consumidor los ve y los adquiere sin planear. Por otra parte, los productos de
compra planeada son aquellos que posee un valor econOmico muy alto y poseen
una planificacion anticipada, se los conoce también como productos no
perecederos. Por Ultimo, |os productos especialesy 10s no necesarios se caracterizan
por su atacalidad y por qué lo conoce justo al momento de su publicidad (Sangri,
2014).

Precio

Esel valor que estadispuesto apagar € cliente por e producto; sin embargo,
debe ser bien estudiado ya que si e precio es muy bagjo e consumidor asume que
es un bien posee unacalidad inferior y si € precio esmuy alto el consumidor asume
que lacalidad puede superar |os beneficios; por o tanto, se debe estudiar |os precios
de los productos de los competidores similares (Borragini, 2017; Sangri, 2014).

El objetivo del precio puede ser principal y secundarios; es principal cuando
este aporta un margen de beneficio, aumenta o estabiliza la cuota del mercado,
maximiza el flujo de efectivo a corto plazo y mantiene la rentabilidad de las
inversiones; y es secundario cuando maximiza el beneficio acorto plazo, evitar ala
competenciay estabiliza el precio y margenes (Sangri, 2014).

Plaza

Lugar donde seradistribuido € producto, la estrategia es colocar en un lugar
accesible paralos compradores mas potenciales; es decir 10s puntos de venta donde
garantice a cliente la disponibilidad del producto; es fundamental determinar la

ubicacion yaque de esto depende el éxito o fracaso del negocio; su estrategia puede
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ser por medio de la distribucion intensiva, exclusiva, selectiva o franquiciada
(Veasguez, 2015).

Para su distribucién es necesario considerar € atributo del producto es decir
el tamano, resistencia y caducidad; de acuerdo con las caracteristicas se podra
definir su forma de distribucion. La distribucion intensiva consiste en la
distribucion de todos los productos a todos |os lugares de preferencialos que posee
un precio bajo, con consumo popular y de comprarapida. Ladistribucion exclusiva
se basa en productos de acuerdo con la cualidad, canal y consumidor; por ultimo,
la distribucién selectiva se realiza a mayoristas o detallistas (Sangri, 2014).

Promocion y publicidad
Impulsa & reconocimiento del producto o la marca dentro del mercado a
través de la organizacion de ventas, relaciones publicas, publicidad y promociones
de ventas; dentro de la publicidad puede ser a través de medios de comunicacion
como anuncios en television, radios o medios impresos; € boca a boca juega un
papel importante ya que comunica a otra persona los beneficios y satisfaccion de
un determinado producto (Coutinho, 2017).

L os medios promocional es pueden ser of ertas y descuentosen el punto venta
como dos por uno; tres por dos 0 promociones con otro producto de la misma
empresa; hasta regal os obtenidos por la compra de un producto especifico, dentro
de las promociones no pueden faltar |as muestras o degustaciones que hace conocer

el producto en el mercado (Sangri, 2014).
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Capitulo 11

Mar co referencial

Las empresas dedicadas a la elaboracion y comerciaizacion de productos
de panificacion se han visto en la obligacién de innovar en los procesos de
produccion para mejorar la calidad de los productos y ser competitivos en €
mercado. Debido aesto existen publicaciones anivel nacional einternacional sobre
la elaboracion y comercializacion de productos de panificacion, los cuales sirven
como referencia para € desarrollo del plan de negocios para la creacion de la
panaderia y cafeteria Croissant en el barrio de San Francisco del Tegar, Canton
Ibarra, provincia de Imbabura.

Panaderia gourmet - Buena miga: Parte: Estratégicoy de M ercados

Hormazabal (2014) previo a la obtencion del titulo en Magister en
Administracion de Empresas (MBA); desarrolla un plan de negocios para la
creacion de una panaderia gourmet donde la oferta son productos de panificacion
de alta calidad. Con €l objetivo de ser un negocio reconocido por los productos,
plantea la mejora continua e innovacion de los procesos de produccién. De acuerdo
con e estudio de mercado las panaderias gourmet representan una pequefia
participacion en las comunas de La Reina, Pefidlolén y Las Condes (Chile). El
consumo anual de pan gourmet es de 13.080 MK g que representa MM $ 15.893, lo
gue representa una oportunidad de negocio dentro de las zonas mencionadas.

El sector de la panaderiaindustrial presenta una fuerte competencia debido
al incremento en los costos de materias primas, energia, combustibles y mano de
obra. Dentro de este sector se identificaron macro segmentos como: panaderias de
pan fresco, pan envasado, productos congelados y gourmet. El macro segmento que

presenta un nicho de negocio con alto potencial es el de panaderias gourmet debido
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alatendencia de consumo de productos saludables, la falta de conocimientos para
producir este tipo de productos e irregul aridades en |os procesos de produccion.

La sostenibilidad del proyecto se basa en un modelo de negocio que se
enfoca a un nuevo consumidor através de productos de ata calidad el aborados por
un chef panadero con vasta experiencia que permite innovar y acanzar estandares
de produccién elevados que ligado a un plan de marketing estratégico desplegado
através de una pagina web, redes sociales, revistas y radio permitira posicionar la
marca (Rojas, 2014).

En un escenario conservador, lainversion puede ser recuperadaen tres afios,
ya que puede generar un VAN de MM$ 131 con un TIR del 55% y un retorno sobre
lainversion (ROI) de 377% y considerando €l peor escenario con un volumen de
ventas menor a 30% de lo proyectado, aun asi, sigue siendo rentable ya que esta
condicion representaun VAN de MM $16 con un ROI de 135%. De acuerdo con la
proyeccion planteadalaratio EBITDA/V entas alcanza un incremento del 20% que
se ve reflgjado en e segundo ano, lo cua permite su estabilidad en el trascurso del
tiempo, permitiendo abrir sucursales y generar alianzas, en e quinto afio se
obtendria una ratio EBITDA/Ventas de un 30%, esto demuestra que € negocio es
rentable en el transcurso del tiempo (Rojas, 2014)

L a cadena se expande con renovados locales. Hansel & Gretel

Hansel & Gretd inicia actividades de panificacion a inicios del 1993,
Esteban de los Reyes, gerente de la empresa menciona que buscaban comprender
el movimiento del negocio para saber a donde querian llegar, considerando que €
aspecto econdémico ha sido duro en los Ultimos afios; por lo cual se realizé un
andisis en € que se determinaba que se requeria una renovacion. Esta renovacion

no solo debia abarcar la fachada de los locales con pisos en forma de tablero de
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gjedrez, sillas comodas de coloresvivosy paredes de color blanco, si no que implico
cambios profundos en la cadena de valor que van desde los proveedores hasta €
producto final que se oferta a cliente, con esto se logré una produccién eficiente
gue permitio optimizar costos con resultado favorables (Angulo, 2017).

Durante el afio 2016 se abrieron tres locales renovados que estan ubicados
al norte de Quito, uno en el centro comercial Quicentro Shopping, otro ubicado en
la Republica del Salvador y Naciones Unidas y un tercero en la Av. Gonzales
Suarez, lainversion que fue necesaria paraabrir cadalocal oscil6 entre USD 40,000
y 60,000, las ventas durante este afio subieron cada mes reportando un incremento
del 10% a 20% y en ocasiones se supero este valor (Angulo, 2017).

Hansel & Gretel aplica una estrategia que ha mantenido por méas de dos
décadas enfocandose en cuidar la calidad y sabor de los productos a través de la
innovaciOn de procesosy transmitir este conocimiento alas siguientes generaciones
con la finalidad de que las recetas se mantengan a nivel familiar, 1o cua ha
permitido llevar un control de calidad exhaustivo de la produccion para producir
miles de productos por mes utilizando métodos artesanales con la finalidad de
cubrir las expectativas de los clientes (Angulo, 2017).

Hansel & Gretel aplicaotra estrategia que se enfoca en difundir €l arte de la
ciudad con lafinalidad de formar parte de unainiciativa como museo Némada, que
se considera a innovador rompiendo los esquemas de un museo tradicional por lo
cua en los locales se exhiben piezas y cuadros de artes. Hansel &Gretel en la
actualidad cuenta con 11 locales distribuidos en Quito y en los valles de Cumbaya
y Tumbaco, en los cuales se ofertan més de 300 productos y se andiza la

probabilidad de abrir nuevos locales (Angulo, 2017).
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Resumen infor me anual integrado 2018: GRUPO BIMBO

Grupo BIMBO se encuentra presente desde el afio 1945; consolidada como
la empresa panificadora nimero uno a nivel mundia cumple e objetivo
enfocandose en trabajar de forma eficaz y eficiente en todos los procesos de la
cadena de valor; e apoyo de un grupo de excelentes profesionales han permitido
alcanzar las metas planteadas en € tiempo y consolidarla como una empresa
sustentable con altos estandares de produccion que durante € afio 2018 acanzé
USD 15.0 miles de millones en ventas netas, a través de las principales lineas de
produccion como son: galletas, bollos, pastelitos, muffins, tortillas, bagels, pan
fresco, pan congelado y productos de confiteria (BIMBO, 2018).

Grupo BIMBO increment6 su penetracion en el mercado internacional
llegando a 3.3 millones de clientes, incrementando la utilidad neta en un 25% y
7.8% en las ventas netas a través del correcto desempefio de México y
Norteamérica, se introdujo Bimbo Donuts que es producto estrella en Espafiaen la
categoria de pan dulce, con esto se apalanco su presencia a nivel mundial. Mejorar
la calidad de los productos a través de la innovacion nutricional que incluye
iniciativas de bienestar y salud con la finalidad de impulsar una vida saludable se
fundamentaen desarrollar lineamientos nutricional es, fortalecer marcasy productos
saludables basados en una politica nutricional anivel mundia (BIMBO, 2018).

Para alcanzar una expansion exitosa a nivel mundial se determina factores
importantes que permitiran alcanzar la meta son: la escala y diversificacion,
eficiencia en las entregas de |os productos ofertados, mantener un valor de marca
solido, capacidad parainnovar en los procesos de produccién y mantener o mejorar

lacalidad de los productos através de la materia prima (BIMBO, 2018).
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De acuerdo con la informacién de los trabgos citados, |a elaboracion y
comercializacion de productos de panificacion es rentable cuando:

1. Lamateria prima con la que se elaboran los productos es de buena
calidad.

2. Los procesos de produccién son adecuados y flexibles para
desarrollar innovaciones que permitan optimizar recursos.

3. Se desarrolla una cartera de productos diversificada que permita
satisfacer |as necesidades de todos y cada uno de los clientes.

4. Se cuenta con un grupo de trabajo que sea eficaz y eficiente para
desarrollar las actividades y contribuyan ala cadenade valor.

5. Seaplican estrategias de comercializacion permiten |legar atodauna
poblacion.

6. Serealizan alianzas para posicionarse en el mercado.

L os puntos mencionados contribuiran a desarrollo del plan de negocio para
la creacion de la panaderia “CROISSANT” en el barrio San Francisco del Tejar,
Cantdn Ibarra, Provincia de Imbabura y ademas se determina que e proyecto
planteado es viable.

Marco L egal

Dentro del marco lega se andliza la ley organica de emprendimiento e
innovacion y los requisitos de constitucion legal de la panaderia y cafeteria
“CROISSANT”.

Ley organica de emprendimiento e innovacion

Estaley se encuentra enfocada a establecer un marco interinstitucional para

definir las politicas de estado que permitan fomentar € desarrollo de los

emprendimientos e innovacion, esto permitirialacreacion, operacion y liquidacion
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de estos, crear una cultura de eficiencia y competitividad entre emprendedores,
promulgar programas de financiamiento y soporte técnico, brindar mayor apoyo al
sistema educativo privado y publico con lafinalidad de incentivar lainnovacion.

Dentro de esta ley se contempla la creacion del consgjo denominado
Registro Naciona de Emprendimiento (RNE), se conformara por representantes de
los ministerios de trabgjo, finanzas, economia, educacion, SENESCY T, derechos
intelectuales, Comité Interinstituciona de la economia Popular y Solidaria entre
otros. Este consgo se encargara de establecer las politicas a favor de los
emprendedores, para acceder a los beneficios que otorgue esta ley €
emprendimiento debe tener una nGmina que contemple menos de 49 empleados y
ventas inferiores a $1.000.000,00 USD, estos requerimientos seran verificados a
través del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social y e Servicio de Rentas
Internas.

Lasecretariatécnicadel CONEIN proveeraunaguiaen lacual se contemple
aspectos macro econdémicos, mercados internacionales, sectoriaes, tributarios,
legales y financieros del entorno emprendedor con relacion a la exportacion de
productos. El sector publico pondra a disposicion de los emprendedores
instalaciones e infraestructuras que podran ser utilizados como centros de
incubacién, para acceder a este beneficio los emprendedores deberan inscribirse
mediante convenios.

A través del Ministerio de Educaciéon y la SENESCYT se estableceran
dentro de las mallas curriculares de educacion bésica, secundaria y tercer nivel,
contenidos para € desarrollo de competencias para desarrollar emprendimientos.

Se realizara capacitaciones para los integrantes de la economia popular y solidaria
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a través de la Secretaria Técnica de Capacitacion y Formacion Profesional y
Servicio Ecuatoriano de Capacitacion Profesional .

Creacion de plataformas digital es de colaboracion o crowdfunding permitan
la interaccion con promotores del sector publico, privado y economia popular y
solidaria que requieran capital para un proyecto, con inversores que seinteresen en
los distintos proyectos. Las plataformas estaran a cargo del Consgjo Naciona de
Vaores de la Superintendencia de Compaiias y garantizaran | os recursos para cada
uno de los proyectos en un plazo de seis meses a partir de la publicacion.

Con la findidad de formalizar e trabgo en los proyectos de
emprendimiento, se estableceran las distintamodalidades contractual es que deberan
implementarse en € marco de laley y se debera contemplar en los contratos la
jornada de trabajo, beneficios, remuneracion, requisitos y condiciones que deba
cumplir el trabajador/a, esta prohibido €l trabajo infantil.

Reestructuraci én de emprendimientos podran acogerse a este procedimiento
administrativo y facilitar un acuerdo entre sus acreedores siempre y cuando no haya
sido declarada en disolucion. Este proceso debera solicitarse ala Super Intendencia
de Compahiias, Valoresy Seguros o ante la Superintendencia de Economia Popul ar
y Solidaria de acuerdo con tipo de emprendimiento y se desarrolla en una fase
inicial y calificacion, negociacion y g ecucién del acuerdo.

Requisitos de constitucion legal

De acuerdo a la jError! No se encuentra el origen de la referencia.
mencionada en € marco tedrico, € tipo de empresa en la que se encuentra la
panaderia y cafeteria “CROISSANT” se enmarca en el rango de microempresas
debido ainversion que se vaaredlizar y ala formacion juridica individual; por 1o

cual, @ primer requisito legal a nivel naciona para e funcionamiento de una
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empresa es la obtencion del Registro Unico de Contribuyente (RUC) a través del
Servicio de Rentas Internas (SRI) con |os siguientes requisitos:
Copia de cedula de ciudadania y papela de votacion actualizada
Planilla de servicios basicos
Definicion de la actividad comercial

De acuerdo a articulo 547 del COOTAD, toda persona naturd, juridica,
sociedades que gerzan una actividad econdmicatiene la obligacion del registro de
la actividad en la municipalidad correspondiente de la ubicacion del negocio; este
impuesto se cancelard anualmente a culminacion del afio; sin embargo, cuando una
empresa comienza actividades tendra un tiempo maximo de 30 dias siguientes a
fin del mes para presentar € tramite de patente municipal (GAD, 2019).

Copiadel Ruc o RISE actualizado

Copiade lacédulade identidad y certificado de votacion

Copiadel comprobante de pago del impuesto predial donde funcionala
actividad econémica

Solicitud de inspeccion del Cuerpo de Bomberos.

De acuerdo con € reglamento de prevencion, mitigacion y proteccion contra
incendios del Registro Oficial Edicion Especial N° 114, el propietario o persona
interesada del local debera obtener el permiso con la siguiente documentacion
(Jefatura de Bomberos Ibarra, 2015):

Solicitud de inspeccion del local.
Informe favorabl e de lainspeccion.

Copiadel RUC.

Copiade lacalificacion artesanal (artesano calificado) / profesional .
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Laemision del permiso de funcionamiento se enmarcara de acuerdo con el
tipo de actividad registrada; por lo cual, lapanaderiay cafeteria se encuentraen una
actividad TIPO C (Jefatura de Bomberos Ibarra, 2015).

Para la manipulacion y mangjo de aimentos procesados es necesario
obtener e permiso de riesgo sanitario de alimentos que es otorgado por la Agencia
Nacional de Regulacion, Control y vigilancia Sanitaria. La elaboracion de
productos de consumo humano como es &l pan posee un riesgo de susceptibilidad a
contaminacion biolégica bajo, susceptibilidad a contaminacion quimica Alto
(ARCSA, sf.).

Los requisitos parala obtencion del permiso seran (ARCSA, s.f.):

Descripcion e interpretacion del lote.

Disefio de etiqueta o rotulo de productos.

Especificaciones fisicas y quimicas del material de envase.
Descripcién genera del proceso de elaboracion del producto.

Especificaciones fisico — quimica, microbiol dgicas y justificaciones.
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Capitulo 111

Marco M etodol6gico

En este capitulo se detalla e método de investigacion empleado para
desarrollar una estructura sistemética en base a procedimientos, métodos y técnicas
necesarias que son € sustento cientifico de la investigacion realizada, esto se
encuentra ligado a estudio de mercado y permite determinar la viabilidad del
negocio y responder las interrogantes que surgieron en e desarrollo del presente
trabgjo.

Disefio de investigacion

El disefio de investigacion se relaciona con € andlisis de las unidades de
estudio que fueron tomadas de la poblacion del barrio San Francisco del Tejar con
relacion al poder adquisitivo, preferencias y lugares donde adquieren |os productos
de panificacion; lo cual, permite analizar el entorno del mercado paradeterminar la
factibilidad del plan de negocio para la creacidon de la panaderia y cafeteria
“Croissant”.

Enfoque de la investigacion

El enfoque puede ser cualitativo, cuantitativo o mixto; sin embargo, € méas
utilizado es el enfoque cuantitativo yaquerealizaobservacionesy medicion atraves
de trabgjos en campo; segin Gémez (2006) & enfogue cuantitativo se basa en la
adquisicion de datos a través de pruebas, entrevistas, cuestionarios o escalas de
mediciones; el andlisis de datos se realiza de forma estadistica con e fin de
cuantificar y aportar evidencia numérica que responda preguntas de investigacion
y compruebe teorias o hipétesis.

Para € presente trabgjo se aplicara un enfoque cuantitativo que estara

fundamentado en una encuesta estructurada por preguntas aineadas a tipo de
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negocio que se plantea en la investigacion, esto permitira obtener informacion a
partir del andlisis de los datos recolectados en campo y determinard si es viable
implementar € plan de negocios y la aceptacion de los consumidores para la
creacion de la panadeariay cafeteria Croissant.

Tipo deinvestigacion

Existe una variedad de tipos de investigacion; sin embargo, se utilizarauna
investigacion descriptiva. El objetivo del método de investigacion descriptivo es
conocer € perfil de un fendbmeno a través de su conocimiento, atributos,
caracteristicas y comportamientos (UPCT, 2012).

La investigacion descriptiva se aplicara a la poblacion del barrio San
Francisco del Tear e cua permitira conocer las preferencias, costos y lugares en
donde se expenda productos de panificacion.

Método de investigacion

Para el presente plan se ha utilizado € método de accion participativa; de
acuerdo con Mendoza (2016) este tipo de metodologia estudia la accién de forma
cuantitativa basandose en la esencia descriptiva; con e fin de obtener resultados
fiables que ayuden a mejorar o realizar transformaciones sociales a través de
recursos y participacion de la poblacion. El principio fundamental de este método
es la estrecha relaciéon que posee € investigador con la poblacion; con €l fin de
obtener informacién que se encuentre fluctuando en € medio a ser estudiado.

A través del método descriptivo se busca evaluar las caracteristicas y
comportamiento de la poblacion estudiada donde se recogera, organizara, analizara
y presentara resultados de |os datos obtenidos de forma sistematica; con € fin, de

obtener unaidea clara de la poblacion estudiada; es tipo de método tiene ventagjas
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como: facil aplicacion, obtencion de datos en corto tiempo y ser econodmico (Y anez,
sf.).

Para la obtencion de datos € método mas utilizado es la investigacion de
campo €l cual se basa en la recopilacion de nueva informacion através de fuentes
originales, como su nombre o menciona la recopilacion se redlizara en e lugar
establecido con la participacion de la poblacion estudiada (Guzman, 2019).

Para €l presente trabagjo se ha utilizado €l método de accion participativa —
descriptivo, ya que los datos se obtendran a través de la interaccion directa con la
poblacion del barrio San Francisco de Tejar; lo cua permitira obtener informacion
fiable mediante la encuesta planteada. A través del estudio de campo se analizara
los competidores que existen en laparroquia lbarra con lafinalidad de establecer la
matriz de competencia en la cua se estructura, identifica, evallay visuaiza alos
competidores directos e indirectos en un area de influencia que afecte a las
actividades comerciaes del negocio (Gomez, 2016).

Técnicas de recopilacion de la informacion
La eleccion de una técnica de recopilacion de informacion esta basada de
acuerdo con €l objetivo de lainvestigacion; sin embargo, existen varias técnicas de
recopilacioén como: investigacion, entrevista, encuestay observacion directa.

De acuerdo con Ballén (2007) la encuesta recolecta informacién de una
poblacion de forma sistematica a través de entrevistas personales o por medio de
instrumentos de obtencion de datos. Existen dos tipos de encuesta como son las
abiertasy cerradas; |as encuestas abiertas son mas profundas y argumentadas por 1o
tanto a momento de la tabulacion pierden precision y exactitud; por su parte, las
encuestas cerradas son muy breve y especificas por lo que facilita la tabulacion y

tratamiento estadisticos.
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Por o tanto, para el presente trabajo de titulacion se realizé una encuesta de
tipo personal — descriptiva conformada por 27 preguntas cerradas, estas fueron
adaptadas de trabgjos de tesis de posgrado; dicha encuesta fue aplicada a una
muestra de la poblacién de la parroquia |barra debido a que no se encuentran datos
exactos de la poblacion existente del barrio San Francisco del Tegjar. Las preguntas
de oferta y demanda fueron adaptadas de Solano (2019), las preferencias de los
consumidores, estrategia de marketing y financieras fueron adaptadas de Arévalo
& Vdiz (2015) y los métodos de comercializacion, recursos humanos,
infraestructuray procesos claves fueron adecuadas de Rojas (2014). El detalledela
encuesta se encontraraen el Apéndice A-1.

Poblacién y muestra

La poblacién es un conjunto de individuos que posee caracteristicas
especificas que se desea estudiar, esta puede ser finita o infinita; su identificacion
es importante ya que esta ayudara a calcular la muestra. Existen dos niveles de
poblacion que son: poblacion diana y poblacion de estudio. La poblacién diana
posee caracteristicas definidas con e objetivo de estudio y la poblacion de estudio
es la poblacion accesible con la que se pueda estudiar; esdecir con laque posibilita
el cumplimiento de los objetivos y generaliza los resultados obtenidos (Icart,
Fuentelsaz, & Pulpdn, 2006).

Como se muestra en la Figura 1, la provincia de Imbabura cuenta con seis
cantones que son: Ibarra (181.175 habs), Otavalo (104.874 habs), Urcuqui (15.671
habs), Cotacachi (40.036 habs), Antonio Ante (43.518 habs) y Pimampiro (12.970

habs). El canton y la parroquia con mayor poblacién es Ibarra.



P. IMBABURA

Figura 1: Provincia de Imbaburay cantones

Tomado de Arnavat (2018)
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La poblacion lacual se enfocara lainvestigacion seraen funcion al sexo de

la poblacion de la parroquia lbarra, debido a que e barrio San Francisco del Tejar

pertenece a esta parroquia. La Tabla 2. Muestra la informacion correspondiente a

ultimo estudio de censo poblacional elaborado por Instituto Nacional de Estadistica

y Censos (INEC) en € afio 2010.
Tabla2

Tamarfio de la poblacion

DESCRIPCION MUJER HOMBRE TOTAL

REPRESENTACION

PORCENTUAL

Ecuador 7'305.816  7°177.683 14483499 100%
Provincia 204.580 193.664 398244 2,75%
Imbabura

Poblacion en 309248 77,65%
Edad de Trabajo

Poblacién 185172 46,50%
econdmicamente
activa

Poblacion 124077 31,16%
econdmicamente
inactiva
Cantoén Ibarra 93.389 87.786 181175 45,49%
Parroquia lbarra 72.556 67.165 139721 35,08%

Nota: Adaptado de INEC (2010)
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La muestra es una parte de la poblacién por o que se considera como un
grupo de individuos que se puede estudiar; considerado que es e subconjunto dela
poblacion la muestra debe ser representativa, su definicion debe ser por medio de
criterios de inclusion y exclusion (Icart, Fuentelsaz, & Pulpon, 2006).

La poblacion que se considerara para buscar la muestra de estudio se basara
en e total de habitantes de la parroquia de Ibarra que este caso es de 139.721
personas. Ya que la parroquia posee una alta poblacion, se utilizara la siguiente

férmula de muestreo:

L ZO)@W)
(N =De? + ZP)@)

Donde:

z = nivel de confianza
p = probabilidad a favor
q = probabilidad en contra
N = Tamafio de |a poblacion a utilizar
e = error de estimacion
n = tamario de la muestra
Tabla3

Calculo del tamafio de la poblacién

DATOS CALCULO
Z = nived de
confianza (0.95/2 =
0.475), de acuerdo B 22 (p) (@) (N)
con la tabla de n= (N —1)e? + z%2(p)(q)
distribucion
estadistico, € valor g
dezesde1.96 _ (1,96)2(0,50)(0,50)(139.721)
p= 8.2 ~ (139.721 — 1)(0,05)2 + (1,96)2(0,50)(0,50)
q=>u,
N =139.721 n = 383
e=0,05

n="7?
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Como se evidenciaen la Tabla 3, a reemplazar la formula por los valores
proporcionados se obtiene como resultado una muestra de 383 personas alas cuales
se les deberarealizar |a respectiva encuesta.

Analisisy presentacion de datos

L os datos obtenidos fueron en base a una encuesta de 28 preguntas dirigidas
a 383 familias de la parroquia Ibarra; € objetivo de esta encuesta es determinar €l
mercado objetivo a través de las necesidades de los posibles clientes y de las
falencias de las of ertas existentes en el sector.

1. ¢Cuantas personas integran su familia?

Con € fin de determinar la demanda del mercado es necesario conocer la
conformacion de las familias, como se muestra en la jError! No se encuentra €
origen de la referencia., de los 383 encuestados existen 147 personas que
mencionan que su familia estéa conformada por tres miembros; esto equivae a
38,4% del total de los encuestados; por otra parte, existen 94 personas que
mencionan que su familia se encuentra integrada por cuatro personas, esto equivale
al 24.5% del total de los encuestados. Esto evidencia que € 62,9% de las familias
se encuentran conformadas por tres 'y cuatro personas; lo cual, se relaciona con €

consumo de pan, estainformacion permitira realizar proyecciones de ventas.

1. ;Cuantas personas integran su familia?

160 - 38,4%
140 -
120 -
100 -
80 - 14,1%
60 1 2.6%

40 _ - H g ﬁ
201 2 @
0

1 2 3 4 O mas

# de personas

Integrantes por familia

Figura 2: Numero de integrantes en unafamilia
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2. En d sector que usted reside existe una panaderiay cafeteria cer ca.

A través de esta pregunta se puede determinar la existencia de competidores
en e sector; como se muestra la jError! No se encuentra € origen de la
referencia. del 100% de las encuestas realizadas € 77%, es decir 296 personas
mencionan que no existe ninguna panaderiay cafeteria en el sector; por otra parte,
el 23% es decir 87 personas mencionan que Si existe unatienda y panaderia cerca

del lugar donde residen.

2. En el sector que usted reside existe
una panaderia y cafeteria cerca

Figura 3: Competenciaen el sector

3. ¢Donde adquiere usualmente el pan y postres?

Se conoce gque en el sector no existe una panaderia cerca; por o tanto, en la
Figura 4, se puede evidenciar que 184 personas encuestadas adquieren € pan y
postres en una tienda cercana a su domicilio, esto equivale a 48% de la muestra,
95 personas que equivale a 24,8% de la muestra adquieren € pan y postres en
puestos ambulantes y 53 personas mencionan que adquieren los productos en una
panaderia; es decir del total de la muestra solo €l 13,8%. De esto se desprende que
un porcentaje importante (24,8%), prefieren que los productos se |os entreguen en

los hogares, esto permitiriaimplementar canales de venta a domicilio.



3. ;Donde adquiere usualmente el pan y postres?
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Figura 4: Donde adquiere € pany postre

4. En ¢l sector donde usted vive ha encontrado €l pan y postre que mas
le gusta

Al redlizar la compra de los panes y postres en unatienda ya que no existe
una panaderia cercana a lugar de residencia del encuestado; en la Figura 5 indica
gue 223 personas hunca han encontrado € producto que buscan es decir €l 58% de
lamuestra; & 26% de lamuestra (101 personas) casi siempre encuentran €l producto
gue buscan y por ultimo existe 59 personas que siempre han encontrado €l pan'y

postre, esto representa 16% del total de la muestra.

4. En el sector donde usted vive ha encontrado el
pan y postre que mas le gusta

B Siempre
B Casi siempre

B Nunca

Figura 5: Compradel producto que més les gusta



5. ¢Cual essu nivel de satisfaccion frente al pan y postre adquirido?

En referencia a la pregunta anterior, hay que determinar cuan satisfechas
estan las personas del producto que adquieren; como se muestra en la Figura 6 de
las personas (160) que cas siempre y siempre encontraron los productos se
determina que solo e 3% (12 personas) se encuentran muy satisfechas, el 17,89%
(68 personas) se encuentran satisfechas, €l 14,4% (55 personas) se encuentran
insatisfechas y el 6,5% (25 personas) se encuentran nada satisfechas con €
producto. El nivel de insatisfaccion frente alos productos adquiridos provoca que

la clientela de los competidores busgue nuevas opciones.

h

. (Cual es su nivel de satisfaccion frente al pan y postre
adquirido?

80 - 17.8%

,/ - =
3,1%/ 25
17

0 T T T 1
Muy satisfecho Satisfecho insatisfecho  Nada satisfecho

# de personas

Nivel de Satisfaccion

Figura 6: Nivel de Satisfaccion

6. Dentro dela variedad de panes ¢Cual es de su preferencia?

Para la siguiente pregunta los encuestados pueden seleccionar més de dos
opciones con € fin de conocer cud de los panes ofertados son los que mas
consumen; como se muestra en la Figura 7, las personas prefieren consumir mas
empanadas, pan integra y pan manitos y |os panes que tiene menor consumo son
los gusanitosy los enrollados. Esto permitiraenfocar |a produccion en los productos

con mayor acogida.
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6. Dentro de la variedad de panes ;Cual es de su preferencia?
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Figura 7: Haencontrado €l producto gque le gusta

7. ¢Cuan frecuente consume pan a la semana?

Al conocer que producto es el que buscan | as personas encuestadas, se debe
determinar cudl eslafrecuencia de consumo con €l fin de determinar la producciéon
que se debera realizar; como se muestra en la Figura 8, existe 226 personas que
mencionan que consumen pan diariamente esto equivale a 59% del total de los
encuestados; al igual existe 98 personas que consumen tres veces a la semana; es
decir € 25,6% de las personas encuestadas; de lo contrario, existe 9 personas que
consumen pan solo una vez a la semana debido a que lo reemplazan con otros
productos; sin embargo, podemos decir que € consumo de pan en el sector es

frecuente, a pesar de no existe una panaderia cercana en €l sector.
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7. ; Cuan frecuente consume pan a la semana?
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Frecuencia de consumo

Figura 8: Frecuencia de consumo semanal

8. ¢Durante el dia cuantas veces consume pan?

De la pregunta anterior se conoce que de | as personas encuestadas existe un
gran porcentgje que consume pan diariamente; con e fin de determinar la
produccion diaria es necesario conocer a dia cuantos panes consumen; como se
muestra en la Figura 9, existen 245 personas que indican que consumen pan una
vez a dia esto corresponde a 64% de los encuestados, con esta respuesta se
determina que € consumo de pan se concentra en la hora del desayuno; sin
embargo, tenemos que 91 personas consumen dos veces a diay 47 personas tres

veces d dia
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8. ¢Durante el dia cuantas veces consume
pan?

m Tres veces
B Dos veces

@ Una vez

Figura 9: Frecuencia de consumo diario

9. ¢Cuanto gasta en pan diariamente?

Se conoce que lamayoria de personas encuestadas consume pan diariamente
y que su consumo es unavez al dia; por o tanto, es necesario conocer cuanto gasta
diariamente por € pan adquirido; como se evidencia en la Figura 10, existe 221
personas que gastan $ 0,50 ctvs diarios en la compra de pan, es decir 57,7% de los
encuestados; por otra parte, €l 25,6% de los encuestados gastan $ 1,00 ddlar diario
lo que corresponde a 98 personas; por ultimo existe 29 personas que gastan

diariamente $ 2,00.

9. ;Cuanto gasta en pan diariamente?
2507 577%

w 200 -

=

S

3 150 |

2 25,6%

S 100 A

= 98

B 9.1% 7.6%

0 T - T - T |29 1
$0.50 $ 1.00 $1,50 $2.00
Gasto diario

Figura 10: Gasto diario por comprade pan
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10. Durante el mes ¢Cuantasvecesacude a una cafeteria por un postre?
Como se muestra en la Figura 11 de las 383 personas encuestadas, el 69%
mencionan que acuden a una cafeteria por un postre una vez a mes es decir 265
personas, y por otra parte tan solo 20 personas acuden tres veces a mes a una
cafeteriapor un postre es decir €l 5% de lamuestra, se puede decir que la poblacion
del sector no frecuentan muy seguido una cafeteria; debido a que no existe unaen

el sector y de requerirlo deberian movilizarse al centro de la ciudad.

10. Durante el mes ;Cuéntas veces acude a una
cafeteria por un postre?

B Una vez al mes

B Dos veces al mes

Tres veces al mes

Figura 11: Gasto diario

11. ¢Cual de estos productos consume en una cafeteria?

Para determinar que producto consumen las personas encuestadas cuando
van a una cafeteria se ha planteado esta pregunta con opcion multiple. Como se
muestra en la Figura 12 los postres y las bebidas frias son los productos mas
consumidos en una cafeteria seguidos por |as tortas; por otra parte, los sanduches
son los menos apetecidos. Esto evidencia que se puede ofertar otros productos
distintos del pan que tendran gran acogida y diversificarian la produccion del

negocio y no depender solo de un producto.
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11. ;Cual de estos productos consume en una cafeteria?
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Producto de cafeteria

Figura 12: Productos de consumo de una cafeteria

12. Dentro delavariedad de postres ¢Cual es el que mas prefiere?

Con respecto ala pregunta anterior, se conoce que | as personas encuestadas
consumen postres dentro de una cafeteria, pero se debe conocer qué tipos de postres
son los preferidos. De acuerdo con la Figura 13, la porcion de torta es la méas
apetecida por las personas encuestadas esto corresponde a 74,4% del total de la
muestra es decir 285 personas y seguido de los cupcakes con e 13,1% que
corresponde a 50 personas. Esto determina que |los postres que se pueden producir
son las tortas y los cupcakes, |0 que permite dgar de lado alos mousses y crepes

ya que no representan porcentges significativos.

12. Dentro de la variedad de postres ;Cual es el que mas
prefiere?
0
300 - 14:4%
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w200
S 150 4
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2 i 13,1%
2 5. ; 7.8% 4,7%
S 50 [30 R
Pedazos de Cupcakes Mousses Crepes
tortas
Tipos de postres

Figura 13: Preferencia de postres
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13. ¢Con que bebida prefiere acompaniar |os postres?

De la misma manera se debe determinar s a postre lo acompafian con
alguna bebida, por lo tanto, en la siguiente pregunta puede escoger mas de una
opcion. Como se muestraen laFigura 14 €l café, jugos naturales, aguas arométicas
y gaseosas son las bebidas preferidas para acompaniar |os postres adquiridos por €l

cliente. Con esto se determina que no se produciran batidos ni chocolate debido a

la bgja demanda.
13. ;Con que bebida prefiere acompariar sus postres?
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Figura 14: Preferencia de bebida parael postre

14. Si le ofrecieran un pan o postre mas nutritivo lo consumiria

Al conocer las preferencias de las personas encuestadas, se plantea esta
pregunta con el objetivo de conocer si estarian dispuestas a consumir productos
similares (pan y postres) que ofrecen un valor nutritivo sin perder las caracteristicas.
De acuerdo con la Figura 15, € 75% de la muestra es decir 289 personas
encuestadas afirman que si consumirian un pan o postre mas nutritivo y tan solo 94
personas no lo consumirian es decir & 25% restante. Esto determina que los
productos nutritivos (bajos en azlcar, grasa y libres de gluten) tendrian gran

aceptacion y por lo tanto, pueden ser producidos.
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14. Si le ofrecieran un pan o postre mas
nutritivo lo consumiria

@S/

BNO

Figura 15: Oferta de pan nutritivo

15. En € sector que usted reside le gustar ia que hubiera una panaderia
y cafeteria con productos saludablesy accesibles.

De acuerdo con la Figura 16 se puede evidenciar que 343 personas es decir
e 89,6% de la muestra encuestada, le gustaria que existiera una panaderia y
cafeteria en el sector y que estos ofrezcan productos saludables y con precios
accesibles; por otra lado, € 10,4% (40 personas) de la muestra no le interesa s
existe 0 no una panaderia en € sector. Esto evidencia que la poblacién del sector si

requiere una panaderiay cafeteria.

15. En el sector que usted reside le gustaria que hubiera una
panaderia y cafeteria con productos saludables y accesibles.
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Figura 16: Tomade decision para panaderiay cafeteria
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16. Cree usted que en e lugar que adquiere los productos de
panificacion las condiciones que se expende son las adecuadas.

Como se conoce que en el sector solo se expende productos de panificacion
en tiendas al edaias, se quiere conocer si |as condiciones de venta son | as adecuadas
ya que estas pueden ser un factor de que desagrade a los clientes. De las personas
encuestadas 253 afirman gue las condiciones que se expende |os productos no son
las adecuadas esto equivale a 66% de la muestra; sin embargo, 130 personas
piensan lo contrario que en e lugar que adquiere € producto posee una buena
condicion de expedicion de producto. Al considerar el 66% de la muestra se puede
evidenciar que las condiciones en las que se expenden los productos son un factor

relevante paralos clientes.

16. Cree usted que en el lugar que adquiere sus
productos de panificacion las condiciones que se
expende son las adecuedas

Figura 17: Condiciones donde adquiere € producto

17. Creeusted queexistan factoresqueinfluyan al momento deadquirir
un producto de panificacion

Como muestraen laFigura 18, € 78,6% de lamuestra es decir 301 personas
mencionan que siempre existen factores que pueden influenciar paralaadquisicion
de productos de panificacion; sin embargo € 14,1% de la muestra indica que casi

siempre existe factores que puedan influenciar y tan solo el 7,3% es decir 28
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personas creen que nunca existen factores que influyan en la adquisicion de

productos de panificacion.

17. Cree usted que existan factores que influyan al
momento de adquirir un producto de panificacion
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Figura 18: Creenciade factores que influyen al adquirir un producto

18. ¢Qué factor relacionado los productos de panificacion y postres es
el masimportante para usted?

Cudles son los factores que influyen para la compra de un producto de
panificacion y postre; de acuerdo a la Figura 19, existe 87 personas es decir €
22,7% de lamuestra que busca en un producto solo lafrescura, € 1,6% esdecir seis
personas buscan lacalidad, 34 personas buscan en un producto el sabor, 25 personas
buscan la presentacion, € 29,2% de la muestra es decir 112 personas buscan un
producto de acuerdo a precio; sin embargo existen 119 personas que buscan un
productos que posean todas |as caracteristicas anteriores es decir € 31,1% del total
de la muestra. Esto evidencia que los factores planteados son relevantes en la

produccion.



# de personas

18. ;Qué factor relacionado los productos de panificacion
y postres es el mas importante para usted?

150 31.1%
100 22,7%

50 112 119

Factor de importancia

Figura 19: Factor relacionado al producto

19. Le gustaria que los productos de panificacion y cafeteria sean

elaborados por personal calificado

Si las personas buscan que €l producto sea fresco, con buena calidad, posea

un buen sabor, que se vea presentable y que posea un precio accesible, es necesario

elaborarlo con un personal calificado; por lo tanto como se puede ver en la Figura

20, e 75% de las personas encuestadas estan de acuerdo que e producto que

adquieren sea elaborado por un profesional ya que hara cumplir las normas de

calidad. Y tan solo & 25% no le interesa s su producto es elaborado por un

profesional. Al considerar € 75% de la muestra se determina que debe existir un

profesional en el area de panaderia.

19. Le gustaria que los productos de
panificacion y cafeteria sean elaborados por
personal calificado

Figura 20: Personal calificado
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20. ¢Cuando usted retorna a una panaderiay cafeteria?

Se quiere conocer cud es € factor que hace que una persona retorne a una
determinada panaderiay cafeteria; por lo tanto, como se puede ver en la Figura 21,
el 15% (56 personas) retorna a una panaderia por que ha recibido una buena
atencion, € 29% (112 personas) retornapor los productosy por ultimo 159 personas
es decir € 41% de lamuestratotal retorna a una panaderiay cafeteria por todas las
opciones planteadas. Esto evidencia que la panaderia y cafeteria debe poseer una

buena atencidn, productos de calidad e instal aciones adecuadas.

20. ;Cuando usted retorna a una panaderia y cafeteria?

DAtencion

B Productos

O Instalaciones

O Todas las anteriores

Figura 21: Retorno a una panaderiay cafeteria

21. Le gustaria ser atendido por personal que tenga conocimiento en
atencion al clientey sobrelos productos ofertados

Se conoce gque muy poca gente retorna a una panaderia y cafeteria por la
atencion, eso quiere decir que la atencidn que han recibido dentro de un local no es
buena; en la Figura 22 existe un 67% es decir 256 personas que s le gustaria ser
atendido por personal calificado con € fin de sentirse mas a gusto dentro del local;
delo contrario existe 127 personas que no le gustaria ser atendido por una persona
calificada. Esto permitira considerar personal calificado en €l érea de atencion a

cliente dentro de la némina.



21. Le gustaria ser atendido por personal que tenga
conocimiento en atencion al cliente y sobre los
productos ofertados

mS/

B NO

Figura 22: Atencion por personal calificado
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22. Cuando ingresa a un nuevo local ¢Qué aspectos considera

importantes?

Como se puede evidenciar en la Figura 23, en esta pregunta | os encuestados

escogieron mas de dos opcionesdelos cualeslalimpiezaesel factor masimportante

por e que regresan a un local, seguido por todas las opciones; es decir, retornan

porgueles hagustado |os productos que se encuentran en exhibicion, por el personal

gue atiende, el ambiente del local, ladistribucion y lalimpieza.

# de personas

22. Cuando ingresa a un nuevo local ;Qué aspectos considera

importantes?
245
189
165
i 5 110
T T T T T
Productos en Personal que Ambiente del Distribucion  Limpieza Todas
exhibicion atiende local del Local

Aspectos de importancia

Figura 23: Aspectos importantes de un local



57

23. Deacuerdo con su criterio, una panaderiay cafeteria deberiatener.

Como se puede observar en la Figura 24, las personas encuestados piensan
que una panaderiay cafeteria deberiatener principal mente servicios higiénicos con
un total de 136 personas es decir 35,5% de la muestra total, seguido por una area
de consumo donde se puedan sentar a gusto para disfrutar del producto adquirido
con 120 personas es decir 31,3%; por otra parte 104 personas piensa que una
panaderiay cafeteriadeberiatener unaexhibicion del producto con € fin de conocer
y por ultimo 23 personas es decir € 6% de la muestra considera que debe tener
parqueaderos. Esto permitird considerar areas indispensables con las que deberia

contar la panaderiay cafeteria.

23. De acuerdo a su criterio, una panaderia y cafeteria
deberia tener
150 - 35.5%
g
S
:‘:» 100 A
= 136
50 A
6.0%
23
0 T T —" T 1
Paqueadero  Exhibicion de Area de Servicios
productos consumo Higiénicos

Figura 24: Que debe tener una panaderiay cafeteria

24. ;Qué medio cree usted que es mas conveniente para conocer un
nuevo negocio de panaderiay cafeteria?

En la Figura 25 se puede evidenciar que las personas encuestadas han
conocido de un nuevo negocio gracias a las recomendaciones de algun familiar o
persona cercana, volantes entregados en puntos estratégicos; seguido de cuiias

publicitarias y redes sociales; sin embargo, |0s anuncios en prensa representan el
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altimo lugar para dar a conocer un uno negocio. Esto permite determinar que los

medios de publicidad seran los volantes, cuiias publicitarias y redes sociales.

24. ; Qué medio cree usted que es mas conveniente para
conocer un nuevo negocio de panaderia y cafeteria?

Recomendaciones 235
= Redes sociales 125
|
§ Anuncios en prensa 83
Cuilas publicitarias ] 132
Volantes _ 243
0 50 100 150 200 250 300

# de personas

Figura 25: Medios de publicidad para conocer un nuevo negocio

25. Al momento derecibir losproductosadquiridosen querecipientele
gustariallevarlo

Una vez que ha adquirido € producto 236 personas encuestadas
correspondiente a 61,6% del total de la muestra mencionan que prefieren llevarlo
en fundas de papel con el fin de no generar mas contaminacion al medio ambiente;
sin embargo, existe 75 personas que prefieren llevar su producto en su propio
contenedor; y el 13,8% delamuestraprefierellevar en unafundaplasticay tan solo
el 5% de la muestra es decir 19 personas prefieren llevarlo en un carton. Al
considerar a 61.6% de la muestra se determina que se debe invertir en fundas de

papel que posean el logo del negocio.



25. Al momento de recibir los productos adquiridos en que
recipiente le gustaria llevarlo

Tipo de recipiente

250 61,6%
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Fundas de papel ~ Fundas plasticas ~ Cartones con el En su propio
con el logo con el logo logo contendor

Figura 26: Tipo de recipiente que le gusta a cliente

26. ¢Cuanto esta usted dispuesto a pagar por un pan nutritivo?
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En la Figura 27 € 50,7% de la muestra esta dispuesto a pagar por un pan

nutritivo hasta $0,20 ctvs la unidad; sin embargo 98 personas es decir € 25,6%

estén dispuestos a pagar hasta$1, 00 délar |aunidad ya que saben que este producto

posee ingredientes de calidad ofreciendo |as expectativas deseadas; también existe

51 personas (13,3%) que pagarian hasta $0,15 ctvs. launidad y por ultimo existen

40 personas es decir 10,4% de la muestra que estaria dispuesto pagar hasta $0,25

ctvs. Los precios mencionados abarcan |os costos de produccion que deberan ser

considerados en la proyeccién de ventas.

26. ;Cuanto esta usted dispuesto a pagar por un pan

nutritivo?

250 1 50,7%
200 -
% 150
2
W
Sl T
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3 i 10.4%
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0 | B

25,6%

Precio del Pan

$0.15 $0,20 $0.25 $ 1,00

Figura 27: Cuanto esta dispuesto a pagar por un pan
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27. ¢Cuanto esta usted dispuesto a pagar por una porcion detorta?

Uno delos postres de la cafeteria con mayor preferenciapor |os clientes son
las porciones de tortas; por lo tanto, como se muestra en la Figura 28, existen 287
personas que estan dispuestas a pagar hasta $ 1,50 ddlares por unatorta saludable;
60 personas pagarian hasta $ 2,00 dolares y por ltimo 36 personas pagarian hasta
$ 2,50 dolares. El precio del postre debera ser de $1,50, €l cual abarcan los costos

de produccion que deberan ser considerados en la proyeccion de ventas.

27. ;Cuanto esta usted dispuesto a pagar por una
torta?

m$ 1,50

=5 2,00

m$ 2,50

Figura 28: Precio porcion de unatorta
28. Adicional al pan, ¢Que producto mas adquier e en una panaderia?
Dentro de esta pregunta el encuestado puede escoger méas de dos opciones,
como muestra en la Figura 29, las personas también adquieren productos | acteos,
huevos, tortas y embutidos con mayor frecuencia; y los productos que adquieren

con menor frecuencia son las galletas y las bebidas.
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28. Adicional al pan, ;Que producto mas adquiere en una
panaderia?

350 A
300 -

301
279
250 -
200 - 185
£50.4 136
100 A I “ 7
1 A
o . . . , i

# de personas

Lacteos Huevos Embutidos Bebidas Pasteles Galletas  Helados

Productos

Figura 29: Que productos méas adquieren en una panaderia
Matriz de competencias

La matriz de competencia evaluara los posibles competidores sean estos
directos o indirectos, € levantamiento de la informacion se realizd a través de un
estudio de campo donde se evaluacion la ubicacion de la competencia, tipo de
competencia, tipo de productos que ofertan tanto para la panaderia como para la
cafeteria

El local se ubicara en la Av. Leonidas Proafio y via Sta. Rosa ddl Tear a
diez metros aproximados de la cancha sintética El Chanfle del barrio San Francisco
del Tgar, debido a que se encuentra en un lugar estratégico para cubrir los centros
recreacionales y conjunto residenciales proyectados en la zona; los posibles
competidores de la Panaderia y Cafeteria “Croissant” se pueden evidenciar en la
Tabla 4.

La competencia méas cercana para €l caso de la panaderia es una pegueia
panaderia que esta ubicada a 700 metros de distancia, € cua no oferta una gran
variedad de productos de panificacion; sin embargo, en la parroquia existen tres
panaderias medianas con una distancia aproximada de un kilémetros entre ellas; en

cuanto a las competencias indirectas el sector cuenta con cinco tiendas de abasto
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donde of ertan pan pero no existe variedad de ellos; por otra parte, parael caso dela
cafeteria en € sector no existe competencias directas;, sin embargo, existe tres
posi bles competidores indirectos que ofertan productos que pueden remplazar.
Tabla4

Competidores directos e indirectos de la Panaderia

PANADERIA CAFETERIA
Com_petldores Ubicacion ~ Competidores Directos Ubicacion
Directos
Panaderia & Internet 700 m
Panadleria Colonial 1000 m NO EXISTE COMPETENCIAS
Panaderiay pasteleria DIRECTASEN EL SECTOR
1500 m
Fresh pan
Centeno Panaderia 2500 m
Competldores Distancia Competldores Distancia
Indirectos I ndir ectos
Viveres Forecita 400 m CreperiaD Nico 550 m
Vivieres Carito 450 m Cevicheria La Carretita 600 m
El retorno Supermaket 550 m Laparrilladel chino 650 m
Viveres Rosita 600 m
Mini Market | ssamar 700 m

Como se puede evidenciar en la Tabla 5 la mayor competencia para la
panaderia es la Panaderia y Pasteleria Fresh Pan debido a que posee similares
productos de panificacion que la Panaderia y Cafeteria “Croissant” ofrecera en €l
local; sin embargo, una de las ventaja es la ubicacién que tiene este negocio ya que
se encuentra a 2500 metros de distancia y no ofrece panes nutritivos y de cereales;
por otra parte, la panaderia colonial y centeno podria ser un posible competidor
debido a que poseen panes de cereales, pero su desventgja es la distancia donde se

encuentra.
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Tablab

Matriz de competencia directa

Panaderia Panaderia Panader '? y Centeno
Oferta . Pasteleria .
& Internet  Colonial Panaderia
Fresh pan
Variedad de panes X X X X
Panes nutritivos - - - -
Panes de cereales - X - X
Postres - - X X
Helados Artesanales - - X -
Promociones - X X X
Precios accesibles X X X X
Admite publicidad - - X -
Afluenciade gente X X X X

Conclusiones del estudio de campo
En conclusion, € estudio de campo muestra que el mercado objetivo esta
constituido por unafamiliade tres personas (madre, padre e hijo), lacomprade pan
0 postre o realizan en una tienda cercana ya que no existe una panaderia en €
sector, € consumo de este producto es diario y al menos una vez al dia; la mayor
parte delas personas encuestadas indican que gastan $ 0,50 ctvsdiariosy muy pocas
personas gasta $ 2,00 dblares diarios @ momento de comprar € pan.

La mayor parte de la muestra mencionan que en € sector nunca han
encontrado €l pan o postre que més les gusta; dentro de las preferencias se
encuentran lasempanadas, panintegral, pan manitosy pan de cereales; sin embargo
el nivel de satisfaccion solo es satisfecho, ya que existen algunos factores que no
han logrado satisfacer por completo al momento de adquirir € producto por gjemplo
el lugar donde se expende e producto; adicional, indican que al menos unavez a

mes acuden a una cafeteria debido a que no existe una en el sector y de requerirlo
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deben movilizarse hasta el centro de la ciudad, €l producto que mas consumen son
los postres acompariados de jugos naturales, café, aguas arométicas y gaseosas.

En base a lo descripto, las personas encuestadas estan de acuerdo en que
exista una panaderia y cafeteria en €l sector con ofrezca productos saludables a
precios accesibles, que cuente con personal capacitado y cdlificado, las
instalaciones deben contar minimo con aea de consumo de alimentos,
parqueaderos, exhibicidn de productos y servicios higiénicos, |os productos de que
se expendan deberan ser distribuidos en fundas de papel con €l logo del negocio
con € fin de identificar de donde provienen los productos y ademés ayudar a
medio ambiente. Las personas encuestadas mencionan que estan dispuestos a pagar
entre $ 0.20 ctvs. y $ 1,00 ddlar por un pan més nutritivo que posea frescura,
calidad, sabor y presentacion; de la misma manera, por una porcion de torta estan

dispuestos a pagar $ 1,50.
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Capitulo 1V

Plan De Negocios

En e presente capitulo se describe la filosofia empresarial, los
requerimientos legales, la infraestructura, recursos econOmicos, humanos,
proyeccion de ventas minimas necesarios para conformar € negocio y determinar
la rentabilidad de la panaderia y cafeteria “CROISSANT” en el transcurso del
tiempo.

Filosofia empresarial

La panaderia y cafeteria “CROISSANT” contara con una imagen
empresarial que reflge su esencia de ser frente a publico en general; la Figura 30,
muestra el logo del negocio y como se diferenciara y representara en el mercado

competitivo.

deriay Cafe
ne le,. .

AN, N

ket

g Croisn’t"
Figura 30: Logo empresarial Panaderiay Cafeteria " Croissant"

Vision: Ser la empresa lider en la elaboracién y comercidizacion de
productos de panaderia y pasteleria; a base de productos nutritivos de alta calidad
gue garanticen la satisfaccion de los clientes.

Misién: Brindar productosy servicio de calidad con saborestradicionalesy
artesanales, que satisfagan €l paladar de los clientes a través de productos
provenientes de la region dando asi importancia a la contribucion socia y e

desarrollo sostenible.
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Valores Organizacionales:
Etica. - Se enmarca en e proceder de |as actividades profesionales y
personales de cada una de las personas que formaran parte de la
panaderiay cafeteria “Croissant”, con el objetivo de afianzar larelacion
entrelos clientes y el negocio.
Disciplina. - Permitira desarrollar los procesos de produccion y
comercializacion de los productos of ertados con eficiencia.
Puntualidad. - Enfocada a cumplir los plazos establecidos para la
entrega de todos los servicios ofertados por la panaderia y cafeteria
“Croissant”; con lafinalidad de crear unaimagen responsable hacialos
clientes.
Proactividad. - Permitirdinnovar en los procesos de elaboracion de los
productos ofertados con la finalidad de buscar una mejora continua y
satisfacer |as necesidades de todos |os clientes.
Autocritica. - Se enfocara a determinar las falencias que existan en la
elaboracion y comercializacion de los productos ofertados y detectar a
tiempo debilidades que puedan afectar |a sustentabilidad del negocio.
Disponibilidad a cambio. - Se enfocaraamejorar |0s procesos existentes
dentro de la produccion y comercializacion, manteniendo la calidad de
los productos sin incurrir en gastos exorbitantes que puedan afectar €
costo final.
Infraestructura— Estudio Técnico

La infraestructura se considera a todos los bienes necesarios e

indispensables para el funcionamiento del negocio y se divide de acuerdo con la
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necesidad, tales como: Terreno, Local, Equipos de operacion, Enseres de panaderia,
accesorios, equipo de computacion y muebles.
Equipamiento

L os precios de cada equipo, accesorios, enseres y muebles estéan basados de
acuerdo con precios referenciales del mercado publicadas en paginas web donde
son comercializan como son: MERCADO LIBRE, OLX, ECUAHORNOS,
HORNIPAN y UMCQO. Los precios varian de acuerdo con la calidad del producto
y lanecesidad.

De acuerdo con la Tabla 6, los equipos de operacion estdn compuesto de
todos aquellos que intervendran en la elaboracion de panes y derivados como son:
Hornos, laminadora, amasadora, cortadora, camara de fermentacion, batidoras y

cocina. El monto de adquisicion es de $13.970,00 dolares.

Tabla6
Equipo de operacion
ITEM DESCRIPCION CANT. UNI'I\'/ARI o V.TOTAL
1  Horno ECUAHORNOQOS giratorio parapan 12 latas 1 $7.400,00 $7.400,00
2 Horno de pisos 10 latas 1 $1.200,00 $1.200,00
3 Divisoracortadora de masa 36 cortes 1 $ 520,00 $520,00
4  Laminadorade masa 1 $1.950,00 $1.950,00
5  Cémarade fermentacion 1 $ 900,00 $ 900,00
6  Amasadoraindustrial 30 litros/12 kilos 1 $1.050,00 $1.050,00
7  Batidoraindustrial de 20 litros 1 $ 570,00 $ 570,00
8 Baanzaeéctricade 30kg 2 $40,00 $80,00
9  Cocinaindustrial Hierro dos quemadores 1 $ 300,00 $ 300,00
TOTAL $ 13.970,00

Adiciona a los equipos de operacion también se debe considerar enseres
utilizados dentro de la panaderia como son: latas, mesones, set de ollas, set de

sartenes, porta bandgjas, vitrinas de exhibicion, enfriadores de tortas. Como se
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muestra en la Tabla 7, el monto necesario para la adquisicion de los enseres

necesarios parala panaderia es de $5.258,50

Tabla7

Enseres de Panaderia

ITEM DESCRIPCION CANT. UNI'I\'/ARIO V.TOTAL
1 Latas bandejas Aluminio liso 65*45cm 15 $27,50 $412,50
2 Lata para baguette 5 $ 35,00 $ 175,00
3 Mesones de acero inoxidable y granito 2 $ 225,00 $ 450,00
4 Set de Ollas 1 $ 165,00 $ 165,00
5 Set de sartén teflon 2 $ 98,00 $ 196,00
6 Porta bandejas con ruedas 20 rieles 4 $ 350,00 $1.400,00
7 Vitrina exhibidora de pan 12 canastas 1 $1.260,00 $1.260,00
8 Enfriador de tortas panorédmico 1 $1.200,00 $1.200,00

TOTAL $5.258,50

También se requiere accesorios para € area de panaderia y pasteleria; 1os
cuales ayudaran ala elaboracién de los productos of ertados; en la Tabla 8 se detalla
todos | 0s accesorios necesarios con su respectivo valor, resultando un valor total de
$809.04.

Tabla8

Accesorios en panaderia y pasteleria

ITEM DESCRIPCION CANT. V.UNITARIO V.TOTAL
1  Set de moldes redondos Pasteleria 5 $53,75 $ 268,75
2  Set 3 brochas utensilio silicona mango bambo 1 $13,77 $13,77
3  Set 3 espatularectade reposteria 1 $ 20,00 $ 20,00
4  espétulacucharasilicona 1 $5,50 $5,50
5  par de guantes para atatemperatura 2 $31,00 $62,00
6  cuchillo parapan tramontina 1 $ 15,77 $ 15,77
7  Cuchillo cebollero 1 $ 15,00 $ 15,00
8  Set debowl 5 unidades acero inoxidable 3 $ 30,00 $ 90,00
9  Cucharapalamedidoras 2 $3,00 $6,00
10  Set de manga pléstica pastelera 2 $ 28,00 $ 56,00
11  Set boquilla decoracion pasteleria 1 $45,00 $45,00
12 Jarramedidora 4 $8,50 $34,00
13  Set de moldes silicona chocol ate, pastel 2 $32,00 $64,00
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14 Basegiratoria para pasteles 2 $18,50 $37,00
15  Set de cortador metdlico cuadrado 1 $4,75 $4,75
16  Set de cortador metélico circular 1 $4,50 $4,50
17 Rodillo amasar panaderia - pasteleria 1 $ 60,00 $ 60,00
18 Pinzas de mano inoxidable 40cm 2 $3,50 $7,00
TOTAL $ 809,04

Para la adecuacion del area de cafeteria es necesario adquirir set de mesas
con sillasy utensilios (vajillay cubiertos), como se muestraen laTabla 9, el valor
total de laadquisicion es de $1.229,80.

Tabla9
Accesorios de cafeteria

\Y

ITEM DESCRIPCION CANT. UNITARIO V. TOTAL
1 Set mesasy 4 sillas 6 $ 130,00 $ 780,00
2 Platos cuadrados blancos postre 21,6 cm 50 $2,75 $ 137,50
3 Set 6 tazas para café, agua 9 $ 26,00 $234,00
4 juego de cubiertos 24 piezas tramontina 9 $8,70 $78,30
TOTAL $1.229,80

Parala adecuacion de las oficinas donde sellevara el control administrativo
es necesario de un equipo de computacion y un juego de muebles de oficina. Como
se muestraen laTabla 10, los muebles de oficina necesarios son: un escritorio, silla
de oficina, archivador y un teléfono con un presupuesto de $422,00.

Tabla 10

Muebles de oficina

ITEM DESCRIPCION CANT. V.UNITARIO V.TOTAL
1 Escritorio 1 $ 160,00 $ 160,00
2 Sillade oficina 1 $ 85,00 $ 85,00
3 Archivador aéreo 1 $ 130,00 $ 130,00
4 Teléfono 1 $47,00 $47,00

TOTAL $ 422,00
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El equipo de computacion necesario parallevar €l inventario de mercaderia,
registro de ventas y facturacion se muestraen la Tabla 11, donde se ha considerado
una laptop, una licencia de sistema operativo, programa contable Moénica y una
impresora para llevar a cabo todos los registros y manegjo de la operacion, €
presupuesto de adquisicion es de $1.515,00.

Tabla1l

Equipo de computacién

ITEM DESCRIPCION CANT. V.UNITARIO V.TOTAL
1  Laptop Dell I5 1 $ 690,00 $ 690,00
2 Licencia de sistema operativo 1 $ 120,00 $ 120,00
3 Programa contable Ménica 1 $ 500,00 $ 500,00
4 Impresora multifuncional 5 en 1 1 $ 205,00 $ 205,00
TOTAL $1.515,00

De acuerdo con las Tablas 6, 7, 8, 9, 10 y 11 parala compra de los equipos
de operacion, enseres de panaderia y pasteleria, accesorios, muebles y equipo de
computaci dn es necesario un presupuesto de $23.204,34 delos cuales una parte seré
financiaday la otra parte con recursos propios.

L ocalizacion einfraestructura

La localizacion geografica de la Panaderia y Cafeteria “Croissant” se puede
evidenciar en la Figura 31, la cual estara ubicada en el Pais de Ecuador, Provincia
de Imbabura, Cantén Ibarra en € sector de San Francisco del Tejar, en un terreno

propio de 300 metros cuadrados de extension aval uado en $12.000.
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Figura 31: Localizacién geogréficade terreno
Tomada de Municipio de Ibarra (2020)

El local donde se instalard la panaderia es propio avaluada en $ 30.000
ddlares, asi como se muestra en la Figura 32, la construccion cuenta con un &rea
aproximada de 120 metros cuadrados, distribuida de la siguiente manera:

Area de panificacion

Area de horneado y fermentacion
Areade exhibicion y venta

Area paralacafeteria
Vestidores empleados

Bodega de a macenamiento
Bafios

Ademés, se contara con un area de parqueaderos con su respectivo acceso
con una capacidad para cinco vehiculosy un &rea para motos.

Como muestraenlaTabla12, el costo delasinstalaciones es de $ 42.000,00
donde se toma en cuenta €l precio del terreno y e local con las respectivas
adecuaciones para lainstalacion de la panaderia.

Tabla12
Presupuesto infraestructura

ITEM DESCRIPCION CANT. V.UNITARIO V.TOTAL

1 Terreno 1 $12.000,00  $12.000,00
2 Local 1 $30.000,00  $30.000,00

TOTAL $42.000,00




72

Figura 32: Plano arquitecténico de la panaderiay cafeteria (distribucion)
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Flujograma de procesos de produccién

Gerencia Dep. Produccion Dep. Ventas

Preparacién Receta

Revision de stock de Elaborar requisicion
—P . . < . .
materia prima de materia prima
S| Preparacion de
productos
NO l
\ 4
Solicitar Pedido a los Producto terminado > (Folocacmn en
proveedores vitrina de productos
Ingreso a la Bodega
¢ ¢ Venta de producto

la Materia Prima

l

Revision de Realizar encuestas
encuestas de satisfaccion

Fin

Hay que
realizar
mejoras

Prepara nuevas
recetas

NO

Fin
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Andliss FODA

El andlisis FODA se basa en € estudio de las fortalezas, debilidades,
amenazasy oportunidades que laempresatiene, con €l fin deidentificar lasituacion
actual del mercado; por lo tanto, se estudiaria en dos factores como son externos e

internos.

Factor es Externos
o Oportunidades
» Producto indispensable en la mesa de la poblacion.
» Facilidad de crédito Bancario con plazo einterés flexible.
= Crecimiento poblacional y habitacional en el sector.
o Amenazas
= Elaboracion de nuevas dternativas de consumo por los
competidores.
= |mplementacion de nuevos mercados en la zona de ubicacion
(competidores).
* Incremento de costos en materia prima.
Factor Interno
o Fortaleza
= Costos factibles para personas con bajos recursos.
»  Productos novedoso y nutritivo.
= Brindar una atencién de calidad con productos de calidad.
= Elaboracién de productos naturales y frescos.
= Gran variedad de productos paratoda clase de personas.
0 Debilidades

= Producto no conocido por los clientes.
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= Dependencia de proveedores industriales para abastecimiento de

materia prima.

= Pocadisponibilidad de personal calificado.

Como se muestra en la Figura 33, en € esguema FODA tanto las

oportunidades como las fortalezas se deben emparejar con € fin de ser mas fuertes

y poder explotar el mercado; por otra parte, las debilidades deben convertirse en

fortalezas a través de un persona capacitado con e fin de otorgar productos

novedosos y las amenazas convertirlas en oportunidades.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Figura 33: Esquema FODA

FORTALEZA

DEBILIDAD

Explotar la zona de
ubicacion con un
buen abasteci miento.
Fomentar una buena
relacion con los
clientes por medio de
la  atencion y
satisfacer sus
necesidades.

Incentivar a personal
para que se preparen
académicamente en €l
area.

Capacitacion constante
a los trabgjadores para
brindar productos
novedosos y nutritivos.
Publicidad de nuestros
productos para ser
conocidos por los
clientes.

Aprovechar la zona
de ubicacion
otorgando productos
novedosos de bao
costo.

Brindar  confianza
para ganar la
fidelidad de nuestros
clientes.

Crear una estrategia de
ahorro para
mantenimiento de
maquinaria y posibles
alzas de materia prima.
Buscar proveedores
artesanales que oferten
el producto de con
mejore calidad a baos
Costos.
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Recur sos Humanos
Se explicara de forma detallada |os cargos, funciones y responsabilidades
de cada persona que conforma la estructura organizaciona de la panaderia y
cafeteria “Croissant”, esta jerarquia establecerd una relacion armoénica entre
empleador y empleado; por lo tanto, € equipo de trabgo contard con una

distribucion de 3 departamentos:

Departamento de Administracion
Departamento de Produccion y Control de Calidad.

Departamento de Comerciaizacion y Marketing

Gerente General

Administrador

Departamento Producciéon y Departamento de
control de calidad Comercializacién

Chef Ejecutivo .
Cajero

Panadero

Ayudante 1 Ayudante 2

Figura 34: Organigrama empresarial

En cada area se detallara un manual de funciones en donde se especificara

el perfil de cadala persona, nUmero de personas acargo y su objetivo.
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Departamento de administracion

Este departamento se encargara de direccionar a los departamentos de

produccion y control de calidad y comerciaizacion y marketing a través de

herramientas necesarias para el progreso de la empresa; dentro del negocio estara

encargado de toda la parte administrativa; es decir, estard encargado de realizar

pagos a proveedores, revision de stock en bodega, pagos a empleados, entre otros;

este departamento debera contar con un administrador, €l perfil se detalla en la

Tabla 13.

Tabla 13

Manual de Funcién Administrador

Area:  Gerenciay Administracion

Cargo: Administrador #personasacargo. 4

Objetivo:

Direccionar, controlar y supervisar todos |os departamentos del
negocio.

Perfil del cargo:

Edad: 25- 40 afios

Estudios: Tercer nivel o superior en administracion, negocios y
finanzas

Experiencia: Minimo 3 afios

Competencias y Actitudes: proactivo, liderazgo, tolerancia,
perseverancia, integridad moral, responsabilidad

Funciones:

Disefiar y elaborar estrategias de mercado.

Disefiar y elaborar estrategias financieras.

Elaborar y analizar |os estados financieros.

Preservar una relacion con proveedores de negociacion.
Manejo de pagos puntua de facturas de proveedores.
Control y manejo de saldos de cuentas bancarias.
Cancelacion puntual de ndmina de empleados.
Verificar las buenas précticas laborales de cada
departamento.

Verificar e cumplimiento de funcionesy tareas
Comprobacién de inventarios (materia prima)

Tipo de contrato:

Contrato Fijo

Salario;

$ 900,00 + Beneficios de Ley (Seguro IESS, decimos, seguro de
vida)

Jornadade
Trabajo:

LunesaViernes
8:00-17:00
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Departamento de produccion y control de calidad

Este departamento se encargara de que todos |os productos se lo realicen de

una manera adecuada sin que este afecte la calidad del producto por 1o que contara

con un chef gecutivo panadero / pastelero, e cual debera tener conocimientos en

técnicas culinarias y conocimientos financieros ya que estara encargado de realizar

recetas estandares y rendimientos de materia prima; la descripcion del perfil se

mencionaen laTabla 14:

Tabla 14

Manual de Funcidon Chef Panadero

Area:  Departamento de produccion y control de calidad

Cargo: Chef Panadero / pastelero # Personas a cargo: 2

Objetivo:

Planificar, elaborar y controlar la produccion en € érea de panaderiay
pasteleria

Perfil del cargo:

Edad: 25- 40 afios

Estudios: Titulo superior en gastronomia, panaderiay pasteleria
Experiencia: Minimo 2 afios

Competencias y Actitudes: Honestidad, puntualidad, responsabilidad,
creatividad, conocimiento en técnicas y novedades de la gastronomia.

Funciones:

Elaboracion de inventarios de materia prima faltante

Manejo de inventario parala produccion diaria
Responsabilidad con las normas de calidad en los productos
Controlar la calidad del producto entregado

Preparacion y elaboracién de masas madres

Investigacion de nuevos productos para el mercado

Capacitar a nuevos empleados en la elaboracién de productos

Tipo de contrato:

Contrato Fijo

Salario: $ 800,00 + Beneficios de Ley (Seguro IESS, decimos, seguro de vida)
Turno Rotativo
8 horas |aborables
Jornada de 5 dias consecutivos
Trabajo:

Lajornada de trabgjo se llegard a un acuerdo con la persona contratada
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Dentro de esta area también se contard con dos ayudantes de

panaderia/pastel erialos cuales serviran de apoyo para el chef gecutivo y en e caso

de ausencia de este seran los encargados de redlizar |as recetas, por 10 que deben

poseer conocimientos basicos dentro del érea; su perfil se mencionaen laTabla 15:

Tabla 15

Manual de funciones ayudante de panaderia/ pasteleria

Area:  Departamento de produccion y control de calidad

Cargo: Ayudante de Panaderiay Pasteleria # per sonas a car go: 0

Objetivo:

Apoyo paralaelaboracion del producto del mercado

Edad: 18 - 30 afos

Estudios: Bachiller o con carrera de gastronomia o afines

Perfil del cargo:
Experiencia Minimo 1 afios
Competencias y Actitudes: Honestidad, puntualidad, creatividad
Apoyo a chef paralaelaboracion en las funciones
Mantener lalimpiezaen el area de trabajo
. ) Conocimiento del manejo de equipo de trabgjo
Funciones:

Mantiene informaci én sobre |os pedidos arealizar diariamente
Elaboracion de panes y masa de pasteles
Encargado de hornosy verificacion de panes

Tipo de contrato:

Contrato Fijo

Salario: $ 400,00 + Beneficios de Ley (Seguro IESS, decimos, seguro de vida)
Turno Rotativo

Jornadade 8 horas laborables

Trabajo: 5 dias consecutivos

Lajornada de trabajo se llegard a un acuerdo con la persona contratada

Departamento de comercializacion y marketing

Este departamento estara a cargo de la atencion de cliente y venta de los

productos of ertados por el hegocio; por |o que debe poseer conocimientos contables

debido a que redizara facturaciones de las ventas redlizadas, € perfil de las

personas se mencionaen la Tabla 16:



80

Tabla 16
Manual de funciones Vendedores

Area:  Departamento de comercializacion y marketing

Cargo: Vendedores #personasacargo: O

Objetivo: Atender a clientes con amabilidad ofreciendo |os productos

Edad: 18 - 50 afios
Estudios: Bachiller

Perfil del cargo: Experiencia: Minimo 6 meses en atencion al cliente
Competencias y Actitudes: Disponibilidad de tiempo,
honestidad, respeto, trabajo en equipo, trabajo bajo presion.

Mantener |as vitrinas con abastecimientos

Atencion a clientes

Conocimiento de los productos of ertantes

Otorgar satisfaccién al cliente con los productos
Limpiezadel local

Conocimiento en manejo de cgja/ facturacién

Reporte de cgja a finalizar su jornada de trabajo

Reporte de productos existentes en perchas

Mantener una buena comunicacion con el departamento de
produccion

Funciones:

Tipodecontrato:  Contrato Fijo

$ 400,00 + Beneficios de Ley (Seguro |IESS, decimos, seguro de

Salario: vida)
Jornadade Horario Rotativo — Domingo a Domingo
Trabajo: 6:00-14:00 14:00-22:00

El resumen de los pagos de remuneracion mensual se puede evidenciar en
la Tabla 17 donde toma en cuenta décimo tercero, décimo cuarto, vacaciones y
aporte patronal; en e caso de los fondos de reserva se considerara a partir del
segundo afio; paralas proyecciones de |0s siguientes afios se considerd unatasa del

2,07% €l cual corresponde al porcentaje de incremento del sueldo bésico unificado.
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Tabla 17
Rol de pagos
SUELDO DECIMO DECIMO APORTE PROVISION PROVISION
(o]

N CARGO FIJO TERCERO CUARTO VACACIONES PATRONAL MENSUAL ANUAL
1 Administrador  $ 800,00 $ 66,67 $33,33 $33,33 $89,20 $1.022,53 $12.270,40
1 Caero $ 400,00 $33,33 $33,33 $ 16,67 $ 44,60 $527,93 $6.335,20
1 Chef Panadero  $ 800,00 $ 66,67 $33,33 $33,33 $97,20 $1.026,70 $12.320,40
1 Ayudantel $ 400,00 $33,33 $33,33 $ 16,67 $ 48,60 $528,10 $6.337,20
1 Ayudante?2 $ 400,00 $33,33 $33,33 $ 16,67 $ 48,60 $528,10 $6.337,20
TOTAL $2.800,00 $233,33 $ 166,67 $116,67 $ 328,20 $3.644,87 $43.738,40
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Plan de Marketing

El plan de marketing enmarca la forma de comercializar los productos y la
de atraer nuevos clientes, para esto se aplicara la estrategia de las 4P que son:
estrategias de producto, precio, plazay promocion.

Estrategia de producto

Para |la estrategia de producto se tomara en cuenta ingredientes, tamario,
formay sabor; |os cual es seran el aborados a base de materia primade calidad, fresca
y que aporten un ato valor nutricional. De acuerdo con |os resultados obtenidos en
el estudio las empanadas, € panintegral y €l pan de cereal es son |os mas apetecidos
por la poblacion; por lo tanto, se realizara diez variedades de panes desde los mas
tradicionales hastalos més creativos; asi como se muestraen la Tabla 18. También
se ofertaran porciones de tortas y cupcakes en € area de postres.

Tabla18
Variedad de panes para la panaderia y cafeteria “Croissant”

TRADICIONALES

Croissant Pan manito

Pan Gusanito Cachos Pan Integral
CREATIVOS
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Croissant de frutos Molde de Pan de actna Empar\ad
rojos Remolacha

Todos |os panes se elaboraran como materia prima principal 70% de harina
de trigo y 30% de harina de avena; la elaboracion de pan de baguette, integral y
aceitunas serealizaraabase delevadura masa madre el cual aporta mayor cantidad
de antioxidantes, vitaminas del grupo B, mejor calidad proteica 'y posee un menor
indice de glucémicos. Dentro de lavariedad de croissant su elaboracion serealizara
a base de mantequilla clarificada el cual aporta calcio, fosforo, cobre y vitaminas
A, E'y K2. Por ultimo molde de remolacharicaen fibra, magnesio, potasio y calcio
y el pan de aceituna posee beneficios como e omega-3, omega-6, vitaminaA y C.

En el proceso de la elaboracion de cada producto se controlaré la calidad e
higiene; con e fin, de aplicar buenas practicas sanitarias y mantener la calidad
durante todo el proceso. La entrega del producto se realizara a través de fundas de
papel paralaentregade los panesy cajas de carton para el caso de las tortas, como

se muestraen la Figura 35.

Figura 35: Recipiente para productos



Estrategia de precio
De acuerdo con los resultados obtenidos en € estudio de campo, los
habitantes de la parroquia Ibarra y acorde con la competencia existente, se decide
establecer distintos precios de acuerdo con € tipo de pan adquirido de la misma
manera paralos dos tipos de pasteles y postres; como se muestraen laTabla 19, los
precios establ ecidos cubren los costos de fabricacion y mano de obra.

Tabla 19

Precios de acuerdo con €l tipo de producto

ITEM TIPO DE PAN PRECIO
1 Croissant, gusano, manito, pan remolacha $0,13 ctvs.
2 Pan cachito, empanadas y croissant de frutos $0,20 ctvs,
rojos

3 Baguette, molde integral $ 1,00 dolar
4 Moldeintegra de aceituna $ 1,50 dolar
5 Torta cuadrada de vainilla $ 15 délares
6 Tortaredonda selva aegre $ 15 délares
7 Cupcake de avenay almendra $1.75 dodlares
8 Cupcake de frutos rojos $ 1.75dblares

No obstante, se implementara estrategias de precio para compras mayores
de doce unidades de pan, donde los panes ddl item uno, tendran un valor de $0,12
ctvs.; por otro lado, cuando existan compras mayores a veinte unidades el precio
serade $ 0,10 ctvs.; sin embargo, para acceder a esta promocion debe ser un cliente
constante y fiel al producto. Se ofrecerd a clientes fieles promociones donde exista
combinacion de panes a un solo precio, esto se aplicara en dias festivos.

Estrategia de plaza

En esta estrategia intervienen los medios fisicos necesarios para la

distribucion y venta del producto hacia €l cliente. La distribucién y venta de los

productos de la panaderia sera de forma directa, ya que no existiran intermediarios
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externos para readlizar esta actividad; con €l fin de asegurar la calidad y frescura de
los productos. El canal de distribucion de la panaderia y pasteleria se realizara de
acuerdo con la Figura 36; donde primero se elaborara € producto, una vez

elaborado se colocara en las vitrinas parala exhibicion y venta a cliente.

Elaboracion
de producto

Exhibicion
de productos

Cliente

Figura 36: Cana de distribucién de la panaderiay cafeteria
Estrategia de promocion
La estrategia de promocion se basa en todas | as actividades necesarias para
dar a conocer los productos en e mercado, sea este por medio de publicidad en
redes sociaes, volantes y €l boca a boca. Una de las estrategias de atraccion mas
efectiva para que los clientes conozcan un producto nuevo, es ofrecer muestras de
degustacion de todos | os tipos de panes; con el objetivo de que conozcan su sabor,
frescura'y bondades nutricionales.
Promocion por medio de comunicacion. — De acuerdo al boletin ENENDU —
TIC (INEC, 2017) €l 56,8% de |a poblacion de Imbaburatienen acceso ainternet
y puede acceder aredes sociaes. En laactualidad el medio de comunicacion mas
utilizado son las redes sociales como son Facebook e Instagram. Las redes

sociales poseen varias ventgjas ya que a ser una plataforma gratuita y donde
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existe una amplialista de posibles clientes, la publicidad es mucho mas facil de
distribuir por su gran poder de transmision. Otro medio de comunicacion son
cufias publicitarias en emisoras mas popul ares del sector.

Volantes. - Lapublicidad se realizara de formallamativa, atractivay gréficaen
donde contengainformaci6n sobre los productos y promociones. Su distribucion
se redlizarda en lugares estratégicos como paradas de buses, centros de
entretenimiento y dentro del negocio.

Boca a boca. - Es un método efectivo de publicidad ya que un cliente puede
recomendar aotro através de la experienciarecibida, sea este con laatencion a
cliente, producto, calidad y precios. Es importante que esta estrategia siempre
sea satisfactoria ya que esta puede a atraer 0 ahuyentar clientes.

Publicidad impresa. - Se basaen impresiones del logo del negocio en bolsas de
papel para la distribucion de pan y en los cartones en los cuaes se
comercializaran |los pasteles; esta estrategia ayuda a que la poblacién conozca
nuestramarcay € sentido de brindar conciencia ecoldgica, ya que estas pueden
ser reutilizadas.

Presupuesto del plan de marketing

Como se muestra en la
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Tabla 20, e presupuesto de publicidad se realizara cada cuatro meses con
un valor de $ 366 € cua cubre volantes o flyers, brandeo en bolsas de papel y
brandeo en cartdn de pastel. Sin embargo cada afio se cancelara el mantenimiento
de redes sociales con un valor de $ 60,00 y un Unico pago de $ 750,00 por motivos
de publicidad pagada por adelantado el cual abarca cufias publicitarias en radio y
flyers. Por lo tanto el presupuesto parael primer afio esde $ 1.908,00, la proyeccion

paralos siguientes cuatro afos se considero latasa de inflacion del 3,4%.
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Tabla20
Presupuesto de publicidad

PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD

ITEM DESCRIPCION CANT. PRECIO MENSUAL Ano 1l Ao 2 Afno 3 Ano 4 Ano5
1 Volantes o Flyers 5000 $0,03 $ 150,00 $ 450,00 $46530 $481,12 $49748 $514,39
2 Brandeo en bolsas de papel 10000 $0,01 $ 140,00 $420,00 $43428 $449,05 $46431 $480,10
3 Brandeo en cartén pastel 100 $0,76 $ 76,00 $ 228,00 $23575 $243,777 $252,06 $260,63
4 Mantenimiento Redes Sociales 1 $ 60,00 $60,00 $62,04 $64,15 $ 66,33 $68,59
5 Publicidad pagada por adelantado 1 $ 750,00 $ 750,00

Total $366,00 $1.908,00 $1.197,37 $1.23808 $1.280,18 $1.323,70
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AndlisisFinanciero

El andlisis financiero se relaciona con la inversion requerida, tipo de

financiamiento y proyeccion de ventas.
Inversion Inicial

Dentro delainversion inicial se debe considerar |os gastos de constitucion,
lainversion fija, inversion diferiday lainversion corriente.

Como se muestra en la Tabla 21, los gastos para la constitucion legal de la
panaderia y cafeteria “Croissant” abarca la obtencion del Registro Unico de
Contribuyentes (RUC), permisos de funcionamiento, patente municipal,
certificados y gastos de tramite de abogado con un costo que ascienden a $ 398,34.

Tabla21
Gastos de constitucion

GASTOS DE CONSTITUCION

DESCRIPCION PRECIO
Obtencion del RUC $0,00
Tramites abogado $ 250,00
Pago de inspeccion al cuerpo de bomberos $ 50,00
Patente municipal $20,00
Permiso de funcionamiento $ 20,00

Emisién de certificado de vigencia de registro sanitario $ 58,34

TOTAL $ 398,34

Se considerara gastos de adecuaciones e instalacion donde abarca gastos
iniciales de instalacion de equipos, adecuaciones necesarias del local, aseo y
limpieza y por ultimo sistema de ventilacion e monto es de $ 800, asi como se

muestraen la Tabla 22.
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Tabla22
Gastos de adecuaciones e instalacién

GASTOS DE ADECUACIONESE INSTALACION

ITEM DESCRIPCION CANT. V.UNITARIO V. TOTAL
1 Instalacion de equipos 1 $ 150,00 $ 150,00
2 Adecuaciones de local 1 $ 200,00 $ 200,00
3 Aseoy limpieza 1 $ 100,00 $ 100,00
4 Sistema de ventilacion 1 $ 350,00 $ 350,00
TOTAL $ 800,00

Como se muestra en la Tabla 23, dentro de lainversion fija se considero la
magquinaria, muebles de oficina, equipo de computacion, terreno y local comercial
que asciende a $65.204,34 ocupando € 82,42% del total de la inversién; por otra
lado, dentro de lainversion diferida se encuentralos gastos de constitucion, gastos
de adecuaciones e instalacion y la publicidad pagada por adelantado que ocupa e
2,46% del total de inversion con un valor de $1.948,34 y por ultimo la inversion
corriente representa e 15,12% del total de la inversion inicial con un valor de
$11.963,80 donde se considera @ capital de trabajo y un porcentaje de imprevistos,
con esto se determinaque € valor total del plan deinversion que esde $ 79.116,48
dolares.

Tabla 23

Plan de inversion

INVERSION FIJA

DESCRIPCION UsD $ %
Maguinariay equipo $21.267,34 26,88%
Equipo de operacion $ 13.970,00
Enseres de panaderia $5.258,50
Accesorios en panaderiay pasteleria $ 809,04
Accesorios de cafeteria $1.229,80
Muebles de oficina $42200 0,53%

Equipo de computacion $151500 1,91%
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Terreno $12.000,00 15,17%
Loca $30.000,00 37,92%
TOTAL, INVERSION FIJA $65.204,34 82,42%
INVERSION DIFERIDA
DESCRIPCION usD $ %
Gastos de constitucion $398,34 0,50%
Gastos de adecuacion e instal aciones $800,00 1,01%
Publicidad pagada por adelantado $750,00 0,95%
TOTAL, INVERSION DIFERIDA $1.948,34 2,46%
INVERSION CORRIENTE

Capital detrabgjo $5.697,05 7,20%
10% imprevistos $6.266,75 7,92%
TOTAL, INVERSION CORRIENTE $11.963,80 15,12%

TOTAL, PLAN DE INVERSION $79.116,48 100%

Financiamiento delainversion
Como se evidenciaen la Tabla 24, el valor total del plan de inversion seria
de $79.116,48; de este valor se cuenta como capital propio $ 55.000,00 (terreno,
local comercial y dinero en efectivo) esdecir el 70% delainversiéoninicial; e resto
debe ser financiado a través de un préstamo bancario, €l valor de financiamiento
bancario o por terceros seria de $24.116,48; es decir, €l 30% delainversioninicial.

Tabla24

Financiamiento

FUENTE FINANCIERA VALOR USD %
Capital Propio $55.000,00 70%
Terreno $12.000
Local comercia $ 30.000
Efectivo $ 13.000
Préstamo Bancario $24.116,48 30%

Financiamiento $79.116,48 100%
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Como se evidencia en la Tabla 25, € ratio y plazo de un préstamo para
negocios de acuerdo con € Banco Pichincha € interés anua es del 16% con un
plazo maximo de 60 meses.

Tabla25
Ratio de préstamos Banco Pichincha (Emprendimientos)

RATIO PRESTAMOSBANCO PICHINCHA

Monto de préstamo $24.116,48
Tasade interés: 16% Tasainterés mensual: 1,33%
Plazo afos: 5 Periodo mensuales: 60

La Tabla 26, muestra un resumen de amortizacion anual, en donde se puede
verificar que durante el primer afio se pagaria $3.422,76 de capita y $3.614,84 de
interés, en el segundo se pagaria $ 4.012,40 de capital y se generaria $ 3.025,19 de
intereses, en € tercer afo € costo del capital seriade $ 4.703,62 con un interés de
$ 2.333,98, @ cuarto afio € costo del capital es de $ 5.513,91 con un interés de $
1.523,68 y para€ ultimo afio e costo de capital seriade $ 6.463,80 con un interés
de $ 573,79; durante los cinco afios se generard un valor total de $35.187,96. En €
Apéndice A-2 se detallala tabla de amortizacion mensual .

Tabla 26

Tabla de amortizacion anual

PERIODO CAPITAL INTERESES PAGO
Ano 1 $3.422,76 $3.614,84 $7.037,59
Afo 2 $4.012,40 $3.025,19 $7.037,59
Afo 3 $4.703,62 $2.333,98 $7.037,59
Ao 4 $5.513,91 $1.523,68 $7.037,59
Afno5 $6.463,80 $573,79 $7.037,59

TOTAL $24.116,48 $11.071,48 $35.187,96
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Costos, Gastosy proyeccion.
Costos Oper ativos

L os costos operativos estan relacionados con |os costos indirectos, materia
prima y mano de obra directa. El valor total de los costos indirectos anual es de
$1.611,70 (Tabla 27), de este valor $ 775,00 corresponde a costos indirectos a
panaderia, l0s costos indirectos de pastel eriatienen un valor de $471,95 y en caferia
el valor asciende a$ 364,75. En el Apéndice A-3 se detallalos costos indirectos de
panaderia, pasteleriay cafeteria.

Tabla27

Costos indirectos

COSTOSINDIRECTOS

DESCRIPCION VALOR
Costos indirectos panaderia $ 775,00
Costos indirectos pasteleria $471,95
Costos indirectos cafeteria $ 364,75
Total, costos indirectos anuales $1.611,70

El valor total de la materia prima necesaria para la elaboracion de los
distintos productos asciende a$ 1.607,18; este valor se divide en, panaderia con un
vaor de$ 779,87; pasteleriacon $512,00 y cafeteriacon $ 315,31; como se muestra
enla Tabla28. En el Apéndice A-4 se detallala materia prima por item.

Tabla 28
Materia prima

DESCRIPCION VALOR
M ateria prima panaderia $ 779,87
Materia prima pasteleria $512,00
Materia prima cafeteria $315,31

Total, Materia Prima $1.607,18
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LaTabla?29, detallael costo delamano de obradirectadonde solo considera
el persona que interviene directamente con la produccion; es decir, €l chef y los
ayudantes. Para conocer € costo mensual se considera el salario y los beneficios

generados. El valor total de mano de obradirecta es de $ 2.094,40.

Tabla29
Mano de obra directa
CARGO SALARIO BENEFICIOS M%ﬁg&il_
Chef Panaderia $ 800,00 $ 230,53 $1.030,53
Ayudante 1 $ 400,00 $131,93 $531,93
Ayudante 2 $ 400,00 $131,93 $531,93
TOTAL $ 1.600,00 $ 494,39 $2.094,40

Gastos administrativosy otros
Dentro de los gastos administrativos se consideran la remuneracion del
personal que no intervienen en la produccion + beneficios de ley, 1a publicidad y
propaganda, servicios basicos (luz y agua), internet, teléfono, mantenimiento de
magquinaria, equipo, suministros de limpiezay oficinas, asi, como se muestraen la
Tabla 30 el valor total de los gastos administrativos es de $ 2.301,47 mensual.

Tabla30
Gastos administrativos

GASTOSADMINISTRATIVOS MENSUAL
Remuneracion administrativo +

Beneficios $1.55047
Publicidad y propaganda $ 366,00
Servicios Basicos (Luz y agua) $ 180,00
Teléfono $50,00
Internet $ 40,00
M anteni miento equipos $ 50,00
Suministros de limpieza $40,00
Suministros de oficina $ 25,00

Total, Gastos Administrativos $2.301,47
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Se consideran también otros gastos como son los de depreciacion y
amortizacion delos activosfijos que posee laempresa. Como se muestraen laTabla
31, los bienes en depreciaci 0n son: maquinariay equipo, muebles de oficina, equipo
de computacion y local comercial. Por otra parte, se considera los gastos de
constitucion y gastos de adecuacion e instalacion como amortizacién por un periodo
de 5 anos.

Tabla 31
Depreciacion y amortizacion

DEPRECIACION

Costo total VidaUtil Depreciacion  Mensual

Maguinariay Equipo $21.267,34 10 10% $177,23
Muebles de oficina $422,00 10 10% $3,52
Equipo de computacion $1.515,00 3 33% $42,08
Local comercia $ 30.000,00 10 5% $ 125,00
Total, depreciacion mensual $ 347,83

AMORTIZACION

Costo total Vida Util Depreciacion ~ Mensual

Gastos de constitucion $398,34 5 $6,64
Gastos de adecuacion e

Instal acion de equipo $ 800,00 5 $1333
Total, Amortizacion $19,97
Total, depreciacion + amortizacion $367,80

Proyeccion costosy gastos
Como se muestra en la Tabla 32, la proyeccion de costos y gastos paralos
cinco primeros afos se considerd varias tasas dependiendo de la cuenta contable.
En la proyeccion de costos indirectos y materia prima se considerd una tasa del
2,23%; paralamano de obra directay laremuneracion administrativa se aplico una
tasadel 2,07%. Paralos demas gastos administrativos se ha considerado la tasa de

inflaciéon que es el 3,40%. Se considera | as depreciaciones de los activos fijos que
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posee e negocio, laamortizacion del gasto de constitucion y gastos de adecuacion
e instalacion; dentro de las depreciacion en € afio cuatro y cinco varia su valor
debido a que | os equipo de computacion solo se deprecialostres primeros afios. Por
ultimo, se establece como gasto los intereses generados por el préstamo otorgado a

un plazo de cinco afios.



Tabla 32

Proyeccion de costos y gastos
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COSTOS Mensual Ano 1l Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano5
Costos Indirectos $134,31 $1.611,70 $1.648 $1.684 $1.722 $1.760
Materia Prima $1.607,18 $19.286,19 $19.716 $20.156 $20.605 $21.065
Mano de obra directa $2.094,40 $25.132,80 $27.28552 $27.850,33 $28.426,83 $29.015,26
Total costos $ 3.835,89 $ 46.030,69 $48.649,43 $49.690,65 $50.754,20 $51.840,53
ADMIﬁIAS?TR?SI'IVOS Mensual Ano 1l Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo5
Sgn“;i”gof' Onadministrativo+ ¢4 55047  $1860560 ~ $20.21509 $20.63354 $21.060,65  $21496,61
Publicidad y propaganda $ 366,00 $1.908,00 $1.197,37 $1.238,08 $1.280,18 $1.323,70
Servicios Bésicos (Luz y agua) $ 180,00 $2.160,00 $2.233,44 $2.309,38 $2.387,90 $2.469,08
Teléfono $ 50,00 $ 600,00 $620,40 $641,49 $663,30 $ 685,86
Internet $ 40,00 $ 480,00 $ 496,32 $513,19 $ 530,64 $ 548,69
Mantenimiento equipos $50,00 $ 600,00 $ 620,40 $ 641,49 $ 663,30 $ 685,86
Suministros de limpieza $ 40,00 $ 480,00 $ 496,32 $513,19 $ 530,64 $ 548,69
Suministros de oficina $ 25,00 $ 300,00 $310,20 $320,75 $331,65 $342,93
Tota Gastos Administrativos $2.301,47 $ 25.133,60 $26.189,54 $26.811,12 $27.448,27 $28.101,41
OTROSGASTOS Mensual Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano5
Depreciacion $ 347,83 $4.173,93 $4.173,93 $4.173,93 $ 3.668,93 $ 3.668,93
Amortizacion $19,97 $ 239,67 $ 239,67 $ 239,67 $ 239,67 $ 239,67
Total otros gastos $367,80 $ 4.413,60 $4.413,60 $4.413,60 $3.908,60 $ 3.908,60
GASTOSFINANCIEROS M ensual Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
Interés $ 346,67 $3.614,84 $3.025,19 $2.333,98 $1.523,68 $573,79
Total gastos financieros $ 346,67 $3.614,84 $3.025,19 $2.333,98 $1.523,68 $573,79
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NuUmero minimo de produccion y punto de equilibrio
Para determinar |a proyeccion de ventas es necesario determinar € nimero
minimo de ventasy el precio por producto; de acuerdo con las encuestas realizadas
existen 15 productos ofertados los cuales se redizard un andlisis de los costos
produccion unitarios, precio de venta unitario, ganancias unitarias y food cost %;
asi como se muestraen la Tabla 33.

Tabla33
Costo de produccion y precio de venta

N° NOMBRE PRODUCTO COSTO F\)/F\;EI?\ICEI'IA(\) GANANCIA Ié%%?
UNIT. UNIT. POR UNID. %

1 Baguette $0,16 $1,00 $0,84 16,31%

2 Croissant $0,08 $0,20 $0,12 41,34%

3 Pan Manito $0,05 $0,13 $0,08 34,90%

4 Pan gusanito $0,04 $0,13 $0,09 31,73%

5 Pan Cacho $0,11 $0,20 $0,09 55,88%

6 PanlIntegra $0,05 $0,15 $0,10 34,28%

7 Empanadas $0,06 $0,20 $0,14 31,85%

8 Croissant frutos rojos $0,06 $0,20 $0,14 31,82%

9 Panderemolacha $0,03 $0,13 $0,10 23,42%

10 Moldeintegral de aceituna  $0,35 $1,00 $0,65 35,35%
11 Pedazo de Torta $0,45 $1,50 $1,05 29,85%
12 Cupcakes $0,37 $1,75 $1,38 21,24%
13 Jugo natura $0,43 $2,00 $1,57 21,53%
14 Cdfé $0,66 $1,00 $0,34 65,75%
15 AguaAromética $0,01 $1,00 $0,99 1,42%
TOTAL $2,93 $10,59 $7,66 27,65%

Para determinar € punto de equilibrio se debe considerar los costos fijos
mensuales los cuales independientemente de las ventas se deberan cubrir; por lo
tanto, se ha considerado |os sueldos de | os trabajadores, servicios basicosy el pago
del préstamo bancario. De acuerdo con la Tabla 34 € valor de los costos fijos

mensuales esde $ 4.196,42.
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Tabla34

Costos fijos mensuales
Sueldos + Beneficio $3.644,87
Servicios Bésicos $ 230,00
Pago obligaciones financieras $ 321,55
Total, costos fijos mensuales $4.196,42

El Célculo del punto de equilibrio es la multiplicacion del costo fijo con la
variacion de uno menos €l total de food cost %. Por o tanto, para cubrir los costos

fijos e punto de equilibrio total es de $ 5.800,94; asi como se muestraen la Tabla

35.
Tabla35
Punto de equilibrio
COSTO PUNTO DE
(0] -
N. NOMBRE PRODUCTO F1JO (1-VC%) EQUILIBRIO
TOTAL $4.196,42 2% $5.800,94

Con la obtencion del punto de equilibrio se puede determinar € nimero
minimo de ventas diarias, mensuales y anules. Como se muestra en la Tabla 36,
para alcanzar € punto de equilibrio total es necesario realizar ventas minimas
diarias totales de 809 o que equivale en un afo a 291.355 ventas. Estos valores se
aplicarédn a partir del segundo afio.

Tabla 36

Capacidad de venta minima

Venta Venta Venta
N° NOMBRE PRODUCTO Minima Minima Minima

Diaria Mensual Anual
1 Baguette 11 334 4012
2 Croissant 79 2.384 28.614
3  Pan Manito 110 3.306 39.671
4  Pan gusanito 105 3.152 37.827
5 Pan Cacho 106 3.170 38.042
6 Panlintegra 95 2.838 34.054
7  Empanadas 68 2.053 24.632
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8 Croissant frutos rojos 68 2.052 24.618
9 Panderemolacha 9 2.810 33.721
10 Moldeintegral de aceituna 14 433 5.193
11 Pedazo de Torta 9 266 3.190
12 Cupcakes 7 203 2.436
13 Jugo natural 6 178 2.139
14 Cadfé 27 817 9.802
15 AguaAromética 9 284 3.406
TOTAL 809 24.280 291.355

Como se muestra en la Tabla 37, para la proyeccién ddl primer afio se ha
considerado los cinco primeros meses ventas inferiores a punto de equilibrio con
el fin dereflgar ventas reales del mercado Anexo — A5. Paralos siguientes afos se
ha considerado el porcentgje promedio de crecimiento poblacional del 2020 que es
del 3,44%, €l cual se aplicard a nimero de ventas minimas anuales.

Tabla 37

Proyeccion de nimero de ventas

PROYECCION #DE VENTA

N° Descripcion Afiol Afo2 Aino3 Afio4 Afo5
1 Baguette 3.510 4.150 4,292 4.440 4,593
2 Croissant 25.037 29598 30.616 31.669 32.759
3 Pan Manito 34.712 41.036 42448 43.908 45418
4 Pan gusanito 33.099 39.129 40475 41.867 43.307
5 Pan Cacho 33.287 39351 40.704 42105 43.553
6 PanIntegra 29.797 35225 36.437 37.690 38.987
7 Empanadas 21553 25479 26.356 27.262 28.200
8 Croissant frutos rojos 21541 25465 26.341 27.247 28.184
9 Panderemolacha 29505 34.881 36.080 37.322 38.605
10 Moldeintegral de aceituna 4.544 5.371 5.556 5.747 5.945
11 Pedazo de Torta 2.792 3300 3414 3531  3.653
12 Cupcakes 2131 2.520 2606  2.696 2.789
13 Jugo natural 1.872 2.213 2.289 2.367 2.449
14 Cadfé 8577 10139 10488 10.848 11.222
15 AguaAromética 2980 3523 3644  3.769 3.899

Proyeccion de ventas 254936 301.378 311.745 322.469 333.562
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Laproyeccion del precio de ventaal publico de cada producto serealizd en

base a la tasa de inflacion alimentaria del afio 2019 que es del 1,41% asi como se

puede evidenciar en la Tabla 38.

Tabla 38
Proyeccién de precio de venta

PROYECCION PRECIO DE VENTA AL PUBLICO

N° Descripcion Afiol Afo2 Afo3 Afo4 Afob
1 Baguette $100 $101 $103 $1,04 $1,06
2 Croissant $0,20 $0,20 $0,21 $0,21 $0,21
3 Pan Manito $0,13 $0,13 $0,13 $0,14 $0,14
4  Pan gusanito $0,13 $0,13 $0,13 $0,14 $0,14
5 Pan Cacho $0,20 $0,20 $0,21 $0,21 $0,21
6 Pan Integral $0,15 $0,15 $0,15 $0,16 $0,16
7 Empanadas $020 $0,20 $0,21 $021 $0,21
8 Croissant frutos rojos $020 $020 $0,21 $0,21 $0,21
9 Panderemolacha $0,13 $0,13 $0,13 $0,14 $0,14

10 Moldeintegral de aceituna $100 $101 $103 $104 $1,06

11 Pedazo de Torta $150 $152 $154 $15 $159

12 Cupcakes $1,75 $1,77 $180 $183 $1,85

13 Jugo naturd $200 $203 $206 $2,09 $212

14 Cdfé $100 $101 $103 $1,04 $1,06

15 AguaAromética $100 $101 $103 $104 $1,06

TOTAL PV.P $10,59 10,74 10,89 11,20 11,52

Como se muestra en la Tabla 39 la proyeccion de ingresos por venta es la

multiplicacion del nimero de ventas por € precio de venta de cada producto

ofertado, € primer afio se obtendraingresos de $ 68.577,12 y para €l quinto afio se

obtendrd ingresos de $94.896,09 ddlares.

Tabla 39

Proyeccion de # de ventas

PROYECCION INGRESOSPOR VENTAS

N° Descripcion Afol Afio 2 Afo 3 Afo4 Afo5
1 Baguette $3510,07 $4.208,02 $4.41415 $4.630,38 $4.857,19
2 Croissant $5.007,37 $6.003,03 $6.297,09 $6.60556 $6.929,13
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3 Pan Manito $451260 $540080 $567480 $505287 $6.244.47
4 Pan gusanito $430285 $515843 $541112 $567618 $5.954,23
5  Pan Cacho $6.65735 $7981.10 $837205 $878216 $9.212.35
6 Panintegral $4.46055 $535828 $562076 $589600 $6.184,91
7  Empanadas $431050 $5167,71 $542085 $568639 $5.964,94
8 %‘;‘ Ss’mt fritos 130817 $516481 $541781 $568320 $596150
9 Panderemolacha $3.83571 $450841 $4.82366 $505905 $5.307,81
10 Moldeintegral de /o361 §544706 $571388 $599378  $6.287.39
aceltuna
11 PedazodeTorta  $4.187.39 $502001 $526501 $552386 $5.794.45
12 Cupcakes $372083 $447147 $469051 $4.92027 $5.161,29
13 Jugo natural $374322 $448753 $470735 $4937.94 $5.179,82
14 Café $857652 $10.28188 $10.78554 $11.31387 $11.868,08

15 AguaAromdtica $2979,85 $357236 $3.74736 $393092 $4.12348

Ingresos por ventas ~ $68.674,70 $82.329,98 $86.362,92 $90.593,41 $95.031,13

Estados Financier os

Dentro de los estados financieros se ha realizado comparacion con dos
casos; € primer caso se considerd dentro de lainversion inicia un terreno y local
comercial propio; el segundo caso se considerd arrendar un local comercia. Parala
toma de decision se ha considerado los dos casos para |os estados de pérdidas y
ganancias, flujo de cgja.

Estado de pérdidasy ganancias

Como se puede observar la tabla de estado de pérdidas y ganancias (Tabla
40) para el primer caso, en € primer afio existen pérdidas de - $ 10.518,03 €l cua
equivale a -15,32% del rendimiento de venta (ROS) esto se debe a las ventas de
los primeros meses; en € segundo afio existen ganancias de $ 31,33 que equivae a
0,04 % del rendimiento de ventas, en € tercer afio existe ganancias de $ 1.868,14
el cual equivalea 2,16% del ROS; en € cuarto afio existen gananciasde $4.175,19
gue corresponde al 4,61% del ROS; por ultimo, para €l quinto afio se espera tener

ganancias de $ 6.364,08 que equivale al 6,70% del ROS.
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Tabla 40

Estado de pérdida y ganancias caso terreno y local propio

Cuenta Afiol Afio 2 Afio 3 Afio4 Afio5
Ingresos
Ventas netas $68.674,70 $82.32998 $86.362,92 $9059341  $95.031,13
1. Tota Ingresos $68.674,70 $82.329.98 $86.362,92 $90.59341  $95.031,13
Costos
Costos indirectos $1.611,70 $1.64764 $1.684,38 $1.721,95 $1.760,35
Mano de obra directa $2513280 $27.28552 $27.850,33 $2842683 $29.015,26
Materia prima $19.286,19 $19.716,27 $20.155,94 $20.60542 $21.064,92
2 Total costos $46.030,69 $48.64943 $49.690,65 $50.754,20 $51.840,53
% Costo / Ingresos 67% 59% 58% 56% 55%
Margen de contribucion $2264401 $33.68055 $36.672,26 $39.839,21  $43.190,60
Gastos
f%“aﬁ;?ﬁf nNadminisSraivo ¢ 1960560  $20.21500 $20.63354 $21.06065  $21.496,61
Publicidad y propaganda $1.908,00 $1.197,37 $1238,08 $1.280,18 $1.323,70
Servicios Bésicos $2.160,00 $223344  $2.309,38 $2.387,90 $2.469,08
Teléfono $ 600,00 $ 620,40 $ 641,49 $ 663,30 $ 685,86
Internet $ 480,00 $ 496,32 $513,19 $530,64 $ 548,69
M antenimiento equipos $ 600,00 $ 620,40 $641,49 $ 663,30 $ 685,86
Suministros de limpieza $ 480,00 $ 496,32 $513,19 $ 530,64 $ 548,69
Suministros de oficina $ 300,00 $ 310,20 $ 320,75 $ 331,65 $342,93
3. Total GastosAdministrativos ~ $25.13360 $26.189,54 $26.811,12 $27.44827 $28.101,41
% Gastos/ Ingresos 37% 32% 31% 30% 30%
Utilidad Operaciona (1-2-3) -$248959 $7.491,01 $9.861,14 $1239094 $15.089,19
% Utilidad / Ingresos -4% 9% 11% 14% 16%
Depreciacién y amortizacién
Depreciaciones $4.173,93 $4.173,93 $4.173,93 $ 3.668,93 $ 3.668,93
Amortizaciones $ 239,67 $ 239,67 $ 239,67 $ 239,67 $ 239,67

Total Depreciaciony

4 amortizacion $4.413,60 $441360 $441360  $3.908,60 $3.908,60

UAIlI (1-2-3-4) -$6.903,19 $3.077,41 $5.44754  $8.482,33 $11.180,59
% UAII / Ingresos -10% 4% 6% 9% 12%
Gastos Financier os
Intereses $3.614,84 $3.025,19 $2.333,98 $1.523,68 $573,79
5, Total gastosfinancieros $3.614,84 $3.025,19 $233398 $1.523,68 $573,79
UAI (1-2-3-4-5) -$10.518,03 $52,21 $3.11356 $6.958,65  $10.606,79
% UAI / Ingresos -15% 0% 4% 8% 11%
Participacién de trabajadores $0,00 $7,83 $ 467,03 $1.043,80 $1.591,02
Impuesto alarenta $0,00 $13,05 $778,39 $1.739,66 $2.651,70

6. Utilidad/ Perdidadel eercicio  -$10.518,03 $31,33 $1.86814 $4.17519 $ 6.364,08

ROS -15,32% 0,04% 2,16% 4,61% 6,70%
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Para el segundo caso la tabla de pérdidas y ganancias (Tabla 41), muestra
un incremento en los valores de ventas netas debido a que se debe cubrir nuevos
gastos como es €l arriendo del local comercia; por lo tanto, en € primer afio existe
perdidade - $9.005,58 € cual equivalea -12,21% del rendimiento de venta (ROS);
en e segundo afo existe perdidas de - $ 2.077,24 que equivale a -2,52% del
rendimiento de ventas, en € cuarto afio existe ganancias de $ 1.903,17 € cua
equivaleal 2,10 % del ROS; por ultimo, parael quinto afio se esperatener ganancias
de $4.009,48 que equivale a 4,21 % del ROS.

Tabla4l

Estado de pérdidas y ganancias caso arriendo de local

Cuenta Afiol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos
Ventas netas $73.767,06 $82.539,25 $86.582,44 $90.823,68 $95.272,68
1. Total Ingresos $73.767,06 $82539,25 $86.582,44 $90.823,68 $95.272,68
Costos
Costos indirectos $1.611,70 $1.64764 $1.684,38 $1.721,95 $1.760,35
Mano de obra directa $25.132,80 $27.28552 $27.850,33 $28.426,83 $29.015,26
Materia prima $19.286,19 $19.716,27 $20.155,94 $20.605,42 $21.064,92
2. Total costos $46.030,69 $48.649,43 $49.690,65 $50.754,20 $51.840,53
% Costo / Ingresos 62% 59% 57% 56% 54%
Margen de contribucién $27.736,37 $33.889,82 $36.891,78 $40.069,48 $43.432,15
Gastos
remUneracion a0minisrAVO * 6 18.605,60 $2021500 $20.63354 $ 2106065 $21.496,61
Publicidad y propaganda $1.90800 $1.197,37 $1.23308 $1.280,18 $1.323,70
Servicios Basicos $2.160,00 $2.23344 $2.309,38 $2.387,90 $2.469,08
Teléfono $ 600,00 $ 620,40 $641,49 $663,30 $ 685,86
I nternet $ 480,00 $ 496,32 $513,19 $530,64 $ 548,69
M anteni miento equipos $ 600,00 $ 620,40 $641,49 $ 663,30 $ 685,86
Suministros de limpieza $ 480,00 $ 496,32 $513,19 $530,64 $ 548,69
Suministros de oficina $300,00 $31020 $320,75 $33165 $34293

Gasto arriendo local comercial $4.800,00 $4.963,20 $5.131,95 $5.306,44 $5.486,85

3. Tota Gastos Administrativos $29.933,60 $31.152,74 $31.943,07 $32.754,71 $33.588,26

% Gastos / Ingresos 41% 38% 37% 36% 35%
Utilidad Operacional (1-2- 3) -$2.197,23 $2.737,08 $4.948,71 $7.314,78 $9.843,89
% Utilidad / Ingresos -3% 3% 6% 8% 10%

Depreciacion y amortizacion
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Depreciaciones $267393 $2.67393 $267393 $216893 $2.168,93
Amortizaciones $399,67  $39967 $39967  $39967  $399,67
4, Total Depreciaciony amortizacion $3.073,60 $3.073,60 $3.073,60 $2.568,60 $2.568,60
UAIl (1-2-3-4) -$5.270,83 -$336,52 $1.87511 $4.746,17 $7.27529
% UAII / Ingresos -7% 0% 2% 5% 8%
Gastos Financieros
Intereses $3.734,75 $3.12555 $241140 $157422 $592,83
5. Total gastosfinancieros $3.73475 $3.12555 $241140 $157422 $592,83
UAI (1-2-3-4-5) -$9.00558 -$3.462,07 -$536,29 $3.171,95 $6.682,46
% UAI / Ingresos -12% -4% -1% 3% 7%
Participacion de trabajadores $0,00 -$519,.31  -$80,44  $47579 $1.002,37
Impuesto alarenta $0,00 -$865,52 -$134,07 $79299 $1.670,61
6. Utilidad / Perdidadel gercicio -$9.00558 -$2077,24 -$321,77 $1.903,17 $4.009,48
ROS -12,21% -2,52% -0,37% 2,10% 4,21%

Flujo de caja proyectado

El flujo de cgja se debe considerar parael afio 0 todoslosingresosy egresos

existentes; para la culminacion del primer afio se consideran ingresos de ventas y

egresos como costos indirectos, mano de obra, materia prima, remuneraciones y

otros egresos dando como resultados positivos en € primer afio, asi como se

muestraen laTabla42 y Tabla43, en lacual se realizalos dos casos anteriores una

con terreno y local propio y otra con arriendo del local comercial.

Como se puede evidenciar € flujo de efectivo cuando se posee un local propio es

positivo en los dos primeros de afios los siguientes aflos son negativos. Esto

demuestra que no existe mayor flujo de efectivo.



Tabla42

Proyeccion de Flujo de caja caso terreno y local propio
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Cuenta Afo 0 Afio 1l Afio 2 Afio 3 Afio4 Afo5
Ingresos
Ventas $68.674,70 $82.329,98 $86.362,92 $90.59341 $95.031,13
Fondos propios $55.000,00
Préstamo bancario $24.116,48

1. Tota Ingresos $79.116,48 $68.674,70 $82.329,98 $86.362,92 $90.59341 $95.031,13
Egresos
Costos indirectos $1.611,70 $1.647,64 $1.684,38 $1.721,95 $1.760,35
Mano de obra directa $25.132,80 $27.28552 $27.850,33 $28.426,83 $29.015,26
Materia prima $19.286,19 $19.716,27 $20.15594 $20.60542 $21.064,92
Remuneracién administrativo + Beneficios $18.605,60 $20.21509 $20.63354 $21.060,65 $21.496,61
Publicidad y propaganda $115800 $1197,37 $123808 $1280,18 $1.32370
Servicios Basicos $2.160,00 $2.233,44 $2.309,38 $2.387,90 $2.469,08
Teléfono $ 600,00 $620,40 $641,49 $ 663,30 $ 685,86
Internet $ 480,00 $ 496,32 $513,19 $530,64 $ 548,69
M anteni miento equipos $ 600,00 $620,40 $641,49 $663,30 $ 685,86
Suministros de limpieza $ 480,00 $ 496,32 $513,19 $ 530,64 $ 548,69
Suministros de oficina $ 300,00 $ 310,20 $ 320,75 $ 331,65 $342,93
Participacion de trabajadores $0,00 $7,83 $ 467,03 $1.04380 $1.591,02
Impuesto alarenta $0,00 $13,05 $778,39 $1.739,66 $2.651,70
Gasto operacionaes $67.152,68
Total Egresos $67.152,68 $70414,29 $74.859,85 $77.747,20 $80.98593 $84.184,66
Flujo de CgalLibre $11.963,80 -$1.739,59 $7.470,12 $8.615,71 $9.607,47 $10.846,47
Pago de capita $3.422,76 $4.012,40 $4.703,62 $5.513,91 $6.463,80
Intereses $3.614,84 $3.025,19 $2.333,98 $ 1.523,68 $573,79
Flujo de cgja de accionistas $11.963,80 -$8.777,18 $432,53 $1.578,12 $2.569,88 $ 3.808,88
Més. Sddo Inicia de cgja $11.963,80 $3.186,62 $3.619,15 $5.197,27 $7.767,16
Saldo final de cga $11.96380 $3.186,62 $3.619,15 $5.197,27 $7.767,16 $11.576,03
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Tabla43
Proyeccién flujo de caja arriendo del local comercial

Cuenta Afo 0 Afo 1l Afo 2 Afo 3 Afo4 Afo5
Ingresos
Ventas $ 73.767,06 $82.539,25 $86.582,44 $90.823,68 $95.272,68
Fondos propios $ 13.000,00
Préstamo bancario $24.916,48

. Total Ingresos $37.916,48 $ 73.767,06 $82.539,25 $86.582,44 $90.823,68 $95.272,68
Egresos
Costos indirectos $1.611,70 $1.647,64 $1.684,38 $1.721,95 $1.760,35
Mano de obra directa $25.132,80 $27.285,52 $27.850,33 $28.426,83 $29.015,26
Materia prima $19.286,19 $19.716,27 $20.155,94 $ 20.605,42 $21.064,92
Remuneracion administrativo + Beneficios $ 18.605,60 $20.215,09 $20.633,54 $ 21.060,65 $21.496,61
Publicidad y propaganda $1.158,00 $1.197,37 $1.238,08 $1.280,18 $1.323,70
Servicios Basicos $2.160,00 $2.233,44 $2.309,38 $2.387,90 $ 2.469,08
Teléfono $ 600,00 $ 620,40 $641,49 $ 663,30 $ 685,86
Internet $ 480,00 $ 496,32 $513,19 $ 530,64 $ 548,69
M anteni miento equipos $ 600,00 $620,40 $641,49 $ 663,30 $ 685,86
Suministros de limpieza $ 480,00 $ 496,32 $513,19 $ 530,64 $ 548,69
Suministros de oficina $ 300,00 $ 310,20 $ 320,75 $ 331,65 $342,93
Gasto arriendo local comercia $4.800,00 $4.963,20 $5.131,95 $5.306,44 $5.486,85
Participacion de trabajadores $0,00 -$519,31 -$ 80,44 $ 475,79 $1.002,37
Impuesto alarenta $0,00 -$ 865,52 -$ 134,07 $792,99 $1.670,61
Gasto operacionales $25.952,68
Total Egresos $ 25.952,68 $75.214,29 $78.417,34 $81.419,21 $84.777,68 $88.101,78
Flujo de CgaLibre $11.963,80 -$1.447,23 $4.121,91 $5.163,23 $ 6.046,00 $7.170,91
Pago de capital $ 3.536,30 $4.145,50 $4.859,65 $5.696,82 $6.678,22
Intereses $3.734,75 $3.125,55 $2.411,40 $1.574,22 $592,83
Flujo de caja de accionistas $11.963,80 -$8.718,27 -$3.149,14 -$2.107,82 -$1.225,05 -$ 100,14
Mas: Saldo Inicial de cgja $11.963,80 $3.245,53 $96,39 -$2.011,43 -$ 3.236,48
Saldo final de cgja $11.963,80 $3.245,53 $96,39 -$2.011,43 -$ 3.236,48 -$ 3.336,62
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Andlisisderentabilidad

El andisisderentabilidad abarcacalculosdel VAN, TIR y tiempo deretorno
del dinero, para determinar qué propuesta es la adecuada se establece cuatro casos
de flujo de caja; los dos primero son con terreno y local propio con una tasa del
9,11% (corresponde a la suma de todas |os porcentajes que se ha trabgjado parala
proyeccion) y 37% (tasadel riesgo pais) y los dos ultimos son con arriendo del local
comercial contasas 9, 11% y 37% (tasa del riesgo pais).

Analisisdel valor actual neto (VAN) y Tasainternaderetorno
(TIR)

Como se puede evidenciar en la Tabla 44, para el caculo del VAN € cual
determina la viabilidad del proyecto se consideré dos tipo de tasa 9,11%
correspondiente a la suma de todas |as tasas aplicadas en la proyeccion y € 37%
tasa de riesgo pais; para €l primer caso € valor obtenido esde $ 13.142,21 y para
el segundo caso es de - $ 928,20 sin embargo para tener un valor positivo es
necesario incrementar e volumen de ventas. Para el caso del TIR e cua medirala
rentabilidad del proyecto se consider6 valores del flujo de cgja libre, del cual se
obtuvo en e primer y segundo caso un 34%. Por ultimo se calculalarelacion costo
— beneficio e cual indica que por cada ddlar invertido se obtendra un beneficio de
$0,10 en @ primer caso y para el segundo caso serade - $ 1.08.

Tablad4

Calculo VAN y TIR primer y segundo caso con distintas tasas

Flujodecajaterrenoy local Flujodecajaterrenoy local
propio propio
Flujo de cajalibre -$11.963,80 Flujo decgjalibre -$11.963,80
Afo 1 -$1.739,59 Afo 1 -$1.739,59
Afio 2 $7.470,12 Afio 2 $7.470,12
Afio 3 $8.615,71 Afio 3 $8.615,71
Afio 4 $9.607,47 Afio4 $9.607,47

Afio 5 $10.846,47 Afio 5 $10.846,47




109

Tasade interés 9,11% Tasadeinterés 37%
VAN $13.142,21 VAN -$ 928,20
TIR 34% TIR 34%
B/C $0,10 B/C -$1,08

Como se puede evidenciar en la Tabla 45, a igua que los dos casos
anteriores se considerd dostipo de tasa 9,11% €l cual abarcalas suma de todas los
porcentajes trabajados en la proyeccion y e 37% tasa de riesgo pais; para el tercer
caso €l valor obtenido en el VAN esde $ 3.050,09 y para el cuarto caso esde - $
5.613,96. Para € caso ddl TIR e cua medira la rentabilidad del proyecto se
considerd valores del flujo de cgjalibre, del cua se obtuvo para €l tercer y cuarto
caso un 16%. Por ultimo se calcula larelacion costo — beneficio € cua indica que
por cadaddlar invertido se obtendraun beneficio de- $ 0,75 en € tercer caso y para
el cuarto caso serade-$ 1,47.

Tabla45

Calculo VAN y TIR tercer y cuarto caso con distintas tasas

Flujo de caja arriendo local Flujodecajaterrenoy local
comercial propio
Flujodecajalibre  -$11.963,80 Flujo decgjalibre -$11.963,80
Afo 1 -$1.447,23 Afio 1 -$1.447,23
Afio 2 $4.121,91 Afio 2 $4.121,91
Afio 3 $5.163,23 Afio 3 $5.163,23
Afio 4 $ 6.046,00 Afio 4 $ 6.046,00
Afo 5 $7.170,91 Afio 5 $7.170,91
Tasade interés 9,11% Tasade interés 37%
VAN $ 3.050,09 VAN -$5.613,96
TIR 16% TIR 16%
B/C -$0,75 B/C -$ 1,47

Como se pudo evidenciar en los dos casos cuando se invierte con un bien
propio e VAN es mucho méas mayor y que este a su vez puede soportar cambios de

tasa de inflacion en este caso € de riesgo pais.
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Tiempo de recuperacion delainversion
De acuerdo ala Tabla 46, € tiempo de recuperacion de lainversion para e
caso de tener un terreno y local propio sera de dos afios con ocho meses y veinte
dias, y para e caso de que se arriende un local comercial |a recuperacion de la
inversion sera de tres afios, ocho meses y cinco dias; para los dos casos la
recuperacion del dinero es en menos de |os cinco afios proyectados.
Tabla 46

Tiempo de recuperacion de lainversion

Payback terreno Payback

y local propio arriendo local
Afio 2,72 Afio 3,68
Mes 8,68 Mes 8,19

Dia 20,45 Dia 5,67
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Conclusiones

EL presente proyecto abarca una gran demanda por la necesidad de una
panaderia en e barrio San Francisco del Tgar de la parroquia Ibarra y que €
mercado meta proyectado son familias que estan conformadas de a menos tres
personas que consumen pan diariamente a menos unavez a dia.

En € estudio de mercado arrojé que dentro del sector no se encuentra una
panaderia y cafeteria que ofrezcan productos saludables que logren satisfacer las
necesidades de la personas; tan solo existe una pequefia panaderia que posee una
poca variedad de panes populares y que las panaderias que oferta productos
saludabl es se encuentra a una distancia de 1500 y 2500 metros.

El mercado objetivo para el presente proyecto esta de acuerdo que exista
una panaderia cercana donde oferten pan nutritivo y que por esta dispuesto a pagar
hasta$ 0,20 y $ 0,50 ctvs por e producto.

En e aspecto financiero una vez analizados dos escenarios se puede
determinar que para la viabilidad del proyecto es necesario arrendar un local
comercial; por lo tanto paralaimplementacion es necesario de unainversion inicia
de $ 79.116,48 donde abarca los gastos de maguinaria, equipo de oficina, muebles,
gastos de constitucion, gasto arriendo capital detrabajo eimprevistos. De este valor
el 70% sera de capital propioy € 30 % financiado con unainstitucién financiera.

El tiempo de recuperacion de lainversion serd de tres afios, con tres meses
y dieciocho diasdel cual arrojaunaVAN de $13.142,21 conun TIR del 34%y que
por cada délar que invertido se recuperard $ 0,10; lo que indica que € proyecto es

rentabl e financieramente.
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Recomendaciones

Serecomiendarealizar actualizacion del mercado y competencias; con € fin
de mantener lademanda del mercado, generar larentabilidad del proyectoy el éxito
del emprendimiento.

Para mantener los precios de la materia prima, se recomienda realizar
estrategias de alianzas con proveedores; con € fin de establecer un precio fijo,
plazos de pago y otras promociones que ayuden areducir los costos y poder ofertar
los mismos productos con calidad a precios comodos.

Se recomienda que se realice evaluaciones constantes de los indicadores
financierosy operacionales; con €l fin, de realizar actualizacionesy planificaciones
de la gjecucion necesarias para cumplir con € rendimiento esperado.

A partir del cuarto afio unavez cumplido el periodo de recuperacion de la
inversion se recomienda realizar un andlisis del mercado para proponer nuevas

ofertas de productos y expansion del negocio.
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Apéndice

Anexo A - 1.- Encuesta estudio de campo

Encuesta aplicada a la poblacion dela Parroquia | barra para obtener
informacion relevante para € desarrollo del plan de negocios de la Panaderia
y Cafeteria “CROISSANT

1. ¢Cuantas personas integran su familia?
[ ]1 P [ I3 [ 14 [ Jomas
2. ¢En @ sector que usted reside existe una panaderiay cafeteria cerca?

\:’sl’ \:’NO

3. ¢Donde adquier e usualmente € pan y postres?

|:| Tienda |:| Panaderia |:| Supermercado |:| Puesto
ambulante

4. ¢En e sector donde usted vive ha encontrado e pan y postre que masle
gusta?

E Siempre E Cas sempre E Nunca

5. ¢Cual essu nivel de satisfaccion frente al pan y postresadquirido?
D Muy satisfecho

[] Satisfecho

[ I insatisfecho

[ Nada satisfecho

6. Dentro delavariedad de panes ¢Cudl es su preferencia? Escoja mas de
una.

D Baguette D Integral D Moldes D Pan de
cered
|:| Enrollados D Manitos D Gusanitos D Empanadas

7. ¢Cuan frecuente consume pan a la semana?
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|:| Todos los dias
D 3 veces alasemana
D 2 Veces alasemana

D Unavez alasemana

8. ¢Durante el dia cuantas veces consume pan?

\:’ Tresveces \:’ Dosvecesl:l Unavez
9. ¢Cuanto gasta en pan diariamente?

[ Jsos0 [ lsro0 [lsiso [ 1s200

10. ¢Durante e mes cuantas veces acude a una cafeteria por un postre?

E Unavez a mes E Dos veces al meses D Tresveces
a mes

11. ;Cual de estos productos consume en una cafeteria?
E Tortas EPostres D Helados \:ISénduches

[ Bebidas calientes [ IBenidasfrias

12. Dentro delavariedad de postres ¢Cual es el que mas prefiere? Escoja
mas de una.

|:| Tortas D Cupcakes D Mousses D Crepes
13. ;Con que bebida pr efiere acompafiar sus postres? Escoja mas de una.
E Jugos naturales E Café E Agua aromatica

|:| Gaseosa |:| Batidos |:| Chocolate caliente

14. ¢Si le ofrecieran un pan o postre mas nutritivo lo consumiria?
[ s [ INo

15. Esta de acuerdo que en € sector hubiera una panaderiay cafeteria con
productos saludablesy accesibles

\:’sl’ \:’NO
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16. ¢Cree usted queen € lugar que adquiere sus productos de panificacion
las condiciones que se expende son las adecuadas?

[ s [ INo

17. ¢Cree usted que existan factores que influyan al momento de adquirir un
producto de panificacion?

[ ] Siempre |:|Casi siempre [ ] Nunca

18. ¢Queéfactor relacionado los productos de panificacion y postres es el mas
importante para usted?

|:| Frescura |:| Calidad |:| sabor

|:| Presentacion |:| Precio |:|Todas

19. ¢Legustaria quelos productos de panificacion y cafeteria sean
elaborados por personal calificado?

[ Jsi [ Ino
20. ¢Cuéando usted retorna a una panaderiay cafeteria?

E Atencién D Productos D Instal aciones \:lTodasIas
anteriores

21. ¢Legustaria ser atendido por personal quetenga conocimiento en
atencion al clientey sobrelos productos ofertados?

DSi DNO

22. Cuando ingresa a un nuevo local ¢Qué aspecto considera importante?
Escoja masdeuna

D Productos en exhibicion D Personal que atiende
E El ambiente del loca D Distribucion del local

|:| Limpieza D Todas

23. Deacuerdo a su criterio, una panaderiay cafeteria deberiatener:
D Parqueadero D Exhibicién de productos

(I Area de consumo [ | servicios higiénicos
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24. ;Qué medio usted cree que es mas conveniente para conocer un nuevo
negocio de panaderiay cafeteria?

|:| Volantes |:| Cunas publicitarias \:l Anuncios
en prensa
E Redes socides E Recomendaciones

25. Al momento derecibir los productos adquiridos en que recipiente le
gustariallevarlo

E Fundas de papel con € logo del local
|:| Fundas plasticas con € logo del local
D Cartones con €l logo del local

E En su propio contenedor

26. ¢Cuanto esta usted dispuesto a pagar por un pan nutritivo?

[ 1s015 [ Js0.20 [ Js0.25 [ Js$1.00

27. ¢;Cuanto estd usted dispuesto a pagar por unatorta?

[ I $15.00 ] $20.00 1 $25.00

28. Adicional al pan, ¢Que producto mas adquier e en una panaderia?
[ ] Lécteos [ ] Huevos [] Embutidos [] Bebidas

[ | pasteles [ ] Galletas || Helados

Anexo A-2.- Tabla de amortizacion mensual préstamo bancario

SALDO SALDO

PERIODO INICIAL PAGO CAPITAL INTERESES PAGO FINAL
1 $24.11648 $586,47 $ 264,91 $ 321,55 $586,47 $23.851,57
2 $23.851,57 $586,47 $ 268,45 $ 318,02 $586,47 $23.583,13
3 $23583,13 $586,47 $272,02 $ 314,44 $586,47 $23311,10
4 $23.311,10 $586,47 $ 275,65 $ 310,81 $586,47 $23.03545
5 $23.03545 $586,47 $279,33 $ 307,14 $586,47 $22.756,12
6 $22.756,12 $586,47 $ 283,05 $ 303,41 $586,47 $22.473,07
7 $22.473,07 $586,47 $ 286,83 $ 299,64 $586,47 $22.186,25
8 $22.186,25 $586,47 $ 290,65 $ 295,82 $586,47 $21.895,60
9 $21.89560 $586,47 $ 294,52 $291,94 $586,47 $21.601,07
10 $21.601,07 $586,47 $ 298,45 $ 288,01 $586,47 $21.302,62
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11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33

35
36
37
38
39
40
41
42
43

45
46
47
48
49
50
51
52
53

55
56
57
58
59
60

$21.302,62
$21.000,19
$20.693,73
$20.383,18
$20.068,49
$19.749,60
$19.426,46
$19.099,02
$18.767,20
$18.430,97
$18.090,25
$17.744,98
$17.395,12
$17.040,59
$16.681,33
$16.317,28
$15.948,38
$15.574,56
$15.195,75
$14.811,90
$14.422,92
$14.028,76
$13.629,35
$13.224,60
$12.814,47
$12.398,86
$11.977,71
$11.550,95
$11.118,49
$10.680,28
$10.236,21
$9.786,23
$9.330,25
$8.868,18
$8.399,96
$7.925,49
$7.444,70
$6.957,50
$6.463,80
$5.963,52
$ 5.456,56
$4.942,85
$4.422,29
$3.894,79
$3.360,25
$2.818,59
$2.269,71
$1.713,50
$1.149,88
$578,75

$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47

$302,43
$ 306,46
$ 310,55
$ 314,69
$ 318,89
$323,14
$ 327,45
$331,81
$336,24
$340,72
$ 345,26
$349,87
$ 354,53
$ 359,26
$ 364,05
$ 368,90
$373,82
$ 378,81
$ 383,86
$388,97
$394,16
$399,42
$404,74
$410,14
$415,61
$421,15
$ 426,76
$432,45
$ 438,22
$ 444,06
$ 449,98
$ 455,98
$ 462,06
$ 468,22
$474,47
$480,79
$ 487,20
$493,70
$ 500,28
$ 506,95
$513,71
$ 520,56
$ 527,50
$534,54
$ 541,66
$ 548,88
$ 556,20
$ 563,62
$571,13
$578,75

$ 284,03
$ 280,00
$ 275,92
$271,78
$ 267,58
$ 263,33
$ 259,02
$ 254,65
$ 250,23
$ 245,75
$241,20
$ 236,60
$231,93
$227,21
$ 222,42
$ 217,56
$ 212,65
$ 207,66
$ 202,61
$ 197,49
$192,31
$ 187,05
$181,72
$ 176,33
$ 170,86
$ 165,32
$ 159,70
$ 154,01
$ 148,25
$ 142,40
$ 136,48
$ 130,48
$ 124,40
$118,24
$ 112,00
$ 105,67
$ 99,26
$92,77
$86,18
$79,51
$72,75
$ 65,90
$ 58,96
$51,93
$ 44,80
$ 37,58
$ 30,26
$22,85
$15,33
$7,72

$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47
$ 586,47

$21.000,19
$20.693,73
$20.383,18
$20.068,49
$19.749,60
$19.426,46
$19.099,02
$18.767,20
$18.430,97
$18.090,25
$17.744,98
$17.395,12
$17.040,59
$16.681,33
$16.317,28
$15.948,38
$15.574,56
$15.195,75
$14.811,90
$14.422,92
$14.028,76
$13.629,35
$13.224,60
$12.814,47
$12.398,86
$11.977,71
$11.550,95
$11.118,49
$10.680,28
$10.236,21
$9.786,23
$9.330,25
$ 8.868,18
$8.399,96
$7.925,49
$7.444,70
$6.957,50
$6.463,80
$5.963,52
$ 5.456,56
$4.942,85
$4.422,29
$3.894,79
$3.360,25
$2.818,59
$2.269,71
$1.713,50
$1.149,88
$578,75
$0,00
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COSTOSINDIRECTOS

Costosindirectos Panaderia

Unidades Descripcion Cantidad Predo Predo
Total Total
Pag. x 1000  Fundaalar grande 10 $2,50 $ 25,00
Pag. x 100 Funda papel baguette con logo 100 $3,25 $ 325,00
Pag. x 100 Funda de papel Grande con logo 100 $ 3,00 $ 300,00
Pag. x 100 Funda papel pequefiasin logo 100 $1,25 $ 125,00
Total, costos indirectos panaderia $ 775,00
Costosindirectos Pasteleria
Unidades Descripcion Cantidad Predo Predo
Total Total
Unidad Base torta rectangular 500 $0,25  $125,00
Unidad Base torta redonda 20 CM 500 $0,15 $ 75,95
Unidad Blonda redonda 20-22 CM 100 $0,11 $11,00
Unidad Cajapastel N1 28X26 1000 $0,26 $ 260,00
Unidad Velas nimeros surtido 100 $0,45 $44,64
Unidad Velas placa surtida - cumpleafios 50 $0,75 $37,50
Total, costosindirecto pasteleria $471,95
Costosindirectos Cafeteria
Unidades Descripcion Cantidad Predio Predio
Unitario Total
Unidad Copa Veneciana5 oz 1000 $0,15 $15333
Pag. x 100 Vaso para café 16 oz 10 $1,80 $ 18,00
Pag. x 100 Vaso paracafé 7 oz 10 $0,05 $0,52
Pag. x 100 Vaso parajugo con tapa 16 Oz 1000 $0,05 $48,40
Pag. x 100 Vaso parajugo con tapa 22 Oz 1000 $0,09 $85,20
Pag. x 25 Cucharapléastica grande 1000 $0,02 $17,27
Pag. x 25 Cuchara pléstica pequefia 1000 $0,02 $ 15,06
Pag. X 4 Servilleta paquete 50 $0,54 $ 26,97
Total, costos indirectos pasteleria $ 364,75
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TOTAL, COSTOS INDIRECTOS $1.611,70
Anexo A-4.- Inventario de materia prima
Materia Prima Panaderia
Unidades Descripcion Cantidad F}rgtc;do Precio Total
Litro  Aceite vegetal bidén 10 Litros 1,00 $ 14,00 $ 14,00
Kg AceitunaV. S/H 0,50 $9,18 $4,59
Kg Ajonjoli blanco 1,00 $3,02 $3,02
Kg Ajonjoli negro 0,50 $ 20,00 $ 10,00
qq Azlcar 5,00 $37,00 $185,00
Kg AzUcar micro impalpable 5,00 $2,13 $ 10,67
qq Harinaintegral 1,00 $ 25,00 $ 25,00
qq Harinatrigo 10,00 $1500 $150,00
Kg Leche en polvo 5,00 $5,80 $29,00
Litro  Lecheentera 20,00 $0,75 $ 15,00
Kg Levadurafresca 15,00 $4,92 $73,80
Kg Manteca vegetal (mantepan-panrico) 50,00 $151 $ 75,26
Kg Margarinaindustrial-cremapan 50,00 $1,66 $83,04
Kg Queso fresco 5,00 $5,22 $ 26,09
Kg Remolacha 5,00 $0,48 $2,40
Kg Sal crisal 100,00 $0,37 $ 37,00
Total materia prima panaderia ~ $ 779,87
Materia Prima Pasteleria
Unidade Descripcion Cantida Precio Precio
S d Total Total
Kg Cobertura 58% 3,00 $9,68 $ 29,04
Kg Cobertura 65% 3,00 $1250  $37,50
Kg Cobertura 71% 3,00 $10,32  $30,95
Kg Cobertura blanca 3,00 $1232  $36,96
Kg Coco rallado 1,00 $9,92 $9,92
Litro  Colorante vegetal mix (liquido) 0,20 $39,53 $791
Kg Crema chantilly 1,00 $1621  $16,21
Litro  Cremaleche 15,00 $2,92 $43,85
Litro  Esenciavainillablanca 2,00 $8,00 $ 16,00
Kg Frambuesa 5,00 $1389  $69,44
Kg Frutilla 5,00 $3,34 $16,70
Kg Frutipan 3,00 $1053  $31,58
Kg Gelatina s/sabor 1,00 $1312  $1312
Kg Glucosa 2,00 $2,00 $4,00
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Kg Grgjeas 1,00 $3,71 $3,71
Kg  Lady fruit 5,00 $636  $31,78
Kg Maracuya 5,00 $1,16 $5,80
Kg Mora decoracion 2,00 $6,00 $12,00
Kg Vanadevanilla 0,05 $500,00 $25,00
Kg Bicarbonato de sodio 4,00 $5,58 $22,34
Litro  Chantipack 5,00 $4,35 $21,75
Kg Polvo hornear 5,00 $3,49 $17,45
Total materia prima pasteleria  $512,00
Materia prima cafeteria
Unidades Descripcion Cantidad I?;C;IO Precio Total
Kg Nescafe tradicion 5,00 $36,27 $181,37
Kg Te horchata 5,00 $0,73 $3,65
Kg Canelarama 1,00 $19,70 $19,70
Kg Cedroén 1,00 $3,00 $3,00
Kg Flor Jamaica 1,00 $ 18,00 $ 18,00
Kg Naranja nacional 10,00 $0,60 $5,99
Kg Pulpa frambuesa 5,00 $6,22 $31,10
Kg Pulpafrutilla 5,00 $2,65 $13,25
Kg Pulpa guayaba 5,00 $1,67 $8,35
Kg Pulpa maracuya 5,00 $331 $16,55
Kg Pulpa mora 5,00 $2,87 $14,35
Total materia prima cafeteria $ 315,31
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MENSUAL
N° NOMBRE PRODUCTO Afo 1l
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
1 Baguette 167 201 234 267 301 334 334 334 334 334 334 334 3510
2 Croissant 1192 1431 1669 1908 2146 2384 2384 2384 2384 2384 2384 2384 | 25037
3 Pan Manito 1653 1984 2314 2645 29/5 3306 3306 3306 3306 3306 3306 3306 | 34712
4 Pan gusanito 1576 1891 2207 2522 2837 3152 3152 3152 3152 3152 3152 3.152 | 33099
5 Pan Cacho 1585 1902 2219 2536 2853 3170 3170 3170 3170 3170 3170 3.170 | 33287
6 Pan Integral 1419 1703 1986 2270 2554 2.838 2838 2838 2838 2838 2.838 2.838 | 29797
7 Empanadas 1026 1232 1437 1642 1847 2053 2053 2053 2053 2053 2053 2053 | 21553
8 Croissant frutos rojos 1026 1231 1436 1641 1846 2.052 2052 2052 2052 2052 2052 2052 | 21541
9 Pan deremolacha 1405 1686 1967 2248 2529 2810 2810 2810 2810 2810 2810 2.810 | 29505
10 Moldeintegral de aceituna| 216 260 303 346 389 433 433 433 433 433 433 433 4544
11 Pedazo de Torta 133 160 186 213 239 266 266 266 266 266 266 266 2792
12 Cupcakes 101 122 142 162 183 203 203 203 203 203 203 203 2131
13 Jugo natural 89 107 125 143 160 178 178 178 178 178 178 178 1872
14 Cadfé 408 490 572 653 735 817 817 817 817 817 817 817 8577
15 AguaAromética 142 170 199 227 255 284 284 284 284 284 284 284 2980
TOTAL 12140 14568 16996 19424 21852 24.280 24.280 24.280 24.280 24.280 24.280 24.280 | 254936
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