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RESUMEN

Tu Pan Ideal es una empresa cuyo principal objetivo es la produccién masiva
de pan para abastecer a varios sectores ubicados en el sur de Quito, tales
como: Quitumbe, La Ecuatoriana, Guamani y Turubamba. Valiéndose en
estrategias de comunicacion y producto (las mismas que se explican en el
siguiente proyecto), enfocados en la diferenciacion para alcanzar un

posicionamiento de marca en la mente de los consumidores.

Para determinar la viabilidad del proyecto se realizO una investigacion
cuantitativa cualitativa, basados en entrevistas, encuestas y focus group que

dan un amplio panorama para la determinacion de precios y productos.

La empresa tiene dos canales de distribucion, el directo que se realizara
mediante la venta dentro del establecimiento y la indirecta en donde se tratara
de conseguir distintos nichos de mercado ofreciendo un abanico de productos.
Los potenciales consumidores se los determind a personas entre 16 a 59 afios

gue tengan decisién de compra en un nivel socio econdmico medio bajo-bajo.

Con el apoyo del gobierno central en la industria, la empresa tiene una ventaja
para la produccion y comercializaciéon de los productos ya que esta fomenta
una alimentacidon mas sana y nutritiva tanto en las familias ecuatorianas y en

especial con los nifios y sus loncheras nutritivas.

El estudio realizado muestra que en un escenario normal apalancado la Tasa
Interna de Retorno es de un 23.58% con un VAN de USD 17.320, con lo que se
concluye que la empresa tiene resultados positivos y que es viable realizar este

proyecto.
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ABSTRACT

Tu pan ideal is a company whose main global is mass production to provide
bread are several sectors located in the south of Quito, such us: Quitumbe, La
Ecuatoriana, Guamani y Turubamba. Using communication and product
strategies (the same as explained in the next project), focused on differentiation

to achieve branding the consumer’s mind.

To determine the viability of the project was carried out a quantitive, based on
interviews, surveys and focus groups that give wide outlook for pricing and
product.

The company has two distribution channels, the direct channel it sells inside the
deal and indirect channel where you try to get different market niches offering a
range of products. Potential consumers are determined to the people between
16 and 59 who have a decision to purchase medium-low socioeconomic level —

low.

With central government support in the industry. The company an advantage for
the production and commercialization as this promotes healthier eating and
nutritional both Ecuadorian families and especially children and nutritious

lunchboxes.

The study shows that in a normal scenario leveraged the Internal Rate of
Return is 23.58 % per cent with a range from US$17,320 , with which it is
concluded that the company has positive results and that is make this project
viable.
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CAPITULO |
1. LA INDUSTRIA
1.1. INTRODUCCION

En este capitulo se presenta un estudio del macro y micro entorno de la
industria de la panificacion a la que pertenece la empresa; Se analiza las
tendencias de la industria de la panificacién, analisis y como sirven estas

tendencias y su aplicacion para el desenvolvimiento de la misma.
1.2. CLASIFICACION INDUSTRIAL INTERNACIONAL UNIFORME (CIIU)

Tomando como referencia la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme se
concluyé que el plan esta clasificado con forme lo muestra la tabla 1, que se

presenta a continuacion:

SECTOR

Elaboracién de alimentos
y bebidas no alcohdlicas

INDUSTRIA
Productos de panaderia
Productos de pasteleria

Productos secos de
panaderia

NEGOCIO

Elaboracion de nuevas y
antiguas recetas de pan,
pasteles y otros
productos que conlleven
similares ingredientes y

procesos

Figura 1: Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU)

Adaptado de: ClIU



e Seccion: D: Elaboracion de productos alimenticios y bebidas
e Division: 015: Elaboracién de productos alimenticios y bebidas
e Grupo:0154: Elaboracion de Productos de panaderia

e Clase: 1541.00: Elaboracion de pan panecillos frescos.

e Seccion: D: Elaboracion de productos alimenticios y bebidas
e Division: 015: Elaboracion de productos alimenticios y bebidas
e Grupo:0154: Elaboracion de Productos de panaderia

e Clase: 1541.1: Elaboracion de productos de pasteleria

e Seccion: D: Elaboracion de productos alimenticios y bebidas
e Division: 015: Elaboracion de productos alimenticios y bebidas
e Grupo:0154: Elaboracion de Productos de panaderia

e Clase: 1541.2: Elaboracién de productos secos de panaderia

1.3. EL SECTOR

Se considera que este negocio esta dentro del sector de elaboracion de
alimentos y bebidas no alcohdlicas, debido a que este abarca todas las
actividades con elaboracion de pan, pasteles, postres bocaditos, y ésta es una
rama que abarca con gran parte de las actividades relacionadas con la
creacion de productos (alimentos), produccion y reparticion de estos alimentos
donde su principal materia prima es la harina y acentuando la transformacién

de esta materia prima.

La industria de Alimentos y bebidas muestra un sustancial crecimiento a través
de los afos, y en la proyeccion realizada también se pronostica su crecimiento.
El promedio de la variacion en estos afios es de un 9,77% y conforme a
proyecciones realizadas, se puede observar como esta industria crecera en un
promedio de 7,24% hasta el 2017.



Este crecimiento es favorable para la empresa como para la industria puesto
que nos asegura la regeneracion de capital.

Crecimiento de la Industria
450,0
400,0
350,0 MM
" 300,0
Q
2 250,0 /M
B 200,0 —
= 150,0
100,0
50,0
0,0
2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017
|—0—Pr0ducc'|(')n total | 182,0| 196,0|225,0 | 244,0| 264,0 | 283,0|303,0|322,0| 342,0| 361,0 | 381,0

Figura 2: Crecimiento de la industria de alimentos y bebidas

Adaptado de: Banco Central del Ecuador

1.3.1 CRECIMIENTO DEL PIB EN LA INDUSTRIA MANUFACTURERA

Tabla 1: Crecimiento del PIB en la industria manufacturera

TASA DE PIB MANUFACTURERO

FECHA CRECIMIENTO (MILES DE DOLARES)
2007 5,00% 3.090.781
2008 8,00% 3.341.096
2009 -2,00% 3.290.211
2010 7,00% 3.511.421
2011 4,00% 3.634.594
2012 4,00% 3.775.652
2013 4,00% 3.916.710
2014 4,00% 4.057.768
2015 3,00% 4.198.826
2016 4,20% 4.339.884
2017 3,00% 4.339.884

Adaptado de: Banco Central del Ecuador
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Figura 3: Crecimiento del PIB en la industria manufacturera

Adaptado de: Banco Central del Ecuador

Este sector es uno de los que mas aporta a la economia del pais, su
contribucion al Producto Interno Bruto Nacional es alrededor de 14% con
tendencia a crecer. La industria de alimentos y bebidas es la rama que mas
aporta al PIB Manufacturero seguida por los productos textiles y de la madera.

En los ultimos afios se observa un leve pero continuo crecimiento de la
industria de alimentos y bebidas dentro de la economia nacional, la
participacion de la industria para el 2009 fue del 14,30%, asi lo muestran las

cifras del Banco Central del Ecuador.
1.3.2 CICLO DE VIDA DE LA INDUSTRIA

Segun los datos que muestra la Superintendencia de Compaifiias, la Industria
de Alimentos y Bebidas ha venido creciendo constantemente, aunque no en
mayores proporciones. En los ultimos 5 afios se puede ver un crecimiento
9,67% (2005-2010) aproximadamente, que se ha mantenido a través de los
afios, por lo que se puede concluir una industria que se encuentra en

crecimiento.



1.3.3. COSTOS DE PRODUCCION DE LA INDUSTRIA

Los costos de produccidbn que se encuentran en esta industria no han
registrado mayores variaciones. De acuerdo a los datos de los estados de
resultados de la Superintendencia de Compafiias se puede observar como los
costos de produccion del 2004 al 2005 bajaron un 32% mientras que de los
siguientes afos hasta la actualidad estos han venido subiendo un 10%. Para el
2008 se puede ver como los costos de produccion aumentan en un 75%
respecto al 2007.

1.3.4 ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA

La industria de Alimentos y Bebidas es una industria que presenta varios
ofertantes por lo que se la cataloga como una industria muy competitiva la cual
se basa en la elaboracion de sus productos con la principal materia prima que
es la harina, ademéas dentro de esta industria podemos encontrar grandes y
pequefias empresas y cadenas de produccion y distribucion de pan y afines,

siendo esta una industria que ayuda al crecimiento de la economia local.

Tabla 2: Nivel de participacién en el mercado de las panaderias en Quito

PARTICIPACION EN EL
MERCADO DE LAS
PANADERIAS EN

PANADERIAS QUITO- ECUADOR (%) VENTAS
Panaderia Ambato 3,35 4.880.493
Moderna Alimentos 7,20 10.496.637
Inalecsa 17,47 25.475.798
Panaderia Arenas 2,22 3.235.027
Panaderia Hansel y Gretel 2,02 2.946.409
Pankelsecuador S.A 2,05 2.988.496

Productora Nacional de
panificacion y pasteleria

Pronapan 1,89 2.758.424
PASTELO 1,33 1.939.036
Panaderia California 7,20 10.500.439
Maxipan 5,29 7.711.741
Otras 50,00 72.932.500

Adaptado de: EKOS
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Figura 4: Nivel de participacién en el mercado de las panaderias en Quito
Adaptado de: EKOS



1.3.5. CADENA DE VALOR

CADENA DE VALOR DE LA INDUSTRIA PANADERA

RRHH: La industria panadera por lo general cuenta con panaderos pasteleros,
vendedores, operarios.

Tecnologia: Un 5% de la industria cuenta con tecnologia nueva y de calidad.

Sistema: La industria cuenta con un registro formal para un control de sus ingresos y

egresos del negocio; permisos de funcionamiento.

Logistica de - Logistica de Mercadotecnia Servicio al
g Produccién gist y .
entrada salida ventas Cliente
o Sistemas de . .
Abastecimiento de Amasado informacion en | Asistencia en
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Figura 5: Cadena De Valor
Adaptado de: Grupo Moderna

La cadena de valor de la industria de panificacion muestra que esta industria
cuenta con un nivel muy bajo de tecnologia, o que hace que sus procesos se
vuelvan mas lentos, pero el adquirir mas tecnologia encarece sus productos, lo

cual hace a las empresas menos competitivas.

La logistica de entrada y de salida de la industria es adaptable a cualquier
pequefia 0 grande empresa, sus procesos son muy sencillos de aplicar. La
produccion

tiene 5 grandes procesos los cuales se deben manejar

independientemente y a conveniencia de cada empresa. La mercadotecnia,



ventas y servicio al cliente la realiza cada empresa segun el costo que sea

delegado para su publicidad y segun el tamafio de la empresa.

Esta cadena de valor es un facil de manejar y adaptable para la empresa, se la

adapta segun el volumen y costo de produccion.
1.3.6. VARIABLES QUE AFECTAN AL MERCADO
1.3.6.1 POLITICAS

Subsidio en la harina.- “El Gobierno pagard a los industriales molineros
$36,30 por el quintal de harina, de esta manera se mantendra el subsidio. Los
panificadores podran adquirir el saco en $22, asi lo ratifico Genaro Baldedn,
subsecretario de Comercio e Industrias” (El Hoy; 2008).

Esta es una medida que ayudo para que el precio del pan y de otros derivados
de harina, que su principal materia prima mantengan su precio, pero el pan no
es solamente compuesto de harina por lo que esta medida no es muy
funcional, el azucar, la manteca siguen incrementando su precio y este subsidio
no cumplird con el fin propuesto. Por otro lado existen estudios realizados a
panificadores que aseguran que esta harina subsidiada lo utilizan Unicamente
para el pan de diez centavos, puesto que la calidad no cumple con los
estdndares para hacer otro tipo de producciones con una mejor calidad,
sumando a todo esto el largo tramite que hay que seguir para conseguir uno de
estos sacos de harina subsidiados, asi lo aseguré la presidenta de la

Asociacion Nacional de Panificadores (ANP), Isabela Davila.

Politicamente este subsidio proporciona un beneficio en la sociedad, pues
alienta la actividad de la produccién de pan, al poner un subsidio al
componente principal, se logra mantener un precio y esto ayuda a que los
consumidores no disminuyan el consumo del mismo lo que hace que le

economia siga un constante crecimiento.



1.3.6.2 SOCIAL Y CULTURAL
1.3.6.2.1 CALIDAD DE VIDA

Actualmente el consumo de comida chatarra ha crecido en los ultimos afios en
nuestro mercado por el ritmo de vida que tenemos los ecuatorianos, el cual
ahora es mas competitivo y nos deja al margen de una alimentacién correcta y
balanceada, por esta razon la Presidencia de la Republica del Ecuador ha
optado por realizar campafas informativas respecto a la alimentacion en el pais
y en especial en las grandes ciudades, con la creacién del Ministerio de
Inclusion Econdémica y Social MIES, el gobierno ha realizado publicidad en tres
puntos principales en la alimentacién los cuales son: desnutricién, sobrepeso y
deficiencia en micronutrientes con el programa ALIMENTATE ECUADOR, pero
tomando en cuenta que la comida rapida o mal llamada “chatarra” tiene una
gran ventaja por la rapidez, facilidad de consumo y la falta de tiempo en la
poblacién. Con este proyecto se trata de combatir todos estos puntos creando
nuevas formas de alimentarse y concientizando a la comunidad el consumo de
mejores alimentos que sean beneficiosos para la salud, por lo que también
exigen a los dispensadores de alimentos que proporcionen una tabla nutricional

de los productos ofrecidos ya sean alimentos preparados o para preparar.

“‘Aliméntate Ecuador: mucho mas que la entrega de una canasta basica.
Este programa se ha propuesto, junto con paliar la inseguridad
alimentaria, capacitar y empoderar a las poblaciones mas vulnerables en

el tema alimentario” (sistematizacion. Org, 2012)

Asi lo manifesté La Dra. Mariana Galarza quien es la Coordinadora Nacional
del Programa Aliméntate Ecuador, ademas asegura que con las charlas y
medidas impartidas en escuelas y colegios del pais se logrard en un futuro

tener menos adquisicion de comida chatarra por parte de consumidores.
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1.3.6.3 CLIMATICAS
1.3.6.3.1 VARIACION DEL CLIMA

El cambio y la variacion climatica es un factor importante para el desarrollo de
cualquier sector, pues afecta directamente a su crecimiento, en el caso de la
harina depende si el trigo ha tenido una correcta cadena agro-alimentaria, esto
nos ayuda para poder mantener el precio y calidad de la harina, caso contrario

existe escases y generaria varias problematicas.

1.3.7. FACTORES ECONOMICOS
1.3.7.1 INFLACION

“Inflacion se define como el aumento general y sostenido del nivel de precios,

lo que origina una pérdida del valor de dinero” (diccionario Econémico, 2012)

INFLACION
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Figura 6: Inflacion

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC
Uno de los principales factores importantes que influye en un negocio es la
inflacion, segun muestra el Instituto Ecuatoriana de Estadisticas y Censos la

inflacion del Ecuador se ha mantenido durante los ultimos cinco afios, y se

proyecta que bajara su porcentaje, lo cual es un beneficio para la industria y
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empresa pues de esta manera los precios se mantendran o al menos no se

veran afectados y asi el cliente podra seguir adquiriendo productos.
1.3.7.2 TASAS DE INTERES

Se denomina tasa de interés al tipo de porcentaje de capital, expresado en
centésimas, que se paga por la utilizacién de este en un determinado tiempo.
“La tasa de interés corriente o del mercado se calcula fundamentalmente
atendiendo a la relacion entre oferta de dinero y la demanda de los

prestatarios”. (Gestiopolis, 2010).

Las tasas de interés juegan un papel importante en el desarrollo de cualquier
proyecto pues, segun las tasas de interés se refiere a los flujos de efectivo
adicionales creados gracias al capital inicial. Como se observa en la figura las
tasas de interés durante los 5 Ultimos afios se han mantenido, y se proyecta
que se mantendran e incluso tendran una baja significativa, lo cual es un

beneficio para la industria por la definicién propuesta.

Tabla 3: Tasas de interés

TASA DE
i INTERES TASA DE
ARNO PASIVA INTERES ACTIVA
2007 5,64 7,6
2008 5,09 9,86
2009 5,24 10,72
2010 4,25 9,14
2011 33 9,19
2012 4,53 8,17
2013 4,53 9,04
2014 3,43 9,02
2015 3,15 9,00
2016 2,87 8,98
2017 2,59 8,95

Adaptado de: Banco Central del Ecuador
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Figura 7: Tasas de interés

Adaptado de: Banco Central del Ecuador

1.3.8 INFLACION INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR
ESPECIFICAMENTE EN EL PAN CORRIENTE:

Datos del Instituto nacional de estadisticas y censos, la inflacion a este
producto a disminuido en un 5% aproximadamente, esta variable afecta
directamente a nuestra industria, si la inflacion a este producto disminuye
quiere decir que los precios van a disminuir o se van a mantener, los individuos

van consumir mas de este producto, la industria tendra un crecimiento notorio.

Esta es una variable que nos afecta directamente, su disminucién en la

inflacion, promueve una mayor produccién, incentiva a los productores.
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INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR
ESPECIFICAMENTE EN EL PAN CORTADO
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Figura 8: Inflacion indice de precios al consumidor especificamente en el pan

corriente
Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Los factores regulatorios existentes en la industria, asi como los impuestos y

tasas aplicables se los describe a continuacion:

e RUC (Registro unico de contribuyentes).- Constituye el nimero de
identificacion de todas las personas nhaturales y sociales que sean
sujetos de obligacion tributaria. Es otorgado por el Servicio de Rentas

Internas.

e Patente de funcionamiento.- Permiso municipal obligatorio para
cualquier actividad econémica. Otorgado por el Municipio del Distrito

Metropolitano de Quito.

e Permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos del Distrito
Metropolitano de Quito.- Permiso que verifica el correcto uso de suelo
para evitar accidentes. Otorga El Cuerpo de Bomberos del Distrito

Metropolitano de Quito.

e [IVA( Impuesto al valor agregado) .- Grava al valor de la transferencia
de dominio o a la importacion de bienes muebles de naturaleza corporal,
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en todas sus etapas de comercializacion, asi como a los derechos de
autor, de propiedad industrial y derechos conexos; y al valor de los
servicios prestados. Existen basicamente dos tarifas para este impuesto

gue son 12% y tarifa 0%. SRI (Servicio de Rentas Internas , 2011)

e Impuesto a la renta.- El impuesto al renta se aplica a todas las
personas 0 empresas que generen una ganancia o utilidad al final de

cada afno.

Para calcular el impuesto a la renta que deben pagar las personas o
empresas, mas conocido como contribuyentes es: sobre la totalidad de
los ingresos gravados se restara las devoluciones, descuentos, costos,
gastos y deducciones, imputables a tales ingresos. A este resultado lo

llamamos base imponible.

1.4. CANALES DE DISTRIBUCION
La industria panificacién cuenta con dos canales de distribucion:

La primera es directa al consumidor final no tiene intermediarios, del punto de

fabricaciéon lo venden directo al cliente.

FABRICANTE r——) | (CLIENTE)CONSUMIDOR FINAL

Figura 9: Canal de distribucion no 1
Adaptado de: Grupo Moderna
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Y la segunda que cuenta con un Unico intermediario que son tiendas,

supermercados, bares, restaurantes y estos lo comercializa.

FABRICANTE MAYORISTAS O (CLIENTE)CONSUMIDOR
ﬁ —
MINORISTAS FINAL

Figura 10: Canal de distribucion no 2
Adaptado de: Grupo Moderna

1.4.1. POTENCIALES CLIENTES
Los potenciales clientes de negocio seran:

e Personas con un nivel socio econémico medio-bajo, bajo y que habiten
en los sectores del sur de Quito.

e Micro mercados y tiendas que estén en el sur de Quito desde el Registro
Civil de Turubamba hasta los ultimos barrios del Distrito Metropolitano
del Sur de Quito, como Santo Tomas | y I, Paquisha, La Bretafia,
Guamani, La Ecuatoriana, Ciudadela Ibarra, San Martin, Lucha de los
Pobres, El Transito de Chillogallo, etc. donde distribuyan pan cortado y

algunos otros productos hechos con harina (pasteles, bizcochos).
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1.4.2. LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Este modelo permitira realizar un analisis de cuan rentable es el negocio a

largo plazo, teniendo en cuenta 5 factores:

Amenaza de
nuevos
competidores

Poder de Rivalidad
negociacion entre los

Poder de
negociacion

de los 1 competidores ;
de los clientes

proveedores existentes

menzada de
los productos

y servicios

sustitutos

Figura 11: Las cinco fuerzas de Porter
Adaptado de: Grupo Moderna

Nuevos participantes:

Amenaza alta; debido a proyectos de elaboracion de pan se requiere una
inversibn media-baja, también se puede encontrar informacion variada para la
produccion de los mismos, ademas la materia prima no tiene tantas
complicaciones para la adquisicién y los canales de distribucion son cada vez
mas extensos y de facil acceso. Los permisos de funcionamiento tienen una
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complicacion con el tiempo de tramitacion y entrega de estos, pero ahora con
las nuevas tecnologias adquiridas se los puede tramitar de una mejor manera.
En relacion a la tecnologia para la elaboracion de los productos de panificacion

no hay una barrera por la disposicion existente en el mercado local.
Amenazas de los Sustitutos (y complementos)

Amenaza alta; Un estudio realizado por Grupo Moderna, los productos que
presentan una fuerte amenaza en cuanto al pan son las galletas, es una
industria que ha ganado mucho mercado y en algunas marcas tiene muy
posicionado su producto, y ademas de existir gran variedad; como las marcas
mejor posicionadas tenemos: galletas ricas, galletas ducales; galletas amor,

etc.

Otra amenaza alta es la sustitucion del pan con el verde por ser este un

alimento bastante nutritivo y aporta a tener una dieta balanceada.

En la parte de pasteleria una de las mayores competencias son los shaks y si
representan una alta amenaza por las facilidades que tiene el producto para
adquirirlo, movilizacién y precio, empresa como Inalecsa han trabajado fuerte

con la publicidad y marketing de poncakes para contra restar las otras marcas.

La industria de panificacidn tiene una alta cantidad de sustitutos pero también

de complementos. Se concluye que la amenaza de sustitutos es alta.
Poder de negociacion de los compradores

Amenaza alta, El poder de negociacién de los compradores es alto, debido a
que la industria panadera tiene una amplia gama de ofertantes y con diversos
productos, tomando en cuenta la calidad del producto y alimento ofrecido a los

compradores, dando una eleccion muy refiida para la adquisicion.
Poder de Negociacion de los Proveedores

Amenaza media; El poder de negociacion de los proveedores en la industria de
panificacion es media por la cantidad de distribuidores de diferentes marcas,
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los mismos que tienen variedad en calidad, precio y disponibilidad de

productos.
Intensidad de la Rivalidad

Amenaza alta, Alta intensidad de rivalidad entre competidores existentes, por la
gran cantidad de productos terminados con decoraciones atractivas y calidad
de los bienes ofertados existe una pugna por los mismos para lograr

mantenerse en el mercado y a su vez ir ganando posicionamiento.
1.4.3. LAIDEA Y EL MODELO DEL NEGOCIO.

La idea de negocio consiste en la produccién y comercializacion de algunos
productos basados en harina como es el pan en sus distintas presentaciones,
pasteles, bizcochos y algunos otros productos que se encuentren dentro de

esta linea.

Introducir un abanico de productos enfundados, como son pasteles individuales
de naranja y chocolate, poncakes, bizcochos, pan cortado, entre otros,
tomando en cuenta que en el sector no hay el producto final empacado a un

precio asequible para el sector al cual nos dirigimos.

La ventaja competitiva de la compafiia al resto de compafiias en este segmento
de mercado es que el producto a mas de ser nutritivo presentard un sabor
auténtico y delicioso, ademas se buscara contar con un proceso productivo
eficiente que permita reducir los costos y de esta manera tener los productos a

precios mas bajos que la competencia.
1.4.4 ESTRUCTURA LEGAL DE LA EMPRESA

Basandose en la “Ley de Companias” del Ecuador, la estructura empresarial
sera “Compafia unipersonal de responsabilidad limitada”, (Ley de compaifiias,
2010:18). La cual necesita un solo socio que por lo general seria el duefio, lo
gue permite a la empresa tener un solo director y responsable de la misma sin

tener la necesidad de escoger un representante legal en directorio.
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Visién

Ser una panaderia lider en el sur del Distrito metropolitano de Quito, que brinde
un excelente servicio a nuestra amplia gama de clientes exigentes que habitan
en este sector, generando a su vez fuentes de empleo y de esta manera
ayudar al crecimiento economico y ademas posicionarse con su marca y

productos ofrecidos.

Mision

Ser una empresa de panificacién que ofrece pan de la mas alta calidad al Sur
de Quito, brindando productos frescos, sanos y deliciosos, elaborados bajo
controles de calidad de BPM vy siguiendo recetas estandar de la empresa,
llegamos a diversos puntos donde el cliente lo solicite.

1.4.5. OBJETIVOS
1.4.5.1. Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios para la creacion de una panaderia y el
lanzamiento de una nueva linea de producto en el sur de Quito, que le permita

los propietarios generar una mayor rentabilidad.
1.4.5.2 Objetivos Especificos

e Investigar la tendencia, estructura de la industria a la que pertenece el
negocio con el fin de determinar las principales variables a tomar en
cuenta y posibles oportunidades y amenazas del diagnostico que se
realizo a la empresa.

e Realizar investigacion de mercados que permita determinar la
aceptacion del servicio, los clientes potenciales, producto e identificar el

mercado objetivo y tendencia al cual se dirigira el negocio.
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Elaborar un plan estratégico de marketing que permita posicionar la

marca en el mercado.

Desarrollar un plan de operaciones con el fin de determinar los

requerimientos y la logistica para la puesta en marcha del negocio.

Elaborar una estructura organizacional y delegar funciones en el equipo
de trabajo.

Identificar la factibilidad financiera del negocio en base al estudio de los
componentes que determinan su rentabilidad a mediano y largo plazo.

Determinar los posibles imprevistos del negocio y realizar un plan de

contingencia para mitigarlos.

1.4.6. PRODUCTO O SERVICIO.

La empresa ofrecera pan en distintas presentaciones como son: cacho,

enrollado, gusano, pan de queso y el pan cortado blanco el cual se lo

comercializara dentro de su establecimiento y lo distribuye a ciertos sectores en

el Sur de Quito; sus compradores son personas naturales y también tiendas de

Un servicio adicional que se brindara especificamente a la poblacién

aglomerada en condominios y conjuntos habitacionales, es servicio a domicilio

de pan caliente.

PAN ENROLLADO: PAN CACHITO:

Croissant
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PAN GUSANITO: PAN CORTADO BLANCO:

En la parte de pasteleria ofrece melvas, suspiros, orejas, moncaibas, pasteles,
poncakes, aplanchados. Algunos de estos productos también se los distribuye
a tiendas cercanas.

MELVAS: SUSPIROS:

OREJITAS:
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PASTELITOS: PASTELES:
. A 0

PAN MOLDE OCHO CEREALES: GALLETAS:
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Figura 12: Muestras de productos

Adaptado de: Grupo Moderna

Empaques (fundas) para productos:
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Figura 13: Muestras de fundas
Adaptado de: Tu Pan Ideal

1.4.7. ESTRATEGIA DEL INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

Michael Porter distingue tres estrategias- o posiciones competitivas- que los
negocios siguen para obtener y mantener ventajas competitivas en sus
diversos mercados por producto 1.- liderato de costo general 2. Diferenciacion-
crear percepciones del cliente de calidad, disefio y servicio superiores 3.
Enfoque por el cual el negocio evita confrontacion directa con sus competidores
con nichos de mercado estrechamente definidos. (Marketing Estratégico,

Walter Boyd Mullins Larréché, cuarta edicion, Pag. 72- 73)

La estrategia que presenta Michael Porter es aplicable al negocio como
muestra los 3 puntos claves a los cuales se piensa enfocar con un precio
asequible para el consumidor, una diferenciacion ofreciendo productos de

mejor calidad (nutritivos) y el enfoque a un nicho de mercado definido.
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La estrategia que evita confrontacion directa con los competidores consta con
los nichos de mercado establecidos para dirigirse, la penetracion en el mercado
sera la estrategia clave para el ingreso de nuevos productos tomando en

cuenta las definiciones antes mencionadas.

En cinco afos expandir el negocio y a su vez realizar la distribucion de los
productos en todo el Sur de Quito, y consecutivamente ir creciendo al resto de

la ciudad.
1.4.8. ANALISIS FODA
Fortalezas:

e Buena ubicacién para la distribucion del producto, al segmento al que se
dirige.

e Costos bajos

e Producto nuevo, nutritivo

e Experiencia en la actividad

Debilidades

e Empresa nueva, marca no conocida
e No poseer una cartera de clientes

e Elevados costos de mantenimiento de la maquinaria.
Oportunidades

e La tasa de crecimiento poblacional y habitacional en el sector donde se
encuentra es alta.

e Tendencia en crecimiento de productos mas nutritivos

e Leyes locales que apoyan a la industria local

e Alto presupuesto destinado a alimentacion
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Amenazas

FO

FA

DO

DA

Competencia

Subida del precio de materia prima por falta de abastecimiento.

Aprovechar la ubicacién que se tiene para la distribucion, y abastecer a
la poblacion que se encuentra en crecimiento continuo.
Aprovechar la buena relacion con los clientes para la introduccién de

productos nuevos y nutritivos.

Aprovechar la ubicacién de la empresa, para generar fidelidad de su
producto, ingresando con bajo costo y manteniéndose hasta

posicionamiento.

Aprovechar la buena relacion con los clientes para en caso de una
subida de precios de la competencia, sean fieles a nuestro producto y

marca.

A pesar de no ser una marca conocida, se puede realizar campafias

publicitarias, y dentro de ellas adquirir una cartera de posibles clientes.

. Crear un presupuesto para el mantenimiento continuo de la

magquinaria y que esto no afecte al precio de los productos.
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CAPITULO Il
2. INVESTIGACION DE MERCADO Y SU ANALISIS

En este capitulo se realizara la investigacion de mercados, el cual contara con
informacion valiosa sobre gustos y preferencias de nuestros posibles
consumidores, esto permitird analizar si resulta o no conveniente la

comercializacién de pan y algunos de sus derivados al Sur de Quito.

En este capitulo se podra identificar y analizara el mercado objetivo, asi como
todas aquellas caracteristicas de los diferentes segmentos de mercado, para lo
cual se utilizara fuentes de informacion primarios e investigacion cualitativa y

cuantitativa.
2.1 DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD

Segun un estudio realizado por la Escuela Politécnica del Ejército, en Mayo del
2011 en la Ciudad de Quito, para el consumidor ecuatoriano acudir a las
panaderias y consumir pan es un habito diario, lo revela un estudio de mercado
realizado a la poblacion de la provincia de Pichincha, en conclusién es un
negocio fructifero, por lo que han pensado desarrollar una operacién de
produccién semi industrial para vender pan en el local propio ubicado al sur de
Quito en el sector de Quitumbe. Las panaderias son negocios de alta
rentabilidad ya que obtiene los tres margenes posibles en la elaboracion de
panes: margen de mayorista por que producen el pan, margen de distribucion
por que la operacién de produccion se efectia en el mismo lugar, y margen del

detal porque son duefios de su punto comercial y su marca.

2.2 PROBLEMA DE GERENCIA

Determinar si es viable la implementacién de una nueva panaderia al Sur de

Quito, en el sector de Quitumbe.
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2.3 PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADO

¢,Como obtener informacion acerca de proveedores de insumos para la
elaboracién de pan, la competencia existente en el mercado, los habitos de
consumo de los posibles clientes, los canales de distribucién y medios

publicitarios necesarios para la ejecucion del plan de negocios?
2.4 DISENO DE LA INVESTIGACION

La investigacion requerida para el desarrollo de este plan serd descriptiva
cualitativa mediante grupos focales y entrevistas a expertos, y descriptiva

cualitativa por medio de encuestas personales.
2.5 PUBLICO OBJETIVO

Clase socioeconomica media baja- baja de Quito para ambos géneros que se
encuentre entre edades de 16 a 59 afios, los que corresponderian a los
siguientes rangos: menores adultos emancipados y no emancipados, adultos y

adultos mayores gue tengan el poder adquisitivo y decision de compra.
2.6 GRUPO FOCAL

El grupo focal es una de las herramientas utilizadas en estudios cualitativos en
los que se redne a un grupo de personas para indagar sobre actitudes y
relaciones sobre un producto, servicio y sus caracteristicas. Es una “entrevista
realizada por un moderador capacitado entre un pequefio grupo de

encuestados de manera no estructurada y natural” (Malhotra, 2004 Pag. 139)
2.6.1. METODOLOGIA

Se realizaran reuniones con dos grupos de entre 8 a 12 personas en las cuales
se haran preguntas abiertas. Las personas seleccionadas deberan ser parte del

segmento objetivo.

Las herramientas que se requieren para los grupos de enfoque sera el area

confortable acogedora comoda, una filmadora que sera manejada por una
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tercera persona y la papeleria para tomar apuntes importantes por el
moderador y asistente. Se necesita de alimentos y bebidas para los
participantes puesto que la duracion sera de una hora a una hora y media

aproximadamente. Ver Anexo 2
2.6.2. CONCLUSIONES GRUPOS FOCALES:

El tema de los grupos focales se centré en el lanzamiento del producto PAN
CORTADO 8 CEREALES, se concluye que el producto tendra una gran
acogida pues presenta una buena opcion, para aquellos que quieren comer
sano y rico. El mercado de comida rapida, ha invadido el sector alimenticio por
la facilidad de adquisicién y consumo tomando en cuenta el factor tiempo en la
vida cotidiana de las personas de todas las clases sociales, culturales,
regionales, etcétera, los participantes de los grupos focales manifestaron y

llegaron a la conclusion anteriormente mencionada.

Se plantea una temética, para ofrecer este producto llevando a los clientes a

comer sano y rico, de manera que se ofrecera porciones individuales.

Se not6 ademas que en la mente de consumidores lo sano esta relacionado
con algo de mal sabor, esto se debe a que el pan integral comin no muestra un
buen sabor, por sus caracteristicas seco y duro ha hecho que clientes busquen
otro tipo de productos disminuidos en grasa como tostadas, galletas light, y

otros producto.
2.7. ENTREVISTA CON EXPERTOS
2.7.1. CONCLUSIONES ENTREVISTAS CON EXPERTOS:

Ver Anexo 3

Se realizaron tres entrevistas con expertos, dos de produccién (control de
calidad) y un experto en marketing, las cuales se obtuvo las siguientes

conclusiones:

e Es indispensable tener materia prima de calidad para obtener productos

gue satisfagan al cliente, siendo asi la harina como principal insumo para
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la produccion de pan tiene distintas clases, por lo que es importante
conocer los tipos de harina, donde se mide la calidad segun la pureza, la
elasticidad, etcétera.

La produccion Optima esta basada en varios puntos segin Mateo Shutter
técnico de Moderna Alimentos, el principal factor es la distribucién de las
areas, cada area debe tener su respectivo espacio, temperatura y
maquinaria adecuada, ademas deben estar separadas para que no
exista confusion ni conflicto y asi evitar los cuellos de botella. La
temperatura juega un rol bastante importante para el desempefio de
cada una de las éareas.

En el pais existe poca competencia de pan cortado por el precio
inasequible de maquinaria, esta es muy costosa y ademas no es facil de
acceder a ella, ademas la falta de capacitacién para la producciéon de
esta clase de pan, pues se debe tener cuidado con la proliferacion de
bacterias y contaminacion cruzada que es lo que rapidamente genera
moho en el producto y lo deteriora.

Existe una gran ventaja del pan cortado blanco al pan cortado con
cereales, Mateo manifiesta que en Ecuador la poblacién cada vez se va
culturizando con una mejor alimentacion lo que promete un amplio nicho
de mercado para la comercializacion de estos productos, con una
proyeccién de alimentarse mas sano.

La planificacion es este tipo de negocios es sumamente necesaria, se
explic6 que en épocas festivas, para no desatender el mercado
frecuente, Moderna Alimentos cuenta con otra pequefia planta y la usa
para estas épocas, pero en un inicio se podria manejar la misma planta
con horarios cronometrados.

La mayoria de los productos a ofrecer estan dirigidos a un sector medio
bajo de la poblacion. La publicidad que mayor acogida e impacto a
tenido son las degustaciones, el Ing. Isidro Cayambe asi lo recomienda
por cuanto se tiene contacto directo con el cliente y en caso de tener
algun descontento con el producto se lo puede rever de inmediato y asi

mantener satisfecho al cliente.
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e El canal de distribucion directo como indirecto, funcionan y son
necesarios en este tipo de negocios. El directo es el expendio de los
productos en el local/es, donde se puede mantener satisfecho al cliente
de esta manera se le da una atencion personalizada, y el indirecto
donde se terciariza, para este tipo de distribucion es necesario mantener
al personal capacitado asi como también buscar los perfiles correctos en

cada vendedor, para asi mantener satisfechos a todos los clientes.

2.8 ENCUESTAS

El diccionario Enciclopédico ilustrado define una encuesta como un grupo de
preguntas enfocadas a la “averiguacion o sondeo” al igual que el acopio de
datos obtenidos mediante consulta a un cierto ndmero de personas.

(Diccionario enciclopédico, 2011)
2.8.1 METODOLOGIA

Realizar una encuesta a las personas que habitan en los lugares antes ya
establecidos para la distribucibn de los productos, determinar el publico

objetivo, analizar la competencia, publicidad en el mercado.

Las herramientas que se requieren para las encuestas son los cuestionarios

impresos. Ver anexo 4

Tabla 4: Poblacion urbana de los ultimos barrios del Distrito Metropolitano al
Sur de Quito

] ) POBLACION
POBLACION SEGUN EL SECTOR DE LA i # DE
(SEGUN CENSO
PARROQUIA DE EMPADRONAMIENTO HOGARES
2010)
LA ECUATORIANA 50743 15745
QUITUMBE 75439 33953
TURUBAMBA 49870 13941
GUAMANI 62785 9640
TOTAL 238837 73279

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
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POBLACION SEGUN EL SECTOR DE LA
PARROQUIA DE EMPADRONAMIENTO

B | A ECUATORIANA ®QUITUMBE ETURUBAMBA B GUAMANI

Figura 14: Poblacion urbana de los ultimos barrios del Distrito Metropolitano al
Sur de Quito

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Se ha tomado en cuenta estos sectores por la ubicacion donde se va a instalar
el negocio, ademas por la capacidad adquisitiva del consumidor, debido a que
el tipo de pan que se va a expender es muy nutritivo y a un precio asequible.
Se considera que los niveles socio econédmico medio bajo y bajo son un

segmento prometedor para estos productos.
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Tabla 5: Poblacién segun el nivel socioecondmico en el Ecuador

(porcentajes)

NIVEL

SOCIOECONOMICO | (%)

ALTO 14,38
MEDIO-ALTO 18,45
MEDIO-ALTO 19,88
MEDIO-BAJO 22,11
BAJO 25,18
TOTAL 100

Adaptado de: INEC, 2003-2004

Segun los datos de la encuesta Nacional de ingresos y Gastos de la poblacion,

en Ecuador se encuentra en un nivel socioeconémico Medio bajo es de

22,11% y bajo es de 25,18%. Por lo que el segmento de mercado corresponde

a un 47,95% de personas, es decir a 64578 personas.

Por lo tanto para determinar la muestra de personas a ser encuestados, se ha

considerado un universo de 64578 personas, con un error del 5%, un nivel de

confiabilidad de 95% y una probabilidad del 50%, obteniéndose una muestra de

398 personas.

2.8.2 CALCULO DE LA MUESTRA

":

(N—l)(%z)ﬂp*q}

Variables:

N= |del sur de Quito

Universo, total de la poblacion de estrato social medio bajo,

p= | Probabilidad de éxito

Q |Probabilidad de fracaso

E= |Error

n= |Tamafo de la muestra
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Aplicando la formula se obtiene que el tamafio de la muestra a ser encuestada

sea la siguiente:

N 64578 Universo

P 50% Probabilidad de éxito

Q 50% Probabilidad de fracaso

E 5% Error generalmente aceptado
N 398 Tamafio de la muestra

2.9 MODELO DE INVESTIGACION
2.9.1. MODELO DE ENCUESTA

Para la encuesta al nUumero de personas correspondientes a la muestra, se

utilizo el siguiente modelo. Ver Anexo 4

2.9.2. MERCADO RELEVANTE Y CLIENTE POTENCIAL

2.9.2.1. MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo son todos los hombres y mujeres que consuman pan.
El negocio se dirigird especificamente a dos segmentos:

e Hogares de estrato social medio bajo y bajo, que habitan en el Sur del
Distrito Metropolitano de Quito

e Tiendas ubicadas en el sur del Distrito Metropolitano de Quito, que

adquieran pan y algunos de sus derivados,
2.9.3 SEGMENTACION DEL MERCADO
2.9.3.1 SEGMENTACION GEOGRAFICA

Ciudad: Quito

Zona geogréfica:
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Para la ubicacion geogréafica del proyecto se ha tomado en cuenta los ultimos
sectores del Distrito Metropolitano al Sur de Quito, en la zona se encuentra las

siguientes parroquias:

POBLACION SEGUN EL SECTOR DE LA
PARROQUIA DE EMPADRONAMIENTO

LA ECUATORIANA

QUITUMBE

TURUBAMBA

GUAMANI

2.9.3.2 SEGMENTACION DEMOGRAFICA

Edad: Personas entre 16 y 59 afios que tengan el poder de decisién de compra
Género: Masculino y Femenino

Nivel socioeconémico: Medio bajo y bajo

2.9.3.3 SEGMENTACION PSICODEMOGRAFICA

Las personas empiezan a tomar conciencia del tipo de alimentacion que estan
manejando actualmente, y en su preocupacion por mejorar, buscan alternativas
para alimentarse mejor y nutritivamente, ademas de a un precio que esté

acorde con su presupuesto.
2.10 ENCUESTAS
ENCUESTA

1. De todas las personas encuestadas el 100% consume pan en su
hogar, por lo que se concluye que el pan es un alimento de gran
acogida en este sector de la poblacion donde se encuesto.
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¢ CONSUME PAN?

»Si ®No

0%

2. En la mayoria de hogares los adultos son quienes tienen la decision
de compra con un 63%, seguido de los jévenes con un 25%, los
nifos con un 9% y adultos mayores con un 3%, por lo que se ha
decidido que las camparfias publicitarias vayan dirigidas mas a este

segmento adulto de la poblacién, especialmente madres de familia.

¢Quién elije el pan que consume en su

» a.- Nifios
* b.- Jovenes

™ c.- Adultos

¥ d.- Adultos Mayores

3. De todas las personas a las que se les encuesto un 91% prefiere el pan
individual y apenas un 9% el pan de molde, con este resultado se optara

por dar pan cortado en raciones cortas.



36

¢Qué presentacion de pan consume?

¥ a.- Individual ™ b.- Molde

-
9%

PN

4. Viendo los resultados nos damos cuenta que no existe una
panaderia lider en el sector, la gran mayoria de las personas
encuestadas compran el pan por la cercania donde viven. Asi
tenemos un alto porcentaje en un lugar de la poblacion con un
16.49% quien compra pan en uno de los locales de la Panaderia La
Miga Dulce, esta es la panaderia que mas alto valor de votacion

posee.
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* Tienda

* Panaderia Loja

» Panaderia Jesus
del Gran Poder
* Panaderia La

Miga Dulce
* Supermercado

Santa Maria
» Panaderia

Castellana

» Panaderia La
Unién

» Panaderia

Baguette
™ Servipan

» Andy Pan
» Panaderia Azuay

® Panaderia
Ambato
» Panaderia

Escocesa
» Panaderia

Moderna
® Panaderia

Tungurahua
» Panaderia Maria

Auxiliadora
® Panaderia

Reldmpago
® Panaderia

Superpan

5. En cuanto al precio los encuestados prefieren la opcion (b) siendo este
el precio actual del pan econémico pero un gran porcentaje le agradaria
gue el precio se mantenga o baje lo que nos ayuda para tener una

referencia y poder impulsar nuestros productos.

éCuanto estaria dispuesto a pagar por
una pieza de pan?

™ a.- 0.10ctvs. -0.12ctvs. ™ b.- 0.12ctvs. -0.15ctvs.
™ c.- 0.15ctvs. -0.18ctvs. ® d. 0.18ctvs. - 0.20ctvs.

6%

11% - \

31%
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6. La situacion econdmica de actual del sector referido nos brinda un
presupuesto medio para la adquisicibn de pan, seguido de un buen

porcentaje mas elevado para el consumo.

¢ Cuanto gasta diariamente en el
consumo de pan?

W a.- 0.12ctvs. -0.50ctvs. ™ b.- 0.50ctvs. -1S MWc.-1$-2S

7. EI 80% prefiere realizar la compra de pan en la panaderia,
manifestando que encuentran pan fresco y eso les brinda confianza,
el 13% compra pan en la tienda de barrio por la facilidad y cercania y
el porcentaje restante lo realiza en los supermercados por tiempo y

facilidad de almacenamiento de los productos.

¢Donde compra pan?

a.- Panaderia b.-Tienda M c.- Supermercado d.- Otros
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8. El 92% de los integrantes de los hogares consume pan siendo
esto una ventaja para los productos de panaderia por lo no solo los
gue adquieren el pan lo consumen sin0o mas personas detras

llegando a promocionarse el producto y la marca.

En su hogar, ¢ Quién consume pan?

¥ a.- Padre Madre ™ b.-Hermanos M™c.- Hijos ™ d.-Todos m™e.- Otros

| y T"/\_

9. El consumo masivo de pan se encuentra en los hogares tomando en
cuenta que el consumo lo hacen los miembros de los mismos, dando una

pequefia parte a las oficinas por el tiempo.

é¢Donde consume usted el pan?

» a.-Hogar ™ b.-Oficina M™c.- Restaurante ¥ d.- Otros

1%%
Al
8% |

'
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10. Las personas consumen pan en su gran mayoria en la mafana
tomando en cuenta que lo consumen en el desayuno con un 65%, un
17% de hogares consume a media tarde, un 10% en la noche, un 3%a

media mafana y en distintos horarios y solo un 2% a medio dia.

¢A qué hora del dia consume usted el
pan?

¥ a.- Manana * b.- Medio dia ™ c.- Noche

* d.- Media manana ™ e.- Media tarde ®f.- Todos

s
3 g’D

17%‘ b N

370 M
10% ' y

2%

20/

%

11. En la calificacion del producto las personas prefieren la calidad como
el factor mas importante seguido de la presentacion, sabor y finalizando

con el precio.

Sabor Presentacion Calidad Precio

1 95 106 190 9

2 136 200 57 7

3 150 81 142 27

4 19 13 11 357

400 400 400 400
Calidad 1
Presentacion 2
Sabor 3
Precio 4
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12. En el consumo de pan diario es equitativo tomando una ligera ventaja la

opcién (c) en relacién con la opcidn (a).

¢ Cuantos panes consume Ud.
Diariamente?

®Wa.-12 ®b.-2-4 MWc.-4-6 md.-6-mas

13.La preferencia de los diferentes tipos de pan tenemos a
consideracion que el pan cachito y enrollado, seguido por el pan
gusanito, pan de queso, los demas tipos de pan quedan como
opciones a falta de los tres primeros mencionados en el rango de

preferencia.

¢Qué tipo de pan le gusta?

¥ a.- Cachito y enrollado ™ b.- Gusanito

® c.- Pan de queso * d.- Pan de miga
® e.- Pan de agua m f.- Rositas

™ g.- Pan suizo

(174
/0

13%

4
0
« 4\ M

37%

'--:-

8% ’

1 5 g’D
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14. Como un servicio adicional seria una heladeria, seguido de una cafeteria y

una pizzeria.

Si se implementariauna
panaderia,é Qué servicio le gustaria
adicionalmente?

¥ a.- Cafeteria ® b.-Heladeria m®c.- Pizzeria ™ d.- Otro cual

0%
4h

AA%

15. Las personas tienen una gran inclinacion por el servicio a domicilio para
tener pan caliente en sus hogares y una minoria prefiere ir directamente al

lugar de expendio.

éLe gustaria se le brinde servicio a
domicilio (pan caliente)?

®Si ®™No
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16. Del 78% que si optarian por el servicio de pan caliente a domicilio un
68% prefiere realizar su cancelacion por prepago y el restando lo haria

en postpago.

¢Como prefiere su forma de pago?

™ Prepago ™ Pos pago

a0

B

CONCLUSIONES DE ENCUESTAS

Segun la investigacion realizada al Sur de Quito, el 100% de los encuestados
consume pan, por lo que se encuentra una oportunidad de mercado en este
sector, existen nichos desatendidos o no satisfechos en los cuales se puede
entrar con un innovador producto y servicio, como lo son los productos
presentados en la encuesta pastelitos individuales, tostadas, bizcochos, etc

para mayor facilidad y accesibilidad a los mismos.

La eleccion de pan en el hogar esta centrado en los adultos y jévenes en su
gran mayoria, por lo que se dirigirA a este segmento de la poblacién para
publicidad, promocion, pero ademas se dara un trato especial en el segmento
para los nifios pues son ellos quienes también influyen al momento de la
decision de compra tanto en el lugar como el tipo de producto que se elige. En
un 91% se prefiere el pan individual y apenas un 9% prefiere el pan en molde,
dentro de pan individual se tiene preferencia por el pan cachito y enrollado,
pero se presentara una gran variedad de panes como gusanitos, pan de queso
y pan de miga entre otros, segun lo mostraron los resultados son los panes que

mas acogida tendrian. Actualmente el precio de pan oscila, dependiendo el
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sector, entre 0.13 y 0.25 centavos de ddlar, la investigacion muestra que en el
sector se estaria dispuesto a pagar por una pieza de pan hasta 0.15 centavos.
Las personas encuestadas gastan en su gran mayoria de entre 0.50 centavos
hasta 1 dolar de pan diario, consumiendo de 4 a 6 panes diarios por hogar, la
gran mayoria compra pan en panaderias, otros en tienda y muy pocos en
supermercados, de entre las panaderias mas concurridas del sector esta La
Miga Dulce, tiene varias sucursales, seguida por Panaderia Loja, las demas
panaderias tienen en promedio la misma participacion de mercado, segun los

datos obtenidos por la investigacion realizada.

La hora de consumo de pan esta potencialmente en la mafiana para el
desayuno y también a media tarde, por lo que para estos horarios se debera
tener listas las producciones para el abastecimiento del cliente. En la
calificacion de los productos las personas encuestadas arrojaron que su
principal enfoque es en la calidad seguida por la presentacion, sabor y precio;
por lo que se tomara en cuenta estos pardmetros al momento de produccion

del pan.

La heladeria y cafeteria, son los dos servicios que los clientes esperarian
recibir para que la panaderia tenga la diferenciacién que se busca. Un 78% le
gustaria y aceptaria el servicio a domicilio por lo que este sera otro punto
diferenciador del local, enfocado en un inicio a la entrega a conjuntos
habitacionales del sector. Luego con el sistema logistico ya planteado y
definido se procedera a introducir este servicio a otros nichos de mercado

aparte de los conjuntos habitacionales.

Como conclusion general, se encuentra una oportunidad de mercado la
creacion de una panaderia con productos y servicios nuevos e innovadores

para el sector que satisfagan la necesidad del cliente.
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RESULTADO DE EL SONDEO
DEFINICION DE SONDEO:

Los sondeos de mercado son la recopilacion, registro y analisis sistematico de
datos relacionados con problemas del mercado tanto de bienes como de

servicios. (Sondeos, 2012)

e De las 50 encuestas que se realizaron a personas que son duefios de

tiendas, el 86% distribuye pan normal, y un 14% no distribuye pan.

1.- ¢ Es usted distribuidor de pan?

e 86% de las personas encuestadas, un 86% distribuye pan cortado y un
14% no distribuye ninguna clase de pan, pues es el mismo porcentaje de

las personas que distribuye pan normal como pan cortado.

2.- ¢ Distribuye pan cortado?
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3.-Nombre de su proveedor actual

El Unico proveedor a estos sectores es SUPAN en un 100%

e SUPAN visita a estos clientes en su mayoria cada semana, tomando en
cuenta la rotaciéon que tiene el producto pero existe un porcentaje en el
cual lo realizan a diario asi como otros lugares de expendio lo realiza

cada quince dias.

4.- ;Cada que tiempo visita a su proveedor?

» Diario

» Cada semana

® Cada quince

» Cada mes

e De las personas que distribuyen pan un 93% esta conforme con el
servicio que le brinda SUPAN, tomando en cuenta que es el Unico
proveedor de este producto, y apenas un 7% esta inconforme

5.- ¢ Esta conforme con la atencién que su proveedor actual le brinda?
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e EI 100% de los expendedores perciben el producto fresco, lo que quiere
decir que es un punto por lo cual los clientes se encuentran satisfechos,
ademas manifestaron que de tener inconvenientes les cambian el

producto.

6.- ¢ Percibe usted el producto como fresco?

e EI 46% vende de 3 a 5 panes por semana teniendo una rotacion

aceptable para el segmento dirigido.

7.- ¢ Cuantos panes cortados vende aproximadamente por semana?

m2a3
®3a5

® 60 mas
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e Siendo este un 44% vende de 30 a 50 piezas de pan diarimente,
tomando en cuenta que el expendio se lo esta realizando en locales que
no son panaderias.

8.- ¢ Cuantas piezas de pan vende aproximadamente por semana?

™

®20a30
»30a50

® 60 0 mas

e La utilidad que deja cada pan cortado es mas de 10 centavos en el 95%

y de 10 centavos en un 5%.

9.- ¢ Cuanto es la utilidad que le deja el producto?
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e Un 78% no estaria dispuesto a tratar con otro proveedor por lo que ellos
se encuentran conformes con su unico proveedor, y el porcentaje
restante le gustaria otro proveedor.

10.- ¢Le gustaria tener otro proveedor de pan cortado?

e ElI 64% desearia que el proveedor le visite semanalmente, a
continuacion un 36% cada quince, dependiendo la rotacion del producto
en el lugar de expendio y descartando totalmente la visita mensual por lo

que el cliente siempre prefiere un producto fresco.

11.- ;Cada que tiempo le gustaria le visite?

¥ Cada semana

» Cada quince

® Cada mes
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e Mas de la mitad le gustaria que el dia de visita sea el lunes, un 22% el
dia martes, y un 13% el miércoles, el resto de dias depende del lugar

expendio.

12.- ¢ Qué dia le gustaria le visite?

* Lunes

* Martes

® Miercoles

* Jueves
™ Viernes

® Sabado

e En caso de existir otro distribuidor de pan, los clientes les gustaria les
provean de pasteles de forma individual, también tostadas y poncakes.

13.- ¢, Qué productos le gustaria le provean aparte de pan?
4% 0%

-
\ » Pasteles
» Bizcochos

™ Tostadas

\

» Poncakes

™ Rosquillas

e En caso de ofrecer un producto mas nutritivo un 88% pagaria de 1,6 a

1,7 dolares y un 12% estaria dispuesto a pagar de 1,5 a 1,6 dolares.
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14.- ¢Si le ofrecen un producto sano, que ayuda a cuidar la salud de sus
clientes (Pan integral molde cortado) ¢Cuanto estaria usted dispuesto a

pagar?

& \ ¥ 1.40$ a 1.50$

* 1.50$ a 1.60$

® 1.60$ a 1.70$

CONCLUSIONES DE SONDEO

Segun el sondeo realizado para la entrega y venta de otro tipo de pan, no se
encuentra un mercado atractivo para depender Unicamente de la distribuciéon
de pan cortado. De las tiendas encuestadas un 86% es distribuidor de pan
cortado y un 14% no tiene este servicio, SUPAN tiene acaparado en un 100%
el mercado en este sector pues segun el estudio realizado se encuentran muy
satisfechos con el servicio y producto que este proveedor les brinda, pues
perciben el producto fresco por la visita semanal que este proveedor realiza.
Apenas un 12% de la poblacién encuestada venden mas de 6 panes de molde
a la semana, por esta razén no lo vemos factible la comercializacion de este
producto para entrega, pero se lo presentara como parte de la gama de
productos de Tu Pan Ideal. En cuanto a la utilidad que genera este producto la
clientela de SUPAN esta muy satisfecha ganando méas de 10 centavos por
funda de pan.

Las personas encuestadas estan dispuestos a conocer otro proveedor de pan
con un 22% de aceptacién, les gustaria se les visite cada semana pero
preferentemente el dia lunes. Dentro del abanico de productos a presentar
estaran pasteles en diferentes presentaciones y biscochos por la gran
aceptacion presentada segun el estudio de mercado. Dentro de la encuesta se

presentd como opcion un producto sano que ayude al cuidado de la salud
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donde se tuvo una buena aceptacion con un precio de entre 1,40USD a
1,50USD por lo que en un futuro se prevee la presentacion de un producto

integral de molde.

2.11. TAMANO DEL MERCADO Y SUS TENDENCIAS
2.11.1 DEMANDA

De acuerdo al segmento del mercado que se dirige el negocio, se mantiene
como base las 238837 personas que habitan en este sector del sur del Distrito
Metropolitano de Quito y que pertenecen a las clases sociales media-baja y

baja.

Con el estudio de mercado realizado se sabe que dentro de la poblacion
escogida para el negocio existe un consumo masivo de pan por lo que se
encuentra una gran oportunidad para este tipo de negocios, cabe recalcar que
el tipo de pan que méas se consume con un 91% de aceptacion es el pan
individual y apenas un 9% se consumiria el pan de molde, por lo que no se
descarta totalmente la produccion de pan cortado pero se lo tomara como un

producto mas de la variedad de items a presentar.

Respecto a la demanda de tiendas y autoservicios si existe una minima
cantidad de la comercializacion de pan cortado, pero manifestaron que se les
deberia ofrecer otros productos conjuntamente con este tales como pasteles en

sus distintas presentaciones, galletas y biscochos.
2.11.2 COMPETENCIA

2.11.2.1 COMPETIDORES DIRECTOS

En el mercado local los competidores directos son:
2.11.2.1.1. TIENDAS O AUTOSERVICIOS

Tanto en las tiendas como autoservicios, la adquisicion de pan es elevada, por
la facilidad que estos lugares presentan en cuanto a ubicacion y atencion de

acuerdo a la clase social a la que se dirige el negocio, por lo consiguiente
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conlleva a ser una gran competencia pero también nos va ayudar en la

distribucion del nuevo producto.

Este tipo de competidores indirectos se lo toma también para los productos a
ofrecer al mercado pues estos los pueden adquirir dentro de estos centros de

distribucion.
2.11.2.1.2 Panaderias

En la competencia directa se tiene a todas aquellas panaderias tanto cerca del
negocio como lejos de ella. Tomamos como competencia directa panaderias
que tiene posicionamiento en el mercado nombradas en estructura de la
industria como La Moderna, Panaderia Cyrano, Panaderia Ambato, Hansel y
Gretel y otras, asi como también las panaderias que se encuentran cerca del
negocio como La miga Dulce, Panaderia Loja, , todas estas tienen una parte

del mercado sustancial.

PRINCIPALES PANADERIAS

B Panaderia La Miga Dulce M Tienda de Barrio
Panaderia Baguett M Panaderia Loja

M Panaderia Ambato

8%

-

Figura 14: Principales panaderias

Adaptado de: Investigacion de mercados



PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LAS PANADERIAS
EN QUITO- ECUADOR(%)

M Panaderia Ambato

B Moderna Alimentos

M Inalecsa

M Panaderia Arenas

B Panaderia Hansely Gretel

H Pankelsecuador 5.A

M Productora Nacional de
panificacion y pasteleria Pronapan

W PASTELO

" Panaderia California

B Maxipan

W otras

Figura 15: Nivel de Participacion en el mercado de las Panaderias en Quito

Adaptado de: EKOS
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CAPITULO I
3. PLAN DE MARKETING
3.1 INTRODUCCION

En este capitulo se elaborara la estrategia de mercado que vaya dirigido a
tomar las correctas promociones, precios y la distribucion que el producto
tendra, ademas se evaluara las diferentes tacticas y politicas que nos ayuden

alcanzar los objetivos planteados.
3.2 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

“La estrategia de penetracion en el mercado consiste en incrementar la
participacion de la empresa de distribucion comercial en los mercados en los
gue opera y con los productos actuales, es decir, en el desarrollo del negocio
bésico. Esta estrategia se puede llevar a cabo provocando que los clientes
actuales compren mas productos (por ejemplo, ampliando los horarios
comerciales), atrayendo a los clientes de la competencia (por ejemplo, bajando
precios) o atrayendo a clientes potenciales (por ejemplo, ofreciendo parking

gratuito)” (Biblioteca de Economia y enciclopedia multimedia interactiva)

Por la definicion propuesta la primera estrategia a aplicar es la Penetracion en
el mercado, que consiste en conclusion consiste en incrementar la participacion
de la empresa de distribucién comercial en los mercados en los que opera y

con los productos actuales, es decir, en el desarrollo del negocio basico.

Se tomara como estrategia de marketing la diferenciacion de nuestro producto
basado en buena calidad con un producto muy nutritivo a un precio asequible,
con esto se busca que el consumidor tenga en mente este producto a la hora

de comprar.

Para aplicar la estrategia de diferenciacion se debe tomar en cuenta la

siguiente herramienta:
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3.2.1 MATRIZ ELIMINAR, CREAR, REDUCIR, INCREMENTAR

El objetivo de analizar esta matriz es determinar el perfil estratégico de los
consumidores y la compafiia asi como también las variables en las cuales
interviene. Las variables para analizar en la siguiente figura fueron tomadas en
la investigacion de mercados, tanto de las encuestas como de la entrevista con
expertos las cuales nos dieron una gran pauta para la determinacion de las

variables en esta matriz.

MATRIZ DE ELIMINAR, CREAR,
REDUCIR, INCREMENTAR

N\
~

PRECIO MARKETING LUGARDE  VARIEDAD FACILIDAD  FACILIDAD
COMPRA DE DE ELEGIR
ENCONTRAR

Figura 16: Matriz de eliminar, crear, reducir, incrementar

Adaptado de: Estrategia del Océano Azul, W. Chang Kim y Renee Maurgorgne,

Editorial Norma S.A.

Como se puede observar los puntos en los cuales se debe enfocar la estrategia
de diferenciacion son la facilidad a encontrar el producto, seguido por la

variedad y el lugar de compra a un buen precio.
3.3 POLITICA DE PRECIOS

Tomando en cuenta que el precio al igual que las demas partes de la mezcla
de marketing (plaza, producto, promociéon) es un elemento estratégico la
empresa tendra una orientacion a las ventas ya que los costos de producciéon
son bajos y esto permite manejar una alta rentabilidad, de esta manera se

busca incrementar las utilidades enfocado en el niUmero de venta.
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El precio juega un papel importante pues de este depende en la mayoria de
veces la decision de compra en el consumidor ademas de afectar positiva o
negativamente las definiciones de marketing. Para la determinacion del precio

existen 4 factores importantes como son:

Los costos de produccion

Precio de la competencia

Mercado

Inflaciéon

Asi que al ser esta una empresa nueva no posee poder de fijacion de precio lo
que se ha tomado la base de la competencia méas cercana al negocio. Y para el
pan cortado 8 cereales se toma como base la competencia La Moderna y
Supan.

e Las fases de ciclo de producto y en funcién a la competencia:

Precio maximo (Encuesta)

DECISION PARA LA
FIJACION DE PRECIOS Precio medio( competencia)

Precio Minimo ( Costes)

Figura 17: Esquema para la fijacion de precios

Adaptado de: TINI 2011- 25
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3.4. TACTICA DE VENTAS

La empresa ofrecera sus productos a traves de la venta directa siendo ésta en
el local ubicado en la Ciudadela Ibarra calle Francisco Becerra y S-38, la venta
indirecta en tiendas y autoservicios, segun los canales de distribucién antes

mencionados.

Existira ventas al por mayor que sera a travées de las tiendas y autoservicios, y
ademas la venta al detal que se define como una actividad de negocio que
consiste en vender el producto o servicio directamente al consumidor final sin

tercia rizar la compra.

El vendedor cumplird con las funciones de marketing, ventas y publicidad, sus
funciones estaran destinadas a cumplir actividades de mercadeo, promociones
y ventas de la empresa, fijara el precio conjuntamente con el area financiera,

entre otras funciones que se describira en capitulos posteriores.
Las tacticas de venta que se implantaran en el negocio son:

e Servicio a domicilio, Facilita la autonomia del individuo, logrando la
permanencia en su medio habitual de vida. Se pretende llegar con este
servicio especificamente a los conjunto habitacionales ubicados en el
sector pues aqui se encuentran conglomeraciones de personas lo que

permitiria reducir costos de transporte.
3.5. POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

La empresa busca la fidelizacion de sus clientes a través de lograr buenas
relaciones con ellos, la politica de servicio al cliente se basa en tres pilares:

e Seguridad en la satisfaccion del cliente: es importante cumplir con
certificacion de calidad, tiempos de entrega y servicio, para

retroalimentar a los clientes.

e Se busca una personalizacion maxima en la relacion con el cliente y en

excelencia en la atencién, dando soluciones inmediatas a los problemas.



59

e La fidelizacidn es el resultado de mantener los dos pilares anteriormente

mencionados.
e Para el cumplimiento de estos tres pilares, se cumplird con:

e Todos los documentos emitidos por el Ministerio de Salud para el
funcionamiento del negocio: como los registros sanitarios, certificados de

todos los funcionarios que trabajan en el negocio (carnet de salud)

Y el permiso para las buenas préacticas de manufactura.
3.6. PROMOCION Y PUBLICIDAD

Al tener gran variedad de competencia con este producto y al ser una marca
nada conocida se necesitara una gran promocion para impulsar la marca vy el
producto, la cual se realizar4 por medio de degustaciones en lugares de gran
concurrencia; uno de los lugares como punto estratégico para la promocion es
el Quicentro Sur, aqui tendriamos posibles clientes potenciales por la posicion

geografica en la que se encuentra.

Otra de las acciones que se va a tomar para la promocion y publicidad del
producto es la realizacibn de eventos dentro de los principales conjuntos
habitacionales que se encuentren en los sectores donde se dirige. Se
realizaran mafianas deportivas dia de la madre, dia del padre con promocion
de pasteles sorteos y regalos especiales por la compra de un monto
determinado en productos Tu Pan Ideal. Juegos para nifios y segmentos
especiales para madres, se lanzard campafias especiales dirigidas para
madres pues segun la encuesta realizada son ellas en su gran mayoria quien

tiene la decisién de compra.

Para los regalos se tiene proyectado la adquisicion de boligrafos, llaveros, toma
todo, jarros con el logo Tu Pan Ideal, en cada camparfa descrita se sorteara o

mediante la realizacion de concursos se regalara este tipo de promocionales.
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3.6.1. PUBLICIDAD

El tipo de publicidad masiva no aplica para este negocio pues se tendria que
incurrir en grandes costos, y el negocio no tendria la capacidad de mantener
campafas en este tipo de medios, es por esto que se optara por otro tipo de

publicidad.

Se promocionara variedad de tipos de pasteles y todo lo que el negocio
produzca a través de redes sociales como “Facebook y Twitter”, que son
paginas muy visitadas por personas de toda edad y sobre todo por gente joven,
con el objetivo que la gente comente sobre el producto, generando un

marketing rumor.

Se utilizaran gigantografias en los diferentes conjuntos habitacionales ubicados
en el sector Sur del Distrito Metropolitano de Quito como Cuidad Jardin,
Palermo, Mutualista Pichincha, Quitumbe y Chillogallo, a la entrada del
Megamaxi (dentro del Quicentro Sur), a la entrada del Supermercado Santa

Maria y en espacios deportivos (parque las Cuadras).

En todos los eventos a organizarse, se entregard volantes y tarjetas con el
nombre y nimero para que se puedan hacer pedidos via telefénica, ademas en
los promocionales (boligrafos, llaveros y toma todo) iran impresos los nimero y

direccion email para que los clientes puedan contactarse.

3.6.2. RELACIONES PUBLICAS

e Linea Telefénica directa: Para el registro de nuevos clientes, pedidos a
domicilio, recepcién de sugerencias y quejas, informacién en general

gue desee el cliente.

e Eventos: Se realizaran campafias dentro de los conjuntos
habitacionales del sector, ofreciendo bocaditos de los productos a

promocionar en esta campana.
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3.6.3. PROMOCIONES EN VENTAS

Para incentivar la compra del producto se aplicaran varias promociones, en
lugares de expendio del producto. Se ubicaran stands en fechas determinadas,
en los que se brindaran varios de nuestros productos y para impulsar el nuevo
producto PAN BLANCO CORTADO Y PAN 8 CEREALES CORTADO se lo
brindara con jaleas, mermeladas y patés.

Dentro del negocio, por la compra de 10 panes se le dara uno gratis y por la
compra de mas de ocho déblares se le regalara cupones para sorteos de
bicicletas u 6rdenes de compra.

3.7. DISTRIBUCION

Para la distribucion se utilizard un camién NHR 750 Isuzu, pues cumple con las
necesidades de carga, este camién permite ingresar las gavetas que seran
utilizadas para el pan cortado de molde y permite que lleguen a su destino en
Optimas condiciones, para que el producto llegue en 6ptimas condiciones, el
camibn tendra el sistema de frio con regulacion de temperatura de acuerdo al

ambiente en el que se encuentre.

Se tomara diferentes rutas en los distintos dias de la semana segun las
necesidades del cliente se visitara las rutas dos veces por semana segun se
planifique y las necesidades del cliente. Las funciones de los canales de

distribucion seran las siguientes:

almacenar el
producto sobrante
para llevar un

Contactar alos
clientes y encargados
de despacho en caso
de inconveniente con
transporte, entrega o

producto

Transportar los
productos desde la
fabrica hasta donde

Surtir el producto a
los clientes en
horarios y cantidades
requeridos por los
mismos

inventario (el

se encuentran las
tiendas y
autoservicios

producto es perecible
se debe procurar no
tener inventario)

Figura 18: Esquema de las funciones de los canales de distribucion
Adaptado de: TINI 2011-25
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PRODUCTOR- DETALLISTA- CONSUMIDOR: Este sistema de distribucion se
lo aplica en los casos de distribucion en tiendas y autoservicios, en donde
actuan intermediarios adquiriendo el producto, posteriormente llega al

consumidor final

PRODUCTOR - DISTRIBUIDOR: Este sistema se lo aplica dentro del negocio,
donde no existe ningun tipo de intermediario, la venta es directa al consumidor

final.

La empresa ha elegido utilizar estos dos tipos de canales de distribucion para
que los clientes tengan facilidad de compra y la marca sea reconocida

rapidamente.
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CAPITULO IV
4. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

En el presente capitulo se analizara el plan de operaciones que se aplicara al
plan de negocios para alcanzar los objetivos planteados, se explica todo el ciclo
de vida por el cual atravesard el producto, todas estas etapas desde la
recepcion de materia prima, produccion y comercializacion. Se presentara las
instalaciones donde funcionara el negocio y el area de elaboracion del producto
con los equipos y herramientas necesarias, ademas todos los aspectos
regulatorios legales y los diferentes requisitos para conformar el negocio como

tal.
4.1. ESTRATEGIA DE OPERACIONES

La principal estrategia de operaciones se basara en estandares de calidad y
tiempos de entrega, que permitan alcanzar los objetivos planteados. La
competencia de los productos se la realizara a través del precio, calidad y

variedad llegando a nichos de mercado desabastecidos e insatisfechos.

La contratacién de los empleados se la realizara a través de entrevistas por
competencias, tomando en cuenta personal calificado y con experiencia, no

habr& ningun tipo de discriminacion por raza, género o discapacidad.

La empresa utilizard& maquinaria, transporte y personal propio, no tendra
outsorcing de ningun tipo, para la eleccion de proveedores tanto de materia
prima como de maquinaria, esto se lo realizara mediante proformas, tomando

en cuenta precio y calidad.
4.2. CICLO DE OPERACIONES
El proceso de produccion se realizara por etapas descritas a continuacion:

e Recepcion de la materia prima: Los proveedores seleccionados
llevaran el producto directamente a las instalaciones del negocio. La
harina tendra diferentes proveedores pues un tipo de harina se utilizara

para la panificacion y otro tipo para la pasteleria, la manteca se
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comprara en bloques, sal y azUcar en quintales, y el resto de materia
prima necesaria para la operacion se adquiriria de acuerdo a las
presentaciones que nos ofrezcan los proveedores, 0 segun la necesidad

de la empresa.

Proceso de seleccion y control de calidad: Todo tipo de control de
calidad de materia prima se lo realizara& mediante pruebas técnicas,

elaborando ya un producto terminado.

Pesaje: Una vez que la materia prima haya pasado las pruebas
técnicas, se procede a pesar cada ingrediente para la elaboracion del

producto.

Amasado: Luego de haber pesado correctamente los ingredientes
segun una receta estandar, se coloca los items en la amasadora

siguiendo el proceso de la receta estandar.

Cortado: El corte de la masa se lo realizara segun el tipo de pan que se
esté elaborando, y todo tipo de corte se lo realizara por peso. El pan
econdémico dividido en la cortadora, el pan cacho, enrollado y pan

cortado seran divididos manualmente.

Reposo: Es necesario que después de ser cortada la masa tenga un
reposo de acuerdo a lo establecido en la receta estdndar para proceder

en la formacién de los panes.

Formado: El formado se lo hara segun el tipo de pan que se requiera y
siguiendo la receta estandar de cada producto.

Leudado: EIl proceso de leudo tiene un tiempo determinado segun la
receta estandar, este es un importante punto puesto que se debe tener
la medida exacta de leudo para un correcto horneado. Si el pan leuda
demasiado se aplastara en el horno y si falta leudo el pan no tendra una

correcta forma ni tamano.
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Horneado: la temperatura del horno para un pan normal es de 145
grados centigrados y para el pan de molde es de 110 grados

centigrados (pan de molde se hornea con vapor).

Venta al publico: esta relacionada con la venta directa de los productos

dentro del establecimiento.

Enfriamiento: Es importante que todo tipo de producto que vaya tener
un proceso de empaque tenga la temperatura adecuada, de empacar un
producto caliente tendrd complicaciones con el tiempo de vida til.

Empacado: El proceso de empacado es uno de los mas dificiles a
realizar por el cuidado que se debe tener para evitar contaminaciones,
segun la entrevista realizada al experto Mateo Shuter técnico de
Moderna Alimentos, es clave que todas estas areas estén correctamente
divididas y distribuidas, el area de empacado debe estar lejos de las
anteriores totalmente desinfectada y a una temperatura exacta para que

el producto no sufra ningun tipo de contaminacion cruzada.

Etiquetado: Mediante una maquina etiquetadora se procedera a colocar

la fecha de elaboracién, fecha de caducidad y precio del producto.

Despacho: El camién entrara a la puerta de la bodega y se cargara el

pan en gavetas, para su posterior distribucion.
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Figura 19: Flujograma de procesos de produccion
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Pedido del producto

v

Verificar Stock
|

v

Despacho
|

v

Facturacion

Figura 20: Flujograma de procesos de ventas

4.3 REQUERIMIENTO DE EQUIPOS Y MAQUINARIA

De acuerdo a la demanda que tendra el producto, la empresa utilizara la

siguiente maquinaria:

e Balanzas: Se necesita dos tipos de balanza para tener exactitud en los
gramajes la balanza digital (peso en gramos) y la balanza mecéanica de

kilos para pesar grandes cantidades.

2 Balanza digital: 2 Balanza mecénica de Kilos:

e 1 Amasadora: Esta es una maquina que permite la mezcla de los
ingredientes a gran velocidad para lograr una masa consistente que

permita formar el producto.
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e 1 Cortadora: Esta maquina nos ayuda a dividir el pan en la cantidad

exacta para su reposo y formado.

[,
=)

e 50 Latas: Los panes deben ir correctamente distribuidos en las latas,
pues de esto depende un correcto horneado

e 1 Camara de Leudo y Horno: Este es un equipo que se lo puede

comprar por separado pero se optimiza dinero al comprarlo junto.
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Las oficinas, seran adaptadas de acorde a las necesidades del negocio, para lo

cual se contara con una oficina con una division, dos escritorios, equipos de

oficina'y 1 computadora. Detalle de muebles y equipos:

Tabla 6: Muebles y equipos de oficina

Cantidad | MUEBLES Y EQUIPOS

5 Sillas

2 Escritorios

1 Teléfono convencional

1 Laptop

1 Impresora

Tabla 7: Precio de maquinaria
Cantidad MAQUINARIA Unidad Precio

3 Balanza digital u $ 310,00
1 Batidora u $ 1.300,00
1 Amasadora u $ 1.500,00
1 Cortadora (divisora) u $ 750,00
1 Horno u $ 14.900,00
1 Cémara de leudo u $ 6.000,00
3 Etiquetdoras Marca S7M u $ 472,20
3 Selladoras Marca Acroprint u $ 155,00

Tomado de: Ver Anexo 6




Tabla 8: Precio de utensilios

UTENSILIOS RARA
Cantidad PRODUCCION Unidad Precio
3 Cortadores u $ 2.24
3 Espatulas u $ 6.40
35 Gavetas u $ 8.12
20 Boquillas u $ 0.98
35 Moldes u $ 6.11
3 Brochas u $ 1.20
3 Rodillos u $ 2.50
Tomado de: Ver Anexo 6
Tabla 9: Precio de utensilios para negocio
UTENSILIOS PARA
Cantidad NEGOCIO Unidad Precio
1 Panera U $ 750.00
1 Frigorifico U $ 2,100.00
2 Vitrina U $ 750.00
3 Estanterias U $ 150.00
Tomado de: Ecua hornos. Ver anexo 6
Tabla 10: Precio muebles y equipos de oficina
Cantidad | MUEBLES Y EQUIPOS Unidad Precio
3 Sillas U $ 22.50
1 Escritorios U $ 145.00
1 teléfono (yealink) U $ 75.00
1 Laptop U $ 391.10
1 Impresora U $ 210

Adaptado de: Representaciones GYG. Ver anexo 6

4.4. INSTALACIONES Y MEJORAS

Para que la produccion sea optima se haran las siguientes instalaciones:
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e Eléctricas: Se haran las respectivas conexiones y cambios de voltaje
para que las maquinas tengan un correcto funcionamiento, ademas que
se cuente con la iluminacion adecuada para la produccién y conectar

toda la maquinaria que opera con luz eléctrica.

e Instalaciones Sanitarias: La higiene que se maneje es determinante para
la inocuidad de los productos que se van elaborar, por lo deben estar

correctamente instaladas y colocadas.

e Internet y teléfonos: Son recursos necesarios para poder realizar
contactos, establecer negociaciones tanto con proveedores como con

clientes.

e Se tendrd dos bodegas una para materia prima y otra para producto
terminado, estas deben ser inocuas y con las normas de BPM para que

se mantengan en éptimas condiciones los productos.

e Los pisos deberan ser antideslizantes y con desagties y trampa de grasa
para su facil limpieza, los parqueaderos deben ser de facil acceso (se
contara con dos parqueaderos)

4.5. LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE ESPACIO
FISICO

45.1 Local

Para el presente proyecto se arrendara un local comercial ubicado en la calle
Francisco Becerra y S-38 Av. Martha Bucaran, en la Ciudadela Ibarra. Se ha
considerado estratégica esta localizacion porque la poblacion a la cual nos
dirigimos se encuentra cerca, los proveedores dejarian en las bodegas del

negocio ubicadas en el misma parte geogréfica.

El local incluido planta de produccion, mide 200 metros cuadrados y esta
distribuido de la siguiente manera: parte frontal produccion y venta, parte

posterior bodega y garaje.
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Figura 21: Plano del local

4.6. CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE INVENTARIOS

Se implementara de un modelo de produccion en linea, en donde los
elementos que componen un proceso productivo estan ordenados segun una
secuencia logica de operaciones sucesivas que el proceso de transformacion lo

requiere. (Drucker, P, Bienes y Servicios estratégicos BSE; 2010)

Es claro que segun la definicién de inventario, este tiene una relacion directa
con tiempo, el pan depende de una ciclicidad de produccion, es por eso que la

rotaciéon de inventarios sera corta.

Debido a que el pan es un producto que tiene un corto ciclo de vida, es muy
arriesgado mantener niveles de inventario altos, por lo que se decide tener un
minimo de inventario que permita satisfacer la demanda. Se estima que el

producto maximo puede permanecer en inventario cinco dias.
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Se aplicard el método contable FIFO (FIRTS IN, FIRTS OFF) para determinar
los costos de inventario, método que determina que el primer producto

realizado es el que saldra a la venta.
4.7 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

Los requisitos legales (www.sri.gov.ec) para el funcionamiento de una

panaderia son los siguientes:
e Registro Unico de Contribuyentes
e Permiso de Funcionamiento
e Permiso Sanitario
e Inspeccion y Certificacion de Establecimientos

e Patente Municipal

e Registro de Funcionamiento
e Numero Patronal

e Normas de control sanitario de establecimientos que preparan

alimentos

La descripcion de cada requisito Ver Anexo 5
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CAPITULO V
5. EQUIPO GERENCIAL

En el presente capitulo se explicara la estructura organizacional del negocio asi
como también las caracteristicas, competencias y responsabilidades del
personal de apoyo dentro de la institucién. Se dar4 a conocer ademas las
politicas de empleo beneficios que obtendran tanto los empleados como los

empleadores.
5.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional dentro de una compafia es un factor clave que
determina el éxito de la misma, debido a que permite dividir y coordinar las
actividades de la empresa y ademas establece la relacién entre empleados y
gerentes. Una estructura muy formal puede hacer que los empleados de la
base no lleguen a los gerentes, mientras que una estructura muy informal
puede provocar el exceso de confianza de los empleados para los gerentes y

directivos, disminuyendo asi cumplir con las obligaciones que se les asigna.

Con todas estas definiciones se ha decidido que la compafiia tenga una
estructura organizacional horizontal con el fin de que las relaciones entre
empleados y gerentes sea buena, exista buena comunicacién entre todas las
areas de la compaiiia con la finalidad de alcanzar los objetivos planteados. Con
esta estructura se busca ademas evitar cualquier tipo de burocracia, dado el

tamafio de la compafiia.

La estructura a aplicarse sera la siguiente:

Personal de empaque
v etiquetado de

productos
Gerente General vy
Administracion

Figura 22: Estructura organizacional
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5.2. PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES

Gerente General: Persona que estara a cargo de la empresa de cada uno de
sus departamentos, direccionara tanto a los empleados como a las

herramientas de la empresa para llegar al éxito deseado.

Inicialmente el gerente hard y realizara las funciones de un administrador,

como.

e Mantener una buena relacion con proveedores para negociaciones y

coordinar los pagos de sus facturas.
e Verificar saldos de cuentas bancarias

e Mantener los suministros necesarios en cada una de las areas para un

buen desempefio de los empleados.
e Participar y estar al tanto de la elaboracién de los informes contables
e Revisar y ratificar el pago puntual de la ndmina.
e Verificar inventario de inmuebles

e Contratar los seguros de las instalaciones asi como también de equipos,

maquinarias y servicios.
e Colaborar con los departamentos

El gerente sera quien tenga la Gltima palabra de decision para cualquier tipo

de negociacion, donde se vean involucrados sus intereses.



Tabla 11: Perfil del Gerente General

EDAD: 28-35 afios
esTupios: | Ul e erer vl con especizactn
GENERO: Masculino/Femenino
EXPERIENCIA: Minima 3 afios
COMPETENCIAS: Moativacion al dirigir

Capacidad de analisis y sintesis

Capacidad de escuchar y comunicacién

Liderazgo

Tolerancia

Perseverancia y constancia

Integridad moral y ética

DEPARTAMENTO COMERCIAL Y MARKETING
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Este departamento estara conformado por tres personas, quienes estaran

encargadas de comunicarse con proveedores, establecer relaciones con

posibles clientes y atencién a clientes, intentando posicionar la marca en la

mente de los mismos.

El trabajo que desemperie este departamento es fundamental para el negocio,

ya que de este dependerd el nivel de impacto que se tenga en el

posicionamiento de marca.

Tabla 12: Perfil de vendedor

EDAD: 24-35 afos
ESTUDIOS: Estudio basico (Bachillerato)
GENERO: Masculino/Femenino
EXPERIENCIA: Minima 2 afios
COMPETENCIAS: Capacidad de desar_rollar planes de
negocio
Trabajo en equipo
Proactivo
Facilidad de Palabra
Dinamico
Emprendedor

Negociador
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Tabla 13: Jefe marketing

EDAD: 24-35 afios
ESTUDIOS: Estudio basico (Bachillerato)
GENERO: Masculino/Femenino
EXPERIENCIA: Minima 2 afios
COMPETENCIAS: Capacidad de creacion rapida
Organizado
Lider/ analista
Facilidad de palabra

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION Y CONTROL DE CALIDAD

Este departamento serd encargado de garantizar todo el proceso productivo
para llegar a un producto de calidad y que satisfaga al cliente en su totalidad,
aplicando los estandares exigidos por el Ministerio de Salud, asi como también
debera utilizar las mejores herramientas, materia prima y una correcta
manipulacion de los alimentos, tomando en cuenta que el producto debera

brindar garantia a los consumidores.

Tabla 14: Perfil del asistente operativo

EDAD: 20-35 afios
ESTUDIOS: Bachiller
GENERO: Masculino/Femenino
EXPERIENCIA: Minima 1 afio

COMPETENCIAS: | Habilidad con las herramientas de trabajo

Proactivo

Creativo
Agilidad

5.3 COMPENSACION A ADMINISTRADORES Y PROPIETARIOS

El sueldo propuesto a continuacion corresponde al primer afio de operacion de

la empresa para el gerente general, donde se encuentran estipulados los
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beneficios sociales (décimo tercero, décimo cuarto, fondos de reserva, aporte

al IESS y pago de horas extras).

Tabla 15: Compensacion a administradores y propietarios

G 11.15% DECIMO DECIMO COSTO
PUESTO A APORTES TERCER CUARTO TOTAL 2012
PATRONALES SUELDO SUELDO MENSUAL
Gerente general | $ 1,250.00 S 111.50 S 83.33 $292.00 S 1,486.83 $17,841.96

5.4. POLITICAS DE EMPLEO Y BENEFICIO

Las politicas a establecerse seran determinadas para que el personal se sienta

satisfecho del trabajo que realiza, dentro del mejor ambiente que se pueda

brindar.

Como politicas dentro de la empresa se determinaron los siguientes puntos:

e Tanto personal administrativo, como operativo debera estar entre 20 y

40 afnos, hombre o mujer, que minimo cuente con estudios secundarios.

e Dentro de las caracteristicas de personalidad, el personal seleccionado

debera ser

carismatico,

tolerante, educado,

respetuoso, honesto,

trabajador, puntual, que trabaje bajo presion, y en general personal con

valores éticos y morales

e Todo personal deberé regirse al manual de comportamiento:

MANUAL DE COMPORTAMIENTO PARA LOS EMPLEADOS

Tener la predisposicion de trabajar en equipo, para lograr un excelente

ambiente de trabajo, tratar a los demas con respeto.

Aplicar los més altos estandares de excelencia al seleccionar la materia

prima

Trabajar con dinamismo, rapidez y entusiasmo para que los clientes se

encuentren satisfechos

Contribuir al desarrollo de la comunidad y cuidado del medio que les

rodea
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POLITICA SALARIAL

Se realizara una valoracion de los cargos segun desempefio de los
colaboradores y del puesto que aplican para segun esta determinacion definir
el salario de los mismos. Se realizara un ordenamiento de los puestos en el
que defina la estructura salarial midiendo el aporte que este tenga para el

correcto funcionamiento de la empresa.

Para la valoracion mencionada se tomara en cuenta los siguientes factores:
e Complejidad del cargo
¢ Nivel de responsabilidad
¢ Riegos del cargo

¢ Nivel de educacion y experiencia

CAPACIDAD DEL PERSONAL

Se realizard una valoracién del personal basandose al perfil que manejen

para asi poder aplicar una administracién de salarios minimos.

Para la valoracion se determinara la importancia de cargo asi como su

aporte al correcto funcionamiento de la empresa.
Para la valoracién mencionada se tomara en cuenta los siguientes factores:
e Complejidad del cargo
¢ Nivel de responsabilidad
¢ Riegos del cargo

¢ Nivel de educacion y experiencia
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CAPACITACION DEL PERSONAL

Capacitacién de induccion: Se establecerdn capacitaciones para la
incorporacion de personal, para dictaminar un correcto uso de maquinaria y de
los equipos que sean de la empresa asi como también convivencias para

relacionarse con todo el personal de la empresa.

Capacitaciéon Operacional: Se daran cursos periodicos para mantener al
personal capacitado dentro de cada una de las areas. Segun donde se
encuentren desempefiando sus funciones se daran cursos de manipulacion
alimentaria, nuevos productos y tendencias, control de calidad, sanitizacion y

desinfeccidn de las diferentes areas de trabajo, entre otros.



CAPITULO VI

6. CRONOGRAMA GENERAL
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Este capitulo esta destinado a establecer las actividades y tiempos

necesarios para poner en marcha el negocio asi como también analizara los

riesgos e imprevistos que puedan surgir.

6.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN MARCHA

A continuacion las actividades a realizarse y los responsables de cada una:

Tabla 16: Actividades necesarias para poner el negocio en marcha

Responsable

# Tarea
Administrativo Operativo
1 Idea principal de negocio andlisis del mercado Gerente
2 Constitucion y Legislacion de la compariia Gerente
3 Obtencién de permisos para funcionamiento Gerente
4 Compra de equipos y maquinaria Gerente
5 Compra de muebles y enseres Gerente
6 Compra de suministros de oficina Gerente
7 Adecuacion de instalaciones Gerente(supervisa) Personal operativo
8 Contacto y gestién con proveedores Gerente (Aprueba) Personal ventas
Campafa de publicidad y promocién (buscar
9 clientes) Gerente Personal de Marketing
Funcionamiento regular del negocio ( recepcion de
10 pedidos procesos, despachos) Gerente Personal de ventas

6.2. DIAGRAMA DE GANTT

Se define diagrama de Gantt como una herramienta grafica que permite

identificar cada actividad que se esta destinando a cada recurso y a la

duracion de esa utilizacion, de tal manera que se puedan determinar con

claridad los espacios ociosos y que el administrador esté claro del como se

estan manejando los recursos que tiene a su cargo. Ver Anexo 1.
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6.3 RIESGOS E IMPREVISTOS DE LAS ACTIVIDADES

Se piensa que se encontrara algun tipo de problema o imprevisto en las
siguientes actividades:

e INVESTIGACION DE MERCADOS

La informacion que se logra a través del estudio realizado por la investigacion
de mercados, ayudara a tomar decisiones estratégicas que permitan satisfacer

las exigencias de los clientes con respecto a las tendencias que estos tienen.

La investigacion de mercados pierde su validez a través del tiempo por lo que
es necesario estar cociente que estos estudios deben ser realizados
paulatinamente para asi tener siempre informacion actualizada, que nos ayude

a entender las tendencias cambiantes.

La investigacion de mercado es un proceso que asegura una planificacion

utilizando el trabajo en equipo.
PLAN DE CONTINGENCIA:

Se realizardn investigaciones de mercado periodicamente, para obtener
informacion actualizada, asi mantener la fidelidad y la satisfaccion del cliente

en la compra de los productos.
e OBTENCION DE PERMISOS PARA EL FUNCIONAMIENTO

Todos los tramites como permisos para que el negocio pueda ser puesto en
marcha pueden tardar mas de lo que se planea y asi retrasar nuestro
cronograma, es un factor el cual no debe descuidarse y empezarlo apenas el

negocio empiece a tomar forma.

PLAN DE CONTINGENCIA: Los permisos de funcionamiento se tramitaran con
el tiempo necesario para mantener todos los documentos en reglas y en la
apertura del local no se suscite inconvenientes, de ser necesario se pedira

asesoria legal con un abogado.



83

e ADECUACION DE LAS INSTALACIONES

Todas las instalaciones de maquinarias, especialmente aquellas que requieren
conexiones trifasicas, se las debe hacer con el tiempo necesario para una
correcta instalacion. Por esta razon se debe cumplir todas las normas de
seguridad y garantizar que no existiran fallos en las instalaciones, asi se podra

evitar accidentes.

PLAN DE CONTINGENCIA: Para la adecuacion del local se exigira un
personal capacitado con experiencia, para asegurar las conexiones,
especialmente aquellas que podrian causar accidentes como las conexiones de

gas, diesel, y conexiones de luz.
e CONTACTO Y NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES

Se debe mantener buenas relaciones con los proveedores para alcanzar
exitosas negociaciones, tomando en cuenta los pagos como la requisicion de
insumos, para que las dos partes siempre se vean favorecidas. Buscar el
proveedor que llene las expectativas tanto en calidad como en precio y tiempo
de entrega es un proceso el cual puede tomar tiempo pero es necesario
realizar bien este proceso para obtener buenos resultados y que cumplan con

las expectativas.

PLAN DE CONTINGENCIA: Se cumplirhd puntualmente con los pagos, para
qgue el proveedor no tenga problemas en el despacho de los pedidos y de esta
manera llevar una cordial relacién que asegure un buen trabajo en conjunto con

los proveedores.
e PRIMER PROCESO OPERATIVO

Para tener el producto terminado, este debe pasar por varios procesos, para
llegar al consumidor. Los dafios en las maquinas pueden afectar seriamente al
proceso productivo retrasando la rapida obtencion de los productos finales. Por
esta razon la maquinaria debe tener el mantenimiento correspondiente de
acuerdo al uso o a lo que sugiere el fabricante, de esta manera podemos evitar

contratiempos en la produccién.
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PLAN DE CONTINGENCIA: Se realizardn revisiones periodicas a todas las
maquinas para no tener inconvenientes en los procesos productivos, con

personal capacitado y con una vasta experiencia.
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CAPITULO VII
7. RIEGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS
7.1. SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

El negocio funcionara en el Sur de Quito, siendo su cobertura La Ecuatoriana,
Quitumbe, Turubamba y Guamani, estas parroquias han sido escogidas de
acuerdo al segmento al cual se quiere dirigir ademés de que por el lugar donde
geograficamente se encuentra se disminuiria los costos de transporte en la

distribucion, por la cercania del negocio hasta estos sectores.

El tamafio de mercado objetivo ha sido calculado en base al estudio de
mercado realizado, donde confirma que existe una aceptacion a la apertura de

un nuevo local y de un nuevo producto.

Para trabajar en el area de operaciones durante los tres primeros afos se
consideran necesarias dos personas, aumentando una persona mas en el

cuarto afio debido al incremento en ventas y ampliacién de mercado.

La proyeccion en ventas se realiz6 tomando en cuenta la demanda esperada,
el retorno esperado en publicidad y la capacidad de la planta. Los valores
fueron calculados en dolares americanos (USD), considerando una inflacion

anual del 5%. (Banco Central del Ecuador)

El estudio financiero se lo proyectara a cinco afios evaluando tres escenarios:

Optimista, normal y pesimista.

El Financiero de la Inversion inicial serd a 5 afios con tasa de interés anual del

9.33% (CFN- Corporacion Financiera Nacional)

Los precios de venta del producto seran fijados en base al costo mas margen

tomando en cuenta los precios de la competencia.

El calculo de la depreciacion sera en linea recta y el valor residual se establece

de acuerdo a los precios del mercado.
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7.2. RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

Es necesaria la creacion de un plan de contingencia puesto que la empresa
podria enfrentarse a varios tipos de riesgo, el cual permitird que la empresa
continle con sus operaciones, aun cuando alguna de estas resulte afectada

por inconvenientes internos o externos.

Los posibles riesgos a encontrar se los detalla a continuacion:

e FALTA DE COMPROMISO EN LA ENTREGA DE MATERIA PRIMA
POR PARTE DEL PROVEEDOR.

El proveedor podra incumplir con fechas, horas, cantidad establecidas para la
entrega de la materia prima, generando un retraso en el proceso productivo y
por consecuencia generando un retraso en el tiempo de entrega de los
productos terminados, lo que ocasionara que el cliente pierda confianza en la

empresa dando parte al ingreso de la competencia.
e AMENAZA DE NUEVAS EMPRESAS ENTRANTES

El negocio, se muestra como atractivo para su ingreso en el mercado por todo
lo que genera asi tenemos la utilidad neta, la inversibn no es muy costosa,
existe suficiente mano de obra, los equipos y maquinaria son faciles de

adquirir. Por estas razones existe mucha amenaza de competidores.
e FALTA DE TRABAJO EN EQUIPO

Podria generarse un ambiente laboral complicado donde exista poco
compafierismo y cada empleado busque una manera individualista de hacer su
trabajo, convirtiéndose en una empresa poco atractiva para trabajar,
reduciendo el nivel de productividad y asi incrementar el nivel de rotacién de

personal.
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e INCREMENTO DE LA INFLACION

Es claro que esta es una medida que afecta potencialmente a cualquier
negocio, por las decisiones tomadas por el gobierno de turno o la escasez de
algunos productos, podria generar un aumento en esta variable lo que
generaria un incremento en los precios y el volumen de ventas podria verse

afectado.
7.3 PLAN DE CONTINGENCIA

e FALTA DE COMPROMISO EN LA ENTREGA DE LOS PRODUCTOS
POR PARTE DEL PROVEEDOR

Se trabajard con un stock en materia prima, para evitar parar el proceso
productivo asi no tener inconvenientes con la entrega de producto a los
clientes, Tu Pan Ideal no dependera de un Unico proveedor en ninguno de sus
insumos, contara minimo de tres proveedores incluso para la comparaciéon de

precios y calidad.
e AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES

Para contrarrestar, a posibles nuevos competidores Tu Pan Ideal implementara
servicios adicionales como heladeria y cafeteria, también el servicio a domicilio,
dando realce al establecimiento y produciendo nuevos items en el mercado
actual de este sector y de esta manera llegar a un posicionamiento en la mente

de los consumidores.
e FALTA DE TRABAJO EN EQUIPO

Se realizaran, varias actividades buscando integrar al equipo de trabajo, tales
como charlas de motivacion, festejo de cumpleafios y varios protocolos a llevar

segun lo establecido en el plan de actividades.

Ademas de esto como se plante6 en la estructura organizacional habra
apertura los suficiente para que la relacion empleador empleado tenga buenas

relaciones y generar confianza en un sistema amigable de trabajo.
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e INCREMENTO EN LA INFLACION

Con un incremento en los precios de los productos en el mercado, la empresa
se esforzara por mantener la calidad del producto y en lo posible se realizara
promociones con los productos con el fin de que el consumidor no se vea

totalmente afectado.
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CAPITULO VIII
8. ESTUDIO FINANCIERO

En el presente estudio financiero se describe los estados financieros basicos
que se usan para informar sobre las actividades corporativas, enfocandose
principalmente en el flujo de efectivo. Los datos y conclusiones que se
obtendran del presente estudio permitirdn tomar correctas decisiones en la

empresa.

El principal objetivo del estudio financiero es evaluar la rentabilidad del
proyecto a lo largo de un tiempo, planteando los distintos escenarios,
identificando las diferentes metodologias y los distintos procedimientos de
calculo de los costos e inversiones que se consideraran en el presente plan de

negocios.
8.1. INVERSION INICIAL

Una inversion es el aporte de un recurso con fines productivos o de

reproduccion de capital con animo de ganancia (Zapata, 2002)

El plan de inversiones esta conformado por los bienes y servicios que se deben

tomar en cuenta para iniciar las operaciones e implementar el proyecto.

Para el presente proyecto se considera necesaria una inversion total de USD
57.671

8.1.1. INVERSION FIJA

Los activos fijos se denominan como “activos que producen utilidades”, debido
a que generalmente son estos los que dan base a la capacidad de le empresa

para generar utilidades (Zapata, 2002)

Estos activos son los bienes adquiridos para que la empresa logre cumplir con
sus operaciones, tales como: maquinaria, equipos, muebles y enseres,

vehiculos y otros.
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Para el presente proyecto se considera necesaria una inversion fija $ 43.829
Anexo 7

8.1.2. INVERSION DIFERIDA

E aquella que no entra en el proceso productivo pero es necesaria para cubrir
los costos y gastos requeridos. Son gastos capitalizables que beneficiardn a

periodos futuros relativamente largos. (Zapata, 2002)

Para el calculo de esta inversion en el presente proyecto se ha incluido: gastos
de constitucién, organizacion y documentos necesarios para iniciar las

actividades, estudios de inversion, otros.
La inversion directa del proyecto sera de $5.015 Anexo 7

Tabla 17: Resumen inversion

INVERSION INICIAL

Activo Fijo S 43.829
Activo Intangible | $ 5.015
Capital de Trabajo | $ 6.648

TOTAL S 55.492

Adaptado de: Anexo 7

8.2 FUENTES DE INGRESOS Y EGRESOS
8.2.1. INGRESOS

La empresa en el ejercicio de su actividad presta servicios y ofrece bienes. A
cambio de ellos, percibe dinero o nacen derechos de cobro a su favor, que se

haran efectivos en las fechas estipuladas. (Zapata, 2002)

Tu Pan Ideal comercializard& sus productos a los segmentos:
1) Personas de estrato econdmico medio bajo- bajo, quienes habitan en los
sectores sur de Quito (desde el Registro Civil de Turubamba hasta los altimos

barrios del Distrito Metropolitano del Sur de Quito, como Santo Tomas | y Il,
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Paquisha, La Bretafia, Guamani, La Ecuatoriana, Ciudadela Ibarra, San Martin,

Lucha de los Pobres, El Transito de Chillogallo)

2) Tiendas y autoservicios donde ofrezcan esta linea de productos de

panaderia, y se encuentren dentro de las rutas a establecerse.

Acorde con el estudio de mercado realizado se considera que el 100% de las
persona tiene un consumo efectivo de pan normal, y del sondeo realizado un
86% tiene un consumo efectivo en el consumo del pan cortado, como fuentes

principales de ingresos.

Como fuente de ingresos secundarios se considera un 6% de hogares con
consumo potencial y se proyecta llegar por lo menos a una tienda o

autoservicio adicional cada ano.

La proyeccion de ingreso de ventas, correspondientes a cada escenario se lo

puede ver en el Anexo 8
8.3 COSTOS FIJOS Y VARIABLES
8.3.1 COSTOS FIJOS

Los costos fijos son aquellos que no dependen de la cantidad de la produccion

entre ellos para el proyecto se defini6 como la mano de obra directa
Ver Anexo 9
Para el presente proyecto se detallan los costos fijos asi:

Tabla 18: Costos fijos

COSTOS FIJOS

Ao 1 2 3 4 5
Gastos Servicios Basicos 1.620 1.620 1.620 1.620 1.620
Gastos Sueldos y salarios 23.039 25.457 27.083 29.424 33.198
Depreciaciones 5.852 5.852 5.852 5.253 5.253
Amortizaciones 1.003 1.003 1.003 1.003 1.003
Arriendos 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400
Marketing 3.600 3.000 3.000 3.000 3.000
Reposicion de herramientas 793 793 793 793 793

40.125 41.751

Tomado de: Anexo 9
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8.3.1.1 GASTO FIJO

Se define como gasto todo egreso que ayuda a la operacion o gestion del
negocio tales como arriendos, publicidad, pago de servicios basicos, pago de

salarios personal administrativo (Ver Anexo 9)
8.3.2 COSTOS VARIABLES

Los costos variables son aquellos que dependen de la produccién, estan
conformados por materia prima, y utensilios requeridos para la produccion. Ver
Anexo 10

Los costos variables del proyecto son:

Tabla 19: Costos variables

COSTOS VARIABLE
Ano 1 2 3 4 5
Moncaybas 125 132 140 148 157
8 Cereales 1.731 1.834 1.944 2.060 2.183
Molde Blanco 1.326 1.405 1.489 1.578 1.672
Galletas 29 31 32 34 36
Melvas 76 81 86 91 96
Empanadas 203 215 228 241 256
Cachos y Enrollados 3.791 4.017 4.257 4511 4.781
Econémico 3.491 3.700 3.921 4.155 4.403
Empanadas T1 175 185 196 208 220
Suspiros 214 227 241 255 270
Ponque de Chocolate 3.713 3.935 4170 4.419 4.682
Ponque de Vainilla 1.851 1.961 2.079 2.203 2.334
Cake de Naranja 8.093 8.576 9.088 9.631 10.206
Pan de Leche 200 212 225 238 252
Pan de Canela 180 191 202 214 227
Bizcocho Dulce 1.325 1.405 1.488 1.577 1671
Bizcocho Sal 687 728 771 817 866
Movilizacién 1.440 1.440 1.440 1.440 1.440
MOD 22.492 24.851 25.833 26.854 27.915

Tomado de: Anexo 10
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8.4. MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

El margen bruto es el resultado obtenido de restar de las ventas el costo de las
mercaderias vendidas. El resultado tendra una vinculacién con el precio de

venta que se fije y el costo de la adquisicion de la mercaderia.

Corresponde a los ingresos del negocio menos el costo de ventas

correspondientes a dichos ingresos (Zapata, 2002)

De acuerdo a la proyeccién en ventas y a los costos estimados, el margen

bruto y operativo proyectado es el siguiente.
Para un escenario normal los margenes proyectados son los siguientes:

Tabla 20: Margen bruto y operativo

Afo 1 2 3 4 5
Margen Bruto ‘ 50,84% 50,00% 50,50% 50,99% 51,47%

Variaciones en Margen Bruto

Margen Operativo 13,60% 14,76% 15,86% 15,44%

Variaciones en Margen Operativo 4,75% 4,05% 4,17% 8,68%

Margen Neto 7,69% 8,72% 9,67% 9,64%

Variaciones en Margen Neto 6,66% 20,09% 17,57% 5,55%
Tomado de: Anexo 11

8.5. ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO

El estado de resultado se lo define como un informe contable que muestra de
manera ordenada, las cuentas de rentas, costos y gastos. Se elabora con el fin
de medir resultados y la situacién econémica durante un periodo determinado.
(Zapara, 2002).

Segun el estado de resultados para el presente proyecto muestra que existe un
equilibrio en las cuentas contables lo que permitira que la empresa surja, segin

la proyeccion realizada. Ver Anexo 11
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8.6 BALANCE GENERAL ACTUAL Y PROYECTADO

El balance general se define como el estado financiero de una empresa en
determinado tiempo para poder reflejar dicho estado, el balance muestra en
forma contable los activos, pasivos y la diferencia de cada uno de ello. Por lo
tanto, el Balance General es una fotografia que retracta la situacion contable de

la empresa.

Segun el balance general presentado Tu Pan Ideal muestra en sus tres
escenarios, normal, optimista y pesimista, que tiene mas activos que pasivos y
ademas que siempre genera utilidad por lo que se lo ve como una empresa

saludable. Ver Anexo 12

8.7 FLUJO DE EFECTIVO ANUAL Y PROYECTADO

El flujo de efectivo es un informe que presenta en forma concreta y clasificada,
por actividades de operacion, inversion y financiamiento, los diversos
conceptos de entrada y salida de recursos monetarios efectuados durante un
periodo (Zapata, 2002)

El flujo de efectivo operativo no es igual a la utilidad neta, debido a que la
depreciacion y el interés pagado se restan cuando se calcula la utilidad neta.
La depreciacion no es un gasto en efectivo y el interés pagado es un gasto de
financiamiento no un gasto de operacion, por lo que estos se restan al calcular

el flujo de efectivo operativo. Ver Anexo 13

Siguiendo el modelo CAPM el costo de oportunidad al cual fue sometido el

modelo fue:
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Tabla 21: Flujo de efectivo anual y proyectado

COSTO DE OPORTUNIDAD

Deuda
Patrimonio

Tomado de: Anexo 13

8.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar en
el momento en el cual las ventas cubrirdn exactamente los costos, expresados

en valores, porcentajes y/o unidades.

Este es un punto de referencia donde se determinara el punto a partir del cual
un incremento en los volumenes de venta generara utilidades, asi como
también un decremento generara pérdidas, se debe analizar algunos puntos

importantes como: costos fijos, costos variables y las ventas generadas.

El punto de equilibrio para Tu Pan Ideal debe lograr un volumen de 426000
unidades de masa, el costo de cada producto detallado, para poder cubrir los
costos de operacién, es decir en este punto la empresa no asume ni pérdida ni
ganancia, sobre esta cantidad existe utilidad y por debajo de esta existe
pérdida. Ver Anexo 14 El punto de equilibrio para el plan de negocios se

analizé en base a los productos ofertados al mercado:



Tabla 22: Punto de equilibrio

Tomado de: Anexo 14

120000

Punto de Equilibrio

Cantidad
Moncaybas 1.748
8 Cereales 3.496
Molde Blanco 3.496
Galletas 1.748
Melvas 1.748
Empanadas 3.496
Cachos y Enrollados 106.051
Econdmico 123.823
Empanadas T1 3.496
Suspiros 24.279
Ponque de Choncolate 56.561
Ponque de Vainilla 29.190
Cake de Naranja 50.904
Pan de Leche 1.748
Pan de Canela 3.496
Bizcocho Dulce 7.070
Bizcocho Sal 3.649
TOTAL 426.000

Punto de Equilibrio

e C0sto Total
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100000

80000 | gt

260000 -
o
40000
20000
0 T T T T T T T T T T T T 1
250.000 300.000 350.000 . 400.000 450.000 500.000 550.000
Mix de Cantidad

Figura 23: Punto de equilibrio

Tomado de: Anexo 14
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8.9. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Este analisis tiene como finalidad mostrar los efectos sobre La Tasa Interna de
Retorno (TIR) como se efectuaria una variacion o cambio en el valor de una o
mas de las variables de costo o de ingreso que inciden en el proyecto, y a la
vez mostrar la holgura que cuenta para la realizacion ante eventuales cambios

de tales variables en el Mercado.

Los principales factores que afectan al proyecto son precios, gastos, costos y
cantidad demandada, con los cuales se realizara el andlisis de sensibilidad del
flujo de caja tomando el escenario normal apalancado. Ver Anexo 15

Tabla 23: Anélisis de sensibilidad

Analisis de Sensibilidad

Pesimista Optimista
+/- 10% Precios 23.282,84 | 23.282,84
+/- 10% Gastos 8.556,97 8.556,97
+/- 10% Costos 11.687,84 11.687,84
+/- 10% Cantidad 16.774,01 16.774,01

Tomado de: Anexo 15

Analisis de Sensibilidad

M Pesimista W Optimista

T T T T il T T T T 1

25,00 20,00 15,00 10,00 5,00 0,00 5,00 10,00 15,00 20,00 25,00
Miles de Ddlares

Figura 24: Analisis de sensibilidad

Tomado de: Anexo 15
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En el presente proyecto las variables que mas afectan al negocio son la

cantidad y los precios.
8.10 INDICES FINANCIEROS
8.10.1 indices de liquidez

Se define como indices de liquidez a pagar las cuentas a corto plazo. Estas se
enfocan en los activos circulantes y los pasivos circulantes, los cuales tienen la

capacidad de cambiar rapidamente. Ver Anexo 16

e Razon corriente o circulante.- también llamada razén de capital de

trabajo

Razdn corriente o circulante = Activos circulantes / Pasivos circulantes

e Razdn rapida o prueba del &cido.- en este ratio se omite el inventario
debido a que es el activo circulante menos liquido por lo que el empleo
de efectivo para comprar inventario no afecta la razén corriente pero

reduce la razén rapida Ver Anexo 16

Razén Acida= (Activos corrientes- inventarios) / Pasivos Corrientes

Tabla 24: indices de liquidez

LIQUIDEZ 1 2 3 4 5
Razén Acida 6,06 6,25 6,65 6,83 13,32
Liquidez (AC/PC) 7,17 7,36 7,76 7,94 14,43

Tomado de: Anexo 16

La media de liquidez para Tu Pan Ideal se encuentra en 8.93 lo que indica una
salud financiera considerable, tomando en cuenta el sector donde se esta
operando. El tipo de negocio en el que se encuentra tiene una liquidez notable

por la forma de pago que los clientes utilizan.
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8.10.2 indices de Rentabilidad

e Rendimiento sobre la inversiéon (ROI): Mide las ganancias o pérdidas

obtenidas como el porcentaje del valor invertido. Ver Anexo 16
ROI = Rendimiento / Valor promedio invertido

e Rendimiento sobre los activos (ROA): Medida de utilidad por cada

doélar de activos. Ver Anexo 16
ROA = Utilidad neta / activos totales

e Rendimiento sobre el capital (ROE): Mide las ganancias de los

accionistas durante el periodo de un afio. Ver Anexo 16
ROE = Utilidad Neta / Capital contable total

Tabla 25: indices de rentabilidad

RENTABILIDAD 1 2 3 4 5

Razén Deuda / Patrimonio 29,32% 21,69% 14,73% 8,71% 3,79%

ROI 14,3% 15,3% 18,4% 21,6% 22,8%

ROA 23,4% 22,4% 23,5% 24,0% 22,3%

ROE 18,1% 16,2% 16,2% 16,0% 14,5%

Tomado de: Anexo 16

Los margenes de utilidad generados por la empresa muestran altos ratios de
rentabilidad, los cuales estan asociados con la industria. Dichos margenes son
alcanzados gracias a las condiciones del producto, los margenes iniciales

seran altos, permitiendo recuperar las inversiones asociadas a la investigacion.
8.10.3 indices de desempefio

e Rotacion de Inventarios.- Describe la forma eficiente en que una

empresa utiliza sus activos para generar ventas Ver Anexo 16

Rotacion de inventarios = Costo de Ventas / Inventario Promedio

Rotacion de Inventarios en Dias = 365 dias / Rotacion de inventarios
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¢ Rotacion de cuentas por cobrar Ver Anexo 16

Rotacion de CXC = Ventas / CXC

Rotacion de CXC en dias = 365 / Rotacion de CXC

Tabla 26: indices de desempefio

DESEMPENO 1 2 3 4 5

Rotacion de CxC 12,78 13,54 14,35 15,21 16,12

Tomado de: Anexo 16

Tomando en cuenta la definicion de Rotacion de inventario el proyecto
presenta una rotacién de 12 veces por afio lo cual indica que rota una vez al
mes por lo que se lo considera saludable para utilizar de manera eficiente

las cuentas por cobrar.
8.11. VALUACION
8.11.1 Retorno para el inversionista o Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es el retorno que el inversionista obtendra por invertir su dinero en la

compaifiia, el porcentaje de ganancia sobre el capital invertido.

Para su calculo es necesario utilizar la tasa de descuento segun el modelo
Costo Promedio Ponderado de Capital (CPPC)

8.11.1.1. Costo Promedio Ponderado de Capital (CPPC)

Es una ponderacién del costo de capital accionario y el costo de la deuda

(Ross, Westerfield, Jaffe Pag # 335). Se lo calcula de la siguiente manera:
CPPC =Rd (1-TC) D/V + Re E/V

Donde:

Rd = Costo de la deuda

Tc = Tasa impositiva (Tasa de impuestos)
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D= Total Pasivos (Deuda de la Empresa)

E = Total Patrimonio (Capital de la empresa)

V = Pasivos + Patrimonio

Re = Costo del Capital o Costo de oportunidad para el accionista

Para calcular el costo de capital o costo de oportunidad para el accionista se ha

utilizado el modelo de asignacién precios de equilibrio (CAPM)
8.11.1.2. Modelo de Asignacion de Precios de Equilibrio (CAPM)

Es un modelo alternativo sobre el riesgo y el rendimiento (Ross, Westerfield,
Jaffe Pag # 312). Se lo obtiene asi:

Re = Rf + Rp + B (Rm + Rf)

Donde:

Rf = Tasa Libre de riesgo

Rp = Riesgo Pais

Rm = Rendimiento de Mercado (Rentabilidad media del mercado)
Rm — Rf = Prima de Riesgo

B = Beta del mercado
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Tabla 27: Evaluacioén

Costos Financieros

Apalancado Desapalancado
CPPC 13,20% 15,12%
Kd 10,85% 10,85%
Ke 16,58% 15,12%
Rf 3,25% 3,25%
Bd 0,48 0,48
Ba 0,64 0,48
(Rm-Rf) 6,43% 6,43%
Deuda 35,00% 0,00%
Patrimonio 65,00% 100,00%
EMBI 8,78% 8,78%

Tabla 28: Evaluacioén

Resultados Economicos - Empresa
Apalancada
VAN TIR
Pesimista 3.426 15,49%
Normal 17.320 23,58%
Optimista 25.409 27,64%

Resultados Economicos - Empresa
VAN TIR

Pesimista (1.144) 14,32%

Normal 11.861 22,51%

Optimista 19.428 26,61%

Segun los resultados la empresa muestra un 23,58% de tasa interna de
retorno, en un escenario Normal apalancado con un VAN de USD 17.320 lo
cual indica que la empresa tiene resultados positivos para que el proyecto se

muestre atractivo y rentable.
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CAPITULO IX
9. PROPUESTA DEL NEGOCIO

Capitulo que indicara el financiamiento requerido por el proyecto, asi como
también la estructura que tendrd el capital o los requisitos para obtener un

préstamo.
9.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

La cantidad necesaria para financiar el proyecto es de USD 55492 Cantidad
que sera utilizada para financiar los activos de la compafiia, cubrir el flujo de

efectivo requerido y para cubrir imprevistos.
9.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

La estructura de capital esta dividida en una deuda de USD 19.422 y capital
propio de USD 36.070, que corresponden al 35% y 65% respectivamente del

total de la inversion.

Tabla 29: Estructura de capital de la empresa.

Estructura del Pasivo Apalancado Estructura del Pasivo
Inversion Total 57.671 100% | | Inversion Total 57.671| 100%
Recursos Provee 2.179 4% | | Recursos Provee 2.179 4%
Inversién 55.492 96% | | Inversién 55.492 96%
Apalancamiento 19.422 34%| |Apalancamiento 0 0%
Recursos Propios 36.070 63% | | Recursos Propios 55.492 96%

9.3 CAPITALIZACION

El capital accionario que representa el 63% de la inversion es decir $ 36.070

gue sera aportado por la duefia del negocio.
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Los fondos de la empresa estaran destinados a cubrir los gastos amortizables,

activos fijos y el capital de trabajo. Ver anexo 17

9.5 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

Tabla 30: Retorno para el inversionista

Resultados Economicos - Socios- Apalancado

Pesimista
Normal
Optimista

VAN TIR

(784) 15,78%
11.593 26,94%
18.791 32,33%

Resultados Economicos - Socios- Desapalancado

Pesimista
Normal

Optimista

VAN

(1.144)
11.861
19.428

TIR
14,32%

22,51%
26,61%

El retorno para el inversionista en un escenario normal apalancado es de un

26,94% con un valor actual neto de UDS 11.593 lo que quiere decir que el

proyecto se muestra rentable.
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CAPITULO X
10. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
10.1. CONCLUSIONES
Al término del presente proyecto se ha llegado a las siguientes conclusiones:

e En el Ecuador la mayor produccion se encuentra en el sector de
alimentos y bebidas formando parte de este sector el proyecto
presentado tiene una gran oportunidad de crecimiento, ademas que el
gobierno central presenta varios proyectos para el apoyo al crecimiento
de esta industria.

e En el sector sur de Quito existe una alta tasa de crecimiento poblacional,
por lo que se encuentra una ventaja para la distribucion masiva del
producto, esto ayuda al desarrollo de la empresa.

e En el estudio de mercado se pudo constatar que el consumo de pan en
estos sectores es elevado, por lo que tiene mayor acogida el pan
individual mas no el pan de molde por lo que se planea presentar un
abanico de productos para la comercializacion.

e EI segmento potencial de los consumidores es amplio por lo que se
concluye que a futuro la demanda de este tipo de productos sera mayor
a las estadisticas actuales. Se espera llegar a un 5% de los
consumidores potenciales en el primer afio.

e Se concluye que el nivel socio econdmico a atender es medio bajo y
bajo, teniendo clientes tanto directos (expendio dentro del local) como
indirectos (venta a intermediarios).

e Segun el tipo de consumidores al cual nos dirigimos el precio de los
productos van acorde al segmento de mercado (medio-bajo y bajo), el
mMAaximo precio que estarian dispuestos a pagar por una pieza de pan es
de 20 centavos.

e Se concluye que las barreras de entrada son bajas debido a que se tiene
todo el conocimiento con facilidad, existen varios tipos de financiamiento

lo que hace facil el ingreso a nuevos participantes, sin embargo el
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negocio no pierde su atractivo, pues el mercado no se encuentra

explotado en su totalidad.

e En el andlisis financiero determiné que se necesita una inversion inicial
aproximada de USD 57.671 Los indicadores financieros positivos
prometedores, siendo un valor actual neto (VAN) aproximadamente de
USD 17.320 y la tasa interna de retorno (TIR) 23.58%, asi concluyendo

un proyecto rentable y sostenible en el tiempo
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10.2. RECOMENDACIONES:
Se tomaron a consideracion las siguientes recomendaciones:

e Realizar constantes estudios acerca de nuevos y novedosos productos
de panaderia y pasteleria, guiados hacia lo mas nutritivo por el constante
cambio hacia esta tendencia.

e Se deben generar estrategias de mercado mediante la fuerza en ventas
y medios masivos de comunicaciéon para aumentar la demanda de
productos de este tipo en los hogares y restaurantes de la ciudad de
Quito.

e Incrementar la variedad, disponibilidad y servicios panaderos en los
hogares y restaurantes.

e Buscar siempre un ente diferenciador tanto en producto como en
servicio, para asi atraer nuevos clientes y mantener los existentes.

e Estar atentos a las acciones de la competencia para evitar que influya de
manera negativa las ventas de Tu Pan Ideal.

e Tener el plan de contingencia planteado para cualquier imprevisto que
pueda presentarse con el objetivo de anticiparse a pérdidas que puedan
ocurrir en el negocio.

e Entregar siempre un producto de buena calidad para mantener la
credibilidad del mercado objetivo.

e Utilizar correctamente recetas estandar para optimizar la materia prima.
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das_web.pdf&ei=CuetT4iABoPhggfZmrzFCQ&usg=AFQjCNG3pd3PAjOr0s
e_eZk2wsP6pUpFrA&cad=rja
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Anexo 2
Resultados Grupos Focales

Como resultado de los dos grupos de enfoque se mostré que el sabor del “Pan
ocho cereales” tuvo una gran acogida, un pan muy rico y no seco, como los panes
dietéticos 0 que se muestra con un valor nutricional muy alto. Las personas que
degustaron el producto acentuaron su gusto por el sabor y sensacion que tiene la
linaza, pues esta es muy visible y su sabor hace que el pan sea caracteristico.
Para estos posibles clientes afirmaron la posibilidad de cambiar su dieta diaria de
un pan comun por un pan ocho cereales ademas de por sus sabor por su alto
contenido proteinico. Madres y padres de familia, estudiantes afirmaron que este
producto seria de gran ayuda para atacar y reemplazar la comida chatarra que nos
invade en el mercado, y que ademas por su publicidad ha ganado gran parte del
segmente infantil. Madres y padres de familia preocupados por este fendmeno
aseguraron que el pan ocho cereales seria incluido en su menu tanto para

desayunos como para lunch.

Se notdé ademas que en la mente de consumidores lo sano esta relacionado con
algo de mal sabor, esto se debe a que el pan integral comin no muestra un buen
sabor su sabor seco y duro ha hecho que clientes obtén por otro tipo de productos
disminuidos en grasa como tostadas, galletas light, y otros producto.

En lo que se refiere a empaque la muestra que se presentd no fue de agrado ni en
forma ni en color, el cliente prefiere que se muestre el producto con una funda
transparente, ademas que algunos colores que se sugiere el café, amarillo. Por lo
gue el empaque se ajustard a estos cambios. Se propone una propuesta
interesante que es la de educar al cliente, como ya se menciono se relaciona lo
sano con mal sabor, pero esto puede ser cambiado si ademas de llevar este
producto al paladar del cliente explicamos en nuestro empaque o dentro de él las

funciones de los cereales y los atributos que estos nos brindan.



Anexo 3
Resultados Entrevista con expertos
Entrevista Experto Mateo Shutter Técnico Grupo Moderna.

Este experto esta encargado de realizar investigacion y desarrollo dentro de la
empresa, para llevar esta entrevista se basd en una encuesta, con lo que el
experto fue aclarando dudas, como primer punto se le preguntd cuéles serian los
pasos a seguir para obtener un producto de calidad y que determine una 6ptima
produccion, a lo que supo responder que el primer paso es tener una materia
prima de calidad, luego llevar los procesos rigurosamente para que el pan tenga la
textura, aroma y sabor que se requiere. Mateo considera que dentro de una planta
no deben existir cuellos de botella, pero que estos se pueden evitar teniendo un
buen equipamiento y maquinaria, comiunmente se general estos cuellos de botella
por ejemplo al no tener capacidad de maquinaria lo que genera un apalancamiento

en el proceso.

Para la creacibn de una planta de pan cortado se requiere una inversion
aproximada de $ 100 000, es por este motivo que son muy pocas las plantas que
producen este tipo de pan, ademas que por el tipo de conocimiento que se
requiere, una de las principales cuidados que se requiere para la produccion de
este pan es el empaque, se debe tener un area especial para este proceso pues
se necesita de una total esterilizacion, para evitar contaminacion cruzada que

dafie al producto.

Es importante e indispensable separar no solo el area de empacado, cada area
debe tener su lugar, pues para mantener una buena organizacion y aparte de cada

proceso requiere de una Unica temperatura, para control de calidad.

El area de investigacion trabaja directamente con el area de mercadeo, un punto
importante que se nota de esta entrevista, pues para el desarrollo de cualquier
producto se requiere una anticipada investigacion de mercado, calcular el impacto

y aceptacién que este producto tendria.



Resultado entrevista con el experto Isidro Cayambe

El ingeniero Isidro Cayambe es duefio de la panaderia mas grande de Cayambe,
“‘Arte y Pan” quien ademas es técnico en un molino de harina ya, se le realiz6 la

encuesta de comercializacion.

Los productos que expende en el negocio esta dirigido a un sector medio alto,
asequible en sus precios y ademas con distintas sucursales. El tipo de publicidad
gue usa son degustaciones y promociones de temporada, pone como ejemplo la
celebracion del dia de finados. El producto estrella del negocio manifiesta es el
pan de molde blanco asi como también el pan integral, pues las tendencias de
comer sano aumentan y el cliente prefiere consumir productos que contengan
menos grasa. Es aqui donde nace la idea y se da otra pauta para la
comercializaciéon de pan de molde 8 cereales, que sera una nueva opcion de
venta. Isidro manifiesta que este tipo de pan ha tenido éxito por la forma de
adquirirlo las personas ya no disponen del tiempo todos los dias para poder
comprar por lo que optan por esta nueva opcion lo que ha generado grandes

utilidades a su negocio.

Las degustaciones una gran opcion de publicidad para este tipo de negocio pues
ademas de que el cliente puede palpar el producto tamafio, textura, aroma se
tiene un contacto directo con el cliente y en caso de tener algun resultado negativo
con el producto se lo puede saber instantaneamente y con esto se puede hacer

los respectivos cambios para satisfacer al cliente.

Se trabaja con dos canales de distribucion como se lo habia planteado en el
proyecto un canal directo por medio de los locales y de forma indirecta con la
distribucion o reparto, se trata de mantener satisfechos tanto a los clientes
atendidos de forma directa como de forma indirecta, teniendo personal capacitado
y que sepa todas las bondades de los productos que ofrece, ademas de buscar los

perfiles para vendedores amables, alegres, carismaticos y honestos.

Entrevista ala Experta Ing. Pamela Osejos (Control de calidad)



Pamela explico las tres clases de harina que existen, harina de media, harina de
alta y harina de baja calidad, con las tres se puede hacer pan pero se diferencia
en la calidad de pan que se va a obtener, claro cada tipo de harina con sus

distintos precios la diferencia de precio en cada una de ellas es de 5 0 7 ddlares.

La harina recibe un proceso y un tratamiento como principal componente y materia
prima del pan, asi se determina la calidad de este material para ser usado en el

proceso productivo de pan.

ANEXO 4
Encuesta para consumidores directos:

Buenos dias soy estudiante de la Universidad de las Américas, me encuentro
realizando un estudio de factibilidad para la creacién de una panaderia en este

sector, para lo cual solicito su gentil colaboracion llenando la presente encuesta:

Buenos dias soy estudiante de la Universidad de las Américas, me encuentro realizando un estudio
de factibilidad para la creaciéon de una panaderia en este sector, para lo cual solicito su gentil

colaboracién llenando la presente encuesta:

1. ¢Consume pan?
a. Sl b. NO
2. ¢Quién elije el pan que consume en su hogar?
Nifios b. Jovenes c. Adultos d. Adultos mayores
¢ Qué presentacion de pan consume usted (marque exclusivamente el tipo de pan
que consume en su mayoria)?
a. Pan individual b. Pan de molde
4. Nombre tres panaderias que usted conozca y consuma sus productos?

a. b. c.

5. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una pieza de pan?

a. 0,10 ctvs.- 0,12 ctvs b. 0,12 ctvs — 0,15 ctvs
c. 0,15 ctvs- 0,18 ctvs d. 0,18 ctvs- 0,20 ctvs
6. ¢Cuanto gasta diariamente en el consumo de pan?
a. 0.12 ctvs. — 0.50 ctvs. b. 0.5 cvts- 1% c.1$- $2

¢Doénde compra pan?



Panaderia b. Tienda c. Supermercado d. Otros
¢En su hogar, quién consume el pan?
Padre Madre b. Hermanos c. Hijos d. todos e. Otros

¢Doénde consume usted el pan?

»p © 9o © 9

Hogar b. oficina c. Restaurante d. otros

10. ¢A qué hora del dia consume usted pan?

Mafana b. Medio dia c. Noche

b. d. Media Mafana e. Media tarde f. Todos

11. ¢Qué caracteristicas aprecia usted en el producto? Pregunta con valoracién de

o

importancia del 1 al 4 (siendo el 1 el de mayor importancia)
a. Sabor |:| b. Presentacion |:| c. Calidad |:| d. Precio |:|
12. ; Cuantos panes consume Ud. diariamente?
a. 12 b. 2-4 c.4-6 d. 6 —mas
13. ¢Qué tipo de pan le gusta?
a. Pan cachito y enrollado b. pan gusanito c. pan de queso d. pan de miga
b. e.pande agua f. rositas g. pan suizo
14. Si se implementaria una panaderia, ;Que le gustaria que tenga adicionalmente?

a. Cafeteria b. Heladeria c. Pizzeria d. otro cual

15. Le gustaria que se le brinde servicio a domicilio (pan caliente)

st [] No []
16. ¢ Cémo prefiere su forma de pago?

Prepago I:l Pos Pago I:l

Encuesta para consumidores indirectos:

Buenos dias soy estudiante de la Universidad de las Américas, me encuentro realizando un estudio
de factibilidad para la creaciéon de una panaderia en este sector, para lo cual solicito su gentil

colaboracién llenando la presente encuesta:

1. ¢Es usted distribuidor de pan? Si [ | NO[ |

2. Distribuye pan cortado Si [ | NO[ ]

3. Nombre de su proveedor actual

4. ¢Cada qué tiempo le visita su proveedor?

Diario |:| Cada semana |:| Cada quince dias |:|
Cada mes []

5. ¢Esta conforme con la atencién que su proveedor actual le brinda?
Si |:| NO |:|



6. Percibe usted al producto como fresco SI NO

7. ¢Cuantos panes cortados vende aproximadamente por semana?
2-3panes [ ] 3-5 panes [ ] 6 panes o mas [ |

8. ¢Cuantas piezas de pan vende aproximadamente por semana?
2-3panes [ ] 3-5 panes [ ] 6 panes o mas | |

9. ¢Cuanto es la utilidad que le deja este producto?

0.05ctvs [ ] 0.08ctvs [ ]  0.010 ctvs. [ ] Mas [ ]

10. Le gustaria tener otro proveedor de pan cortado Sl |:| NO |:|
11. ¢Cada qué tiempo le gustaria le visite?
Cada semana [ ]Cada quince dias [ |Cada mes []

12. ¢Qué dia le gustaria le visite?
Lunes [ ] Martes [ ] Miércoles [[] Jueves []
Viernes [ ] Sabado []
13. Qué productos le gustaria que le provean aparte de pan, en esta linea de productos?
Pasteles [ ] Bizcochos [ | Tostadas [ |
Poncakes [ ] Rosquillas []

14. Si le ofrecen un producto sano, que ayuda a cuidar la salud de sus clientes (pan
integral MOLDE CORTADO) ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar?
1,40$a150% [ | 1,50 a 1,60 [ | 1,60$a1,70 [ |

Resultados Encuestas

RESULTADOS DE ENCUESTAS

1.- ¢Consume pan?

No %
Si 400 100
No 0 0




¢ CONSUME PAN?

= Si ®No

(o

4

2.- ¢Quién elije el pan que consumen en su hogar?

No %

a.- Ninos 35 9

b.- Jovenes 102 25

c.- Adultos 252 63

d.- Adultos Mayores 11 3
Total 400 100

¢Quién elije el pan que consume en
su hogar?

® a.- Ninos
¥ b.- Jovenes

® c.- Adultos

® d.- Adultos Mayores

3.- ¢Qué presentacion de pan consume usted?

No %

a.- Individual 366 91

b.- Molde 34 9
Total 400 100




¢Qué presentacion de pan
consume?

¥ a.- Individual ™ b.- Molde

9%

-

4'

4.- {Nombre tres panaderias que usted conozca y consuma sus
productos?

No %
Tienda 54 11,27
Panaderia Loja 37 7,72
Panaderia Jesus del Gran Poder 29 6,05
Panaderia La Miga Dulce 79 16,49
Supermercado Santa Maria 30 6,26
Panaderia Castellana 28 5,85
Panaderia La Unidn 26 5,43
Panaderia Baguette 50 10,44
Servipan 2 0,42
Andy Pan 2 0,42
Panaderia Azuay 1 0,21
Panaderia Ambato 34 7,10
Panaderia Escocesa 8 1,67
Panaderia Moderna 19 3,97
Panaderia Tungurahua 27 5,64
Panaderia Maria Auxiliadora 2 0,42
Panaderia Reldampago 17 3,55
Panaderia Superpan 1 0,21
Panaderia Quitumbe 2 0,42
Megamaxi 5 1,04
Panaderia Su Pan 12 2,51
Panaderia Pan de la Casa 2 0,42
Mundi Pan 1 0,21
Panaderia Suiza 1 0,21
Panaderia Maxipan 1 0,21
Panaderia El sabor 1 0,21




Panaderia Pan Caliente 2 0,42
Panaderia Pan Casero 1 0,21
Panaderia Buen Pan 1 0,21
Panaderia Dulce pan 1 0,21
Panaderia Pan Rico 1 0,21
Panaderia Pan Familiar 1 0,21
Panaderia Arenas 1 0,21
Total 479 100,00

* Tienda
* Panaderia Loja

® Panaderia Jesus

del Gran Poder
* Panaderia La

Miga Dulce
® Supermercado

Santa Maria

® Panaderia
Castellana

¥ Panaderia La
Union

¥ Panaderia

Baguette
® Servipan

* Andy Pan

® Panaderia Azuay

® Panaderia

Ambato
® Panaderia

Escocesa
* Panaderia

Moderna
® Panaderia

Tungurahua
¥ Panaderia Maria

Auxiliadora
® Panaderia

Reldampago
¥ Panaderia

Superpan

5.- éCuanto estaria dispuesto a pagar por una pieza de pan?

No %
a.- 0.10ctvs. -0.12ctvs. 124 31
b.- 0.12ctvs. -0.15ctvs. 207 52
c.- 0.15ctvs. -0.18ctvs. 45 11
d. 0.18ctvs. - 0.20ctvs. 24 6
Total 400 100




¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una
pieza de pan?

™ a.- 0.10ctvs. -0.12ctvs. ® b.- 0.12ctvs. -0.15ctvs.

™ c.- 0.15ctvs. -0.18ctvs. ® d. 0.18ctvs. - 0.20ctvs.
11% 6%

‘ \31%

.

6.- ¢ Cuanta gasta diariamente en el consumo de pan?

No %
a.- 0.12ctvs. -0.50ctvs. 76 19
b.- 0.50ctvs. -1$ 176 44
c.-1$-2$ 148 37
Total 400 100

¢Cuanto gasta diariamente en el
consumo de pan?

® a.- 0.12ctvs. -0.50ctvs. ™ b.- 0.50ctvs. -1S  ®mc.- 1$-2$

19%

~
37%‘

44%




7.- ¢Dénde compra pan?

No %
a.- Panaderia 322 80
b.- Tienda 51 13
c.- Supermercado 27 7
d.- Otros 0 100
Total 400

é¢Donde compra pan?

a.- Panaderia

b.- Tienda

\

M c.- Supermercado

8.- ¢En su hogar, quién consume el pan?

d.- Otros

No %
a.- Padre Madre 9 2
b.- Hermanos 14 4
c.- Hijos 5 1
d.- Todos 367 92
e.- Otros 5 1
Total 400 100




En su hogar, ¢{Quién consume pan?

¥ a.- Padre Madre ™ b.- Hermanos Mc.- Hijos ™ d.- Todos

9.- ¢Dénde consume usted el pan?

No %
a.- Hogar 362 90
b.- Oficina 30
c.- Restaurante 4
d.- Otros 4
Total 400 100

éDonde consume usted el pan?

¥ a.-Hogar ™ b.- Oficina M®c.- Restaurante ™ d.- Otros

1%
-
8%

™ e.- Otros




10.- ¢A qué hora del dia consume usted el pan?

No %

a.- Mafana 261 65

b.- Medio dia 8 2
c.- Noche 42 10

d.- Media manana 10 3
e.- Media tarde 67 17

f.- Todos 12 3
Total 400 100

¢A qué hora del dia consume usted el
pan?
¥ a.- Mafiana * b.- Medio dia ® c.- Noche

¥ d.- Media mafiana ® e.- Media tarde  ®f.- Todos

3%
17%

| o

3% M

10% P

2%

11.- ¢Qué caracteristicas aprecia usted en el producto? Siendo 1 el de mayor

importancia
Sabor Presentacion Calidad Precio
1 95 106 190 9
2 136 200 57 7
3 150 81 142 27
4 19 13 11 357
400 400 400 400
Calidad 1
Presentacion 2
Sabor 3
Precio 4




12.- ¢{Cudntos panes consume Ud. Diariamente?

No %

a.-1-2 81 20
b.-2-4 106 26
c.-4-6 118 30
d.- 6- mas 95 24
Total 400 100

é¢Cuantos panes consume Ud.
Diariamente?

®a.-1-2 ®b.-2-4 ®mc.-4-6 ®d.-6-mas

0% 0%

e

13.- ¢Qué tipo de pan le gusta?

No %
a.- Cachito y enrollado 146 37
b.- Gusanito 69 17
c.- Pan de queso 60 15
d.- Pan de miga 33 8
e.- Pan de agua 23 6
f.- Rositas 53 13
g.- Pan suizo 16 4
Total 400 100




¢Qué tipo de pan le gusta?

* a.- Cachito y enrollado = b.- Gusanito ¥ c.- Pan de queso
* d.- Pan de miga ® e.- Pan de agua = f.- Rositas

® g.- Pan suizo

4%
13%

4\ h
6% M. 37%
\—-
8%
75

15%

14.- ¢Si se implementaria una panaderia, qué le gustaria que
tenga adicionalmente?

No %

a.- Cafeteria 141 35
b.- Heladeria 174 44
c.- Pizzeria 85 21

d.- Otro cual 0 0
Total 400 100

Si se implementaria una panaderia,éQué
servicio le gustaria adicionalmente?
¥ a.- Cafeteria ™ b.- Heladeria ®c.- Pizzeria ™ d.- Otro cual

0%

N

35%




15.- éLe gustaria que se le brinde servicio a domicilio (pan

caliente)?
No %
Si 314 78
No 86 22
Total 400 100

éLe gustaria se le brinde servicio a
domicilio (pan caliente)?

®Si ®No

16.- ¢Como prefiere su forma de pago?
No %
Prepago 214 68
Postpago 100 32
Total 314 100

El resultado de la pregunta 16 esta dado en base a la planteada anteriormente,
teniendo como referencia los resultados de Sl, que tuvieron una totalidad de 314.



¢Como prefiere su forma de pago?

¥ Prepago ™ Pos pago

/'

=,

RESULTADO DEL SONDEO

1.- ¢ Es usted distribuidor de pan?

No %
Si 43 86
No 7 14
Total 50 100




2.-Distribuye pan cortado?

No %

Si 43 86
No 7 14
Total 50 100

4.- ;Cada que tiempo visita a su proveedor?

No %
Diario 6 14
Cada semana 33 77
Cada quince 4 9
Cada mes 0 0
Total 43 100

0%

v

77%

® Diario

» Cada semana

® Cada quince

» Cada mes




5.- ¢Esta conforme con la atencidon que su proveedor actual le brinda?

No %
Si 40 93
No 3 7
Total 43 100

6.- ¢Percibe usted el producto como fresco?

No %
Si 43 100
No 0 0
Total 43 100




7.- ¢, Cuantos panes cortados vende aproximadamente por semana?

No %

2a3 18 42
3a5 20 46
6 0 mas 5 12
Total 43 100

8.- ¢Cuantas piezas de pan vende aproximadamente por semana?

No %

20 a 30 17 40
30a50 19 44
60 0 mas 7 16
Total 43 100

®20a30
®30a50

™ 60 0 mas




9.- ¢,Cuanto es la utilidad que le deja el producto?

No %

0,05 0 0

0,08 0 0

0,1 2 5
Mas 41 95
Total 43 100

10.- ¢ Le gustaria tener otro proveedor de pan cortado?

No %

Si 11 78
No 39 22
Total 50 100




11.- ;Cada que tiempo le gustaria le visite?

No %
Cada semana 32 64
Cada quince 18 36
Cada mes 0 0
Total 50 100

® Cada semana

» Cada quince

® Cada mes

12.- ;Qué dia le gustaria le visite?

No %
Lunes 28 56
Martes 11 22
Miércoles 7 14
Jueves 1 2
Viernes 3 6
Sabado 0 0
Total 50 100

¥ Lunes

* Martes

® Miercdles
¥ Jueves

™ Viernes

™ Sabado




13.- ¢ Qué productos le gustaria le provean aparte de pan?

No %
Pasteles 39 78
Bizcochos 0 0
Tostadas 9 18
Poncakes 2 4
Rosquillas 0 0
Total 50 100

™ Pasteles

¥ Bizcochos

LALNELEN

* Poncakes

® Rosquillas

14.- ¢ Si le ofrecen un producto sano, que ayuda a cuidar la salud de sus
clientes (Pan integral molde cortado) ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a

pagar?
No %
1.40% a 1.50% 44 88
1.50% a 1.60% 6 12
1.60% a 1.70% 0 0
Total 50 100

® 1.40$ a 1.505
* 1.50$ a 1.605

® 1.605 a 1.70$



Anexo 5:

Registro Unico de Contribuyentes

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es el punto de partida para el proceso
de administraciéon tributaria. ElI RUC constituye el nimero de identificacion de
todas las personas naturales y sociedades que sean sujetos de obligaciones
tributarias, quienes tienen dos obligaciones iniciales con el Servicio de Rentas

Internas:

a. Obtener el Registro Unico de Contribuyentes, documento Gnico que le califica
para poder efectuar transacciones comerciales en forma legal. Los
contribuyentes deben inscribirse en el RUC dentro de los treinta dias habiles

siguientes a su inicio de actividades.

b. Actualizar el RUC por cualquier cambio producido en los datos originales
contenidos en éste. El contribuyente debera realizar esta actualizacion dentro
de los treinta dias habiles siguiente de ocurrido el hecho que produjo el

cambio.

Todos los tramites relacionados con el Registro Unico de Contribuyentes se

realizan en las oficinas del Servicio de Rentas Internas.

Permiso de Funcionamiento

El Permiso de Funcionamiento expide el Ministerio de Salud Publica a través de la
Direccion Provincial de Salud y el Departamento de Control Sanitario de
Pichincha. Este permiso es otorgado luego de un control previo de los insumos
alimenticios utilizados en la elaboracion de las comidas y de la planta donde se

realiza la preparacion de las mismas.



Permiso Sanitario

El Permiso Sanitario es emitido por el Ministerio de Salud Publica por medio de la

Direccion General de Salud, en el cual consta el nimero de registro sanitario.
Inspeccién y Certificacion de Establecimientos

La Inspeccion y Certificacion de Establecimientos es emitida por la Direccion
Provincial de Salud en el Departamento de Control Sanitario. Cabe indicar que es
indispensable presentar el Permiso de Funcionamiento y el Certificado de Registro
Sanitario.

Patente Municipal

El Art. 382 de la Ley de Régimen Municipal establece la obligatoriedad de obtener
la patente y por consiguiente, el pago del impuesto (Art. 381), para todos los
comerciantes e industriales que funcionan dentro de los limites del Distrito
Metropolitano, asi como los que ejerzan cualquier actividad econdmica.

La patente anual se obtendra dentro de los treinta dias siguientes al final del mes
en que se inician las actividades y durante enero de cada afo.

Por el ejercicio de las actividades se pagard un impuesto mensual, cuya cuantia

esta determinada en proporcion a la naturaleza, valores y ubicacion del negocio.
Registro de Funcionamiento

El registro de funcionamiento es otorgado por el Ministerio de Turismo. Los

requisitos y formalidades para el registro son las siguientes:

e Copia certificada de la escritura de Constitucién, aumento de Capital o
reforma de Estatutos, tratandose de personas juridicas.

¢ Nombramiento del representante Legal, debidamente inscrito en la Oficina
del Registro Mercantil, tratandose de personas juridicas.

e Copia del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

e Fotocopia de cédula de identidad, segun sea la Persona Natural Ecuatoriana

o extranjera.



e Fotocopia del Contrato de compra venta del establecimiento, en caso de
cambio de propietario CON LA AUTORIZACION DE UTILIZAR LA RAZON
SOCIAL.

e Certificado del Instituto Ecuatoriano del Propiedad Intelectual (IEPPI), de no
encontrarse registrada la razén social, Av. Republica y Av. Diego de Almagro
(EDIF. FORUM f1er. Piso).

e Copia del Certificado de votacion.

e Fotocopia del titulo de propiedad o contrato de arrendamiento del local,
registrado en un juzgado del Inquilinato.

e Lista de Precios de los servicios ofertados (original y copia)

NUmero Patronal

El nimero patronal es otorgado por el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(IESS). Los requisitos son los siguientes

e Contratos de Trabajo inscritos en la Inspeccion de Trabajo.

e Cédula de Identidad del representante de la compaiiia.

e Registro Unico de Contribuyentes (RUC) de la compafiia.
Una vez obtenido el nimero patronal se debe proceder a afiliar a cada uno de los
trabajadores.

Normas de control sanitario de establecimientos que preparan alimentos

De acuerdo a la ordenanza 2982, Registro Oficial # 150 de marzo de 1993 de la
Direccion de Higiene Municipal, el proposito fundamental del control de los
establecimientos que expenden alimentos es prevenir la contaminacion y/o
alteracion de las comidas con agentes téxicos a través de la practica de normas

de higiene adecuadas y de esta manera conservar su valor nutricional.

Los requisitos sanitarios generales comprende la higiene del personal, planta de la

cocina industrial, alimentos, equipos y utensilios.



ANEXO 6: PROFORMAS

L SETENOVA S.A,

HORNOS ROTATIVOS + AMASADORAS SOBADORAS * DIVISORAS * BATIDORAS + REBANADORAS « EXHIBIDORAS DE TORTAS

INDUSTRIA PERUANA

Fecha: 174ul-12

:  PRODUBANCO
REFERENCIA:  SRTA LORENA REY
DIRECCION

RUCO CEDLIA 1001752482

VENDEDOR : SETENOVA SERVICIOS TECNICOS S.A.
DIRECCION : Lino Curima OE 620 y Joaguin Tipantufia
TELEFAX: (02) 310-8484 Email setenova@andinanet net

5P % T (2 cango del chente) Origen de los producios. PERU
: Tomado localmente Destino final: QUITO - ECUADOR
Cta. Cte. BANCO DEL PICHINCHA No. 3500458804 A NOMBRE DE SETENOVA SA.

Estimado sefiores :
Nos complace saludarie y con el mayor gusto le presentamos nuestra mejor oferta de un equipo NOVA:

[CANT] DESCRIPCION P. UNIT. TOTAL USS |

—-

I IHORNO ROTATIVO MARCA NOVA, MODELD MAX-1000 A PETROLED 14.700,00 14.700,00
Fabricado con tecnologia propla, eficiente y de 3Gl manejo, ideal para homear 1000 1ipo de producios de

y afines. F en acero AIS| 304, Coccitn uniforme mediante croulacion
wamymm Coccidn ripida y debido a los de calor en calidad
jde acero (con patente do citn) Tablero elec o con control de temperstura, empo de
wymuw Alarma para calentamiento ded homo, Sempo de homeado y protecciin
SUIOMASCO IMpor de calor en acero
\w mw,... altas G 30ad de o I
432 panes por hameada. Para coche con 18 bandejas de 45 x 65 cm. Quemador a diesel. YMM

mmwmisw fsas y un juego de chimeness

1 |Camara de Fermentacién marca NOVA, modelo Max - 1000, capacidad para un coche de 18 bandejas 6.000,00 6.000,00
Fabrcads integramente en acero inoxddable AIS| 304, Fundonamiento & base dé resistencias eléclricas.
mw«mywam mm-&ym
» climaticas indep Posee un de
m“ a mu 2 eléctricos con certiicacion UL Y CE.
l;:-—t QS PEITNRE IOt dwnmym Triffsion 220V / 80 HZ

20.700,00
VA 12% 2.484,00
— . EN QUITO - ECUADOR Us$ 23.184,00

FORMA DE PAGO
CONTADO: 10% DE DESCUENTO EN EQUIPO US $ 20.866,00 CREDITO US § 23.184,00
50% A LA CONFIRMACION DEL PEDIDO US § 10.433,00 25% A LA CONFIRMACION DEL PEDIDO US § 5.796,00
SALDO 50% A LA ENTREGA DE LA MAQUINARIA US § 10.433,00 25% A LA ENTREGA DE LA MAQUINARIA US $ 5.796,00
SALDO 50% A 3 MESES SIN INTERESES. CUOTAS DE US § 3.564,00

EN CASO DE ADQUISICION DE UNA SOLA MAQUINA EL DESCUENTO ES EL 5%

NOTAS:

PLAZO DE ENTREGA: 30 DIAS A PARTIR DE CONFIRMACION DEL. PEDIDO Y PAGO DEL ANTICIPO
GARANTIA: UN ARO

TRANSPORTE INTERNO EN ECUADOR A CARGO DEL CLIENTE.

INSTALACION, MONTAJE Y PUESTA EN MARCHA A CARGO DE TECNICOS DE NOVA

VALIDEZ DE LA PROFORMA 08 DIAS

QUEDAMOS ATENTOS A SUS GRATAS NOTICIAS

ggsHENO\/A S.A.

17923

Lino Curima Oe6-20 y Joaquin Tipantufia (Sector Barrio Nuevo)
Telf.: 3108 484 /2640 213 - Telefax.: 2667 383 « Cel: 098 790 207 / 087 555 660
web: www.nova.com.pe + e-mail: nova.servicio@andinanet.net
Quito - Ecuador



CAMARAS
DE FERMENTACION

Estd fabricada integramente en acero
inoxidable AISI 304. Funcionamiento a
base de resistencias eléctricas, incluye
homogenizador de vapor y controfador de
temperatura, disefiada especialmente para
alslary crear un ambiente independiente a
las condiciones climaticas existentes.

wopeo | CAMCDAD | WEDDASMY | opeen | potevik | velaie
DECOCHES 200 |- acwo 'm | m - ) MOTOR BLECTRCO
— 4 ..L’__. - f—— . " —~
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Horno Max 1000 Q’om

Descripcién:

Los Homos Nova son fabricados
con tecnologia propia, eficiente y
de facil manejo, ideal para hornear
todo tipo de productos de
panaderia, pasteleria y afines.

Acero Inoxidable
AlSI 304

Ventajas de los Hornos Nova:

Eficiente y de facil manejo.

Preparado para hormear todo tipo de productos de panaderia,
pasteleria y afines.

Fabricado integramente en Acero Inoxidable AIS| 304,

Permite una coccidn uniforme mediante circulacién forzada de aire

y sistema rotativo.

Coccidn rapida y econdmica debido a los acumuladores de caloren
calidad de acero.

Tablero electronico inteligente con control de temperatura, iempo
de horneado y tiempo de vaporizacion.

Alarma para calentamiento de homo, tiempo de homeado y
proteccién de motores,

ra mayor seguridad, trabaja con energia trifésica.

P’

9.

Intercambiador de calor en acero inoxidable.

.nova.com.pe

-

Panel de Control

electrénico
Sello para evitar
fugar de aire
Medidas (mm):
Alto ‘ Ancho Largo
2260 ] 1200 | 1840
Caracteristicas:
Area de coccidn (m2) | 53
Bandejas de panes (65.5 x 45.5mm) 18 =
Panes por hora 432 panes / horneada
Consumo de combustible (Galon / Hora) 1 Diesel
Alimentacion (V) 220/ 380
Potencia Instalada (Kw) | 1.5 - —
Potencia de motor ventilador (Kw) 11
Temperatura Maxima de trabajo (°c) 250
Material i Acero Inoxidable
Quemador | Diesel/Gas
Potencia Calorifica | 145000 BTU/ h
Peso Aprox, (Kg) 1184 =8




$SETENOVA S.A.

HORNOS ROTATIVOS + AMASADORAS SOBADORAS « DIVISORAS * BATIDORAS + REBANADORAS + EXHIBIDORAS DE TORTAS

0164- 20
Fecha: 17-jul-1

INDUSTRIA PERUANA

COMPRADOR: PRODUBANCO

REFERENCIA:  SRTA. LORENA REY

DIRECCION :

TELEFONO:

RUC O CEDULA :

VENDEDOR : SETENOVA SERVICIOS TECNICOS SA.
RUC: 1792314364001

DIRECCION : Lino Curima OE 620 y Joaquin Tipantufia
TELEFAX: (02) 310-8484 Email: setenova@andinanet net

Transpone . Termestre (a cargo del chente) Origen de 108 productos: PERU
Seguro; Tomado localmente Destino final.  QUITO - ECUADOR
Cta. Cte. BANCO DEL PICHINCHA No. 3500453804 A NOMBRE DE SETENOVA S.A.

Estimado sefiores :
Nos complace saludarie y con el mayor gusto le presentamos nuestra mejor oferta de un equipo NOVA:

[CANT "DESCRIPCION P. UNIT. TOTAL

1 |HORNO ROTATIVO NARCA NOVA, MODELO MAX-500 A PETROLEO, CON CAMARA DE FERMENTACION 14.900,00 14.900,00
Fabricado con tecnologla propla, eficiente y de &al manejo, ideal para homear 1odo Spo de producios de

pasteleria y afines, Fabricado en acero incadable AIS| 304. Coccion uniforme mediants circulacidn
de aire y sistenna rolativo. Coccitn rapida y econdmica debido a ios acumuladores de calor en caldad

mmwdm.mmymw«m

[BATIDORA PLANETARIA MARCA NOVA MODELO 0L 2.9%.00 2950,00
Ideql para pastslaria. De 1ol manejo y Spmo rendimiento on 15 batidos, Estructura en acero al carbono.
variable y continua desde 220 hasta 1.200 RPM. Espumants y 1az6n en acero incoddabie AIS! 304,
de batido de 1 hasta 30 liros. Sistema de varkador de velocidad eficiente v slencioso.

Incluye 2 BCCRSO0Mos paleta y espumants. Motor slctrico rifiksico importade.

SOBADORA MARCA NOVA, MODELO K -25 CON CONMUTADOR 3.000,00 3,000,004
en acero al carbono, 1RZ0N y agitador en acero inonddable. Capacidad para 25 kg de harina y 40 kg
masa dos veloGdades (amasado y sobado) con conmutador y canastila profecions de blogqueo sutomdlico,
y estable. Estd accionada por un sistema de fojas y poleas, Rango de amasado desde 1 kg
haring, Tritésica 220v/ 80kz  FUNCIONAMIENTO MANUAL

MANUAL DE MESA MARCA NOVA MODELO 30MM 1.500,00 1,500,004
y versdii de fack manejo. Estruchurs en fiero fundido con calidad de acero. Divide ia masa en 30 partes
con capacidad minima de 1kg y médma de 3kg. Cuenta con cuchilias integramenie en acern inoxidable

SUBTOTAL 22.350,00
IVA 12% 2.682,00
TOTAL PRECIO DE VENTA PUESTO EN QUITO - ECUADOR 3 25.032,00]

FORMA DE PAGO :
CONTADO 10% DE DESCUENTO EN EQUIPO US §22.50000  CREDITO US § 25.032,00
50% A LA CONFIRMACION DEL PEDIDO 25% A LA CONFIRMACION DEL PEDIDO US § 6.258,00
SALDO 50% A LA ENTREGA DE LA MAQUINARIA 25% A LA ENTREGA DE LA MAQUINARIA US $ 6.258,00
SALDO 50% A 3 MESES SIN INTERESES, 03 CUOTAS DE US § 4.172,00 CADA UNA

NOTAS:

PLAZO DE ENTREGA 30 DIAS A PARTIR DE CONFIRMACION DEL PEDIDO Y PAGO DEL ANTICIPO
GARANTIA: UN ARO

TRANSPORTE INTERNO EN ECUADOR A CARGO DEL CLIENTE.

INSTALACION, MONTAJE Y PUESTA EN MARCHA A CARGO DE TECNICOS DE NOVA

VALIDEZ DE LA PROFORMA 08 DIAS

QUEDAMOS ATENTOS A SUS GRATAS NOTICIAS




qui.dora 30L

Medidas (mm) &
oag” I it
r . ' ""l"».
Afo | Ancho | Largo & A
1300 | 560 | 840
Caracteristicas:
e (i) 30
Alimentacion (V) 220/ 380
Tipo Motor eléctrico Monofasica / Trifasico
Potencia de Motor (Kw) 0.75
Velocidad de Motor (Rpm) 4 Polos
Material Acero Inoxidable
Acero Estructural
Peso Aprox. (Kg) 150




>~

~ Amasadora K25

Medidas (mm) —
Ao | Ancho | tergo. | ' :
B Bl v ;_.& e v
1020 450 | 980 |
: 4
& &
Descripcion:
Con la Amasadora Sobadora Nova aseguramos una
buena hidratacion de la harina, desarrollamos la red
de gluten y oxigenamos la masa de manera optima.
Ventajas de las Amasadoras Nova: Caracteristicas:

1. Cuenta con la estructura fabricada en acero al carbono |,

pintada con poliuretano. Capacidad Harina (Kg)
& = Al Capacidad de Masa (Kg)
. Tazon y agitador en acero inoxidable AIS| 304, cumple con TR
todas la normas sanitarias. Alimentacion (V)
Tipo Motor eléctrico

3. Cuenta con un motor de 2 velocidades (mezclado y sobado), :
este es accionado por un sistema de fajas y poleas que la Potencia de Motor (Kw)
hace totalmente silenciosa,

Velocidad de Motor (polos)
# Cuenta con una canastilla proteciora Material
— s Paramayorseguridad, trabaja con energia trifasica. Peso Aprox (Kg)

.nova.com.pe

es =28 o
38-40
220/380
| Monofasico/ Trifdsico
1.87/3
S — o—.4/8

Acero Inoxidable
| 230




La Divisora 30 M ahora tiene
una nueva edicion PREMIUM

. { con todo el Sistema de corte
... vivisora 30M de Pedestal " en Acero Inoxidable.

Medidas (mm)

Alto Ancho Largo
950 830 600

i
-
Descripcion: Divisora 3OMM de Mesa
Divide la masa en 30 partes iguales, permite estandarizar la Medidas (mm)
produccion. Esta provista de un sistema de autolimpieza, — B e e
cumple con todas las normas de higiene y seguridad que la | Alto Ancho Largo
panaderia necesita. 950 | 450 500
Ventajas de las Divisoras Nova: Caracteristicas:
i Division de masa (partes) 30 A
2. Estaprovista de un sistama de autolimpieza. Capacidad de masa (Kg) 1-3 »
3. Tiene capacidad hasta de 3 Kilos, Estructura : 4 |_Fierro Fundido
4. Las cuchillas y sistema de autoregulacién en Acero Suchises AN MR,
- inoxidable AISI 304 Peso Aprox. (Kg) - 30 M £ 170
" 5. Es sdliday robusta gracias a su estructura en fierro fundido Peso Aprox. (Kg) - 30 MM 100

con calidad de acero.

— CET— T : -« " T 2 P g U ¥ TS0 SRy ¥ R WD B
nova.com.pe —




MAQUINARIA Y EQUIPOS

- - S
MAX 2000 MAX 1000 MAX 750
Capacidad 36 bandejas Capacidad 18 bandejas Capacidad 15 bandejas
864 panes / horneada (apeox.) 432 panes / homeada (apeax) 360 panes / hotneada (aprox.)

F's
MAXITO 6B (Estatico)

Capackiad & bandeojas
144 panes / hormeada (aprox.)

ES
MAX 500

Capacidad 9 bandejas
216 panes / hormeada (aprox)

A
MAX 500

Capacidad 9 bandojas
216 panes / hormeada (aprox)

LOS MEJORES PRODUCTOS
CON LOS MEJORES EQUIPOS

N Ldopodoml demesa
T @

N . .
oy F

AMASADORAS BATIDORAS
Capacidad Capacidad -
12:5/25/50/100 K. de haring 15/30/60L de batido & I ‘
= I
DIVISORAS
Capacidad 3 Kg de masa
A\
-~ ?—"1
. L i
= | " »'
L
J a“
REBANADORA INDUSTRIAL . )
Capacidad de corte - \
i sgmggmio FORMADORA DE PAN
0K Capacidad mixima de

formado en masa 18 Kg

www.nova.com.pe

6144900




Representactones G&G

Suministros de computacion, oficina, seguridad industrial

RUC 1714540836001

TELEFAX 02-22-77-958 083147477

PROFORMA NO. 3377

Quito,17 de Julio del 2012
Sefores

PRODUBANCO

Presente,-

Atencion: Srta Lorena Rey

Me permito-cotigaw lo- solicitado-por wstedes:

1 acer 4739 Z- 4823
prosesador intel dual core 2.13ghz
memoria ramde 500 gb serial ata
unidad dvd+ rw super multi
pantalla diagonal 14" led wxga
red ethernet 10/100
caonexion inalambrica 802.11 a / g wlan
lector de memoria sd
3 puertos USB 2.01 1 vga camara web windowa 7

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNI. JPRECIO TOTAL
5 sillas para oficina sin apoya manos y giratorios 22,50 112,50
2 escritorios pequefios 3 cajones y teclado movil 145,00 290,00
1 telefono convencional identificador de llamadas 75,00 75,00
Computadora Samsung np n102s, Procesador Intel
1 Atom 1,6 GHz, Memoria Ram 2 GB DDR3, Disco Duro 39110
320, Pantalla 10,1" Led, Conexiéon WLAN, Camara '
WEB, Bluetooth, 2 Puertos USB, Windows 7 starter. 39110
517,50 517,50




1 impresora epson Tx 430 sistema continuo 210,00 210,00
1 impresora epson tx220 multifuncion 4 colores 166,00 166,00
sistema continuo
SUBTOTAL 1.762,10
TARIFA 0%
IVA 12% 211,45
TOTAL 1.973,55

cualquier inquietud estamos para ayudarle gracias

Atentamente,

MONICA MEDRANO

EJECUTIVA DE VENTAS CORPORATIVAS
representacionesgygl@hotmail.com
02-22-77-958 /083147477



mailto:representacionesgyg1@hotmail.com

FECHA:

CLI ENTE:
RUC:

DI RECCl O\
Cl UDAD:
TELEFONO
OBSERV. :

CANTI DAD

3,00
20, 00
35,00
3,00

TI EMPO DE VALI
TOTAL A PAGAR:

INSUMOS PROFESIONALES INSUPROF CIA. LTDA

ALMACENES MONTERO

SUCURSAL LAY

Av. 10 de Agosto N43-33 y Falconi
Diagonal a la Estacion Norte del Trolebus
Telefonos; 02-331 6006

Ruc: 1792144566001

18/ JUL/ 2012 PEDI DO No:
CONSUM DOR FI NAL PAGO:
9999999999 VENDEDOR:

PI CHI NCHA - QUI TO

COoDI GO DETALLE

7891112053991 TRAMO MASTE ESPATULA CONFI TERO
7861141317753 BAKEW PORTA BOQUI LLA DOBLE BOQUI LLA MEDI
7861026921532 UM EC MOLDE CAKE ANTI ADHERENTE 24CM
7861141305484 I N. KI CORTADOR GALLETAS KW 1 AJ

DEZ: 8 dias
dosci ent os noventa con 41/ 100

DOCUMENTO SI N VALOR TRI BUTARI O

Forma de pago:

Ef ectivo o Cheque a nonbre de | NSUPROF CIA. LTDA. - MATRI Z

RECI BI DO POR: ELABORADO POR:

001-001- 000002043
CONTADO
ROBERTO DI AZ

P/ UNI T.

6, 40
0, 98
6, 11
2,24

DSTO.

0, 00
0, 00
0, 00
0, 00

SUBTOTAL 1

DSCTOG.
SUBTOTAL 2
I VA 0%

I VA 12%

TOTAL USD

PROFORMA
001-001-000002043

CONTRIBUYENTE ESPECIAL
Segun Resolucion No.826
del 22/12/2009

TOTAL

19, 20
19, 64
213,73
6,72

259, 29
-0,00
259, 29
0, 00
31,12
290, 41



ANEXO 7: INVERSION INICIAL

ANEXO 7 : INVERSION INICIAL

CANTIDAD DETALLE I PRECIO I TOTAL
INVERSION FUJA
AREA DE OPERACIONES:
Magquinaria y Vehiculos
3|Balanza digital 310 930
1|Batidora 1300 1300
1|Amazadora 1500 1500
1|Cortadora (divisora) 750 750
1|Horno 14900 14900
2|Mesa acero inoxidable 350 700
1|Camara de leudo 6000 6000
3|Etiquetdoras Marca S7TM 472,20 1416,6
2|Selladoras Marca Acroprint 155,00 310,00
1|Vehiculo 10500 10500
TOTAL 38306,6
UTENSILIOS
2|Cortadores 2,24 4,48
3|Espatulas 6,4 19,2
40|Gavetas 8,12 324,8
35|Boquillas 0,98 34,3
3|Moldes 6,11 18,33
2|Brochas 1,2 2,4
1|Bowls 1 8,99
2|Rodillos 2,5 5
TOTAL 417,5
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA
2|Sillas 22,5 45
2|Escritorios 145 290
1|Teléfono convencional 75 75
1|Empacadora al vacio 1 3702,8
2|Laptop 391,1 782,2
1|Impresora 210 210
TOTAL 5105
TOTAL INVERSION FUA 43829,1
INVERSION DIFERIDA
Gastos de Organizacion y Constitucion
Elaboracion de la minuta 150
Escritura publica 200
Afiliacion a la Camara de Comercio de Quito 50
Inscripcion Compafiia Registro Mercantil 26,32
Inscripcion Nombramiento Gerente General 21,28
Patente Municipal 11,2
Busqueda en IEPI 82
Licencia Unica de Funcionamiento 75
Permiso de rotulacion 100
Honorarios Profesionales Abogados 200
Registro sanitario (para productos empacados) 4000
Otros permisos de funcionamiento 100
Capital de Trabajo 6.648
TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION 5015,8
TOTAL INVERSION INICIAL 55.493




ANEXO 8 VENTAS Y PROYECCIONES PARA LOS DISTINTOS ESCENARIOS

ESCENARIO NORMAL
PRODUCTOS Precio ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Moncaybas $ 0,25]s 464,47 | S 492,20 | $ 521,58 | S 552,72 | $ 585,72
8 Cereales S 1,15 4273,11 ]S 452821 ]S 4,798,555 | S 5.085,02 | $ 5.388,60
Molde Blanco $ 1,00 3.715,75 | § 3.937,58 | § 4.172,65 | $ 4.421,76 | $ 4.685,74
Galletas S 0508 928,94 | $ 984,39 | $ 1.043,16 | $ 1.105,44 | $ 1.171,43
Melvas $025($ 464,47 | $ 492,20 | $ 521,58 | $ 552,72 | $ 585,72
Empanadas $ 02518 928,94 | $ 984,39 | $ 1.043,16 | $ 1.105,44 | $ 1.171,43
Cachos y Enrollados $ 0135 14.652,43 | S 15.527,18 | $ 16.454,15 | $ 17.436,46 | S 18.477,42
Econdmico $ 01315 17.107,91 | $ 18.129,26 | $ 19.211,57 | $ 20.358,50 | $ 21.573,91
Empanadas T1 $ 02518 928,94 | $ 984,39 | $ 1.043,16 | $ 1.105,44 | $ 1.171,43
Suspiros S 0058 1.290,19 | $ 1.367,21 | $ 1.448,84 | $ 1.535,33 | $ 1.626,99
Ponque de Chocolate $ 02518 15.028,13 | $ 15.925,31 | $ 16.876,05 | S 17.883,55 | S 18.951,20
Ponque de Vainilla $ 02518 7.755,65 | S 8.218,67 | S 8.709,32 | $ 9.229,27 | S 9.780,25
Cake de Naranja $ 0558 29.755,69 | $ 31.532,11 | $ 33.414,58 | $ 35.409,43 | S 37.523,37
Pan de Leche $ 030 557,36 | $ 590,64 | $ 625,90 | $ 663,26 | S 702,86
Pan de Canela $ 01315 483,05 | $ 511,88 | $ 542,44 | S 574,83 | S 609,15
Bizcocho Dulce S 0508 3.757,03 | $ 3.981,33 | S 4219,01 ]S 4.470,89 | S 4.737,80
Bizcocho Sal $ 0508 1.93891 | $ 2.054,67 | S 2.177,33 | $ 2.307,32 | S 2.445,06

S 104.030,96 S 110.241,61 S 116.823,03 S 123.797,37 S 131.188,07

L

ESCENARIO OPTIMISTA
PRODUCTOS Precio ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Moncaybas $025]$ 464,47 | $ 503,95 | $ 546,78 | $ 593,26 | $ 643,69
8 Cereales $ 1,15] S 4.273,11 ]S 4.636,32 | § 5.030,41 | $ 5.457,99 | $ 5.921,92
Molde Blanco $ 1,00 S 3.715,75 | § 4.031,58 | § 437427 | S 4.746,08 | $ 5.149,50
Galletas $ 0,508 928,94 | $ 1.007,90 | $ 1.093,57 | $ 1.186,52 | $ 1.287,37
Melvas $025]$ 464,47 | $ 503,95 | $ 546,78 | $ 593,26 | $ 643,69
Empanadas $ 0,258 928,94 | $ 1.007,90 | $ 1.093,57 | $ 1.186,52 | $ 1.287,37
Cachos y Enrollados $ 0,13 14.652,43 | $ 15.897,88 | $ 17.249,20 | $ 18.715,38 | $ 20.306,19
Econémico $ 0,138 17.107,91 | $ 18.562,09 | $ 20.139,86 | $ 21.851,75 | $ 23.709,15
Empanadas T1 $ 0258 928,94 | $ 1.007,90 | $ 1.093,57 | $ 1.186,52 | $ 1.287,37
Suspiros $ 0,05]8$ 1.290,19 | $ 1.399,86 | $ 1.518,84 | $ 1.647,95 | $ 1.788,02
Ponque de Chocolate $ 0258 15.028,13 | $ 16.305,52 | $ 17.691,49 | $ 19.195,27 | $ 20.826,86
Ponque de Vainilla $ 0,258 7.755,65 | $ 8.414,88 | § 9.130,15 | $ 9.906,21 | $ 10.748,24
Cake de Naranja $ 0,558 29.755,69 | $ 32.284,93 | $ 35.029,15 | $ 38.006,62 | $ 41.237,19
Pan de Leche $ 0,308 557,36 | $ 604,74 | $ 656,14 | $ 711,91 | $ 772,42
Pan de Canela $ 0,13 483,05 | $ 524,11 | $ 568,65 | $ 616,99 | $ 669,43
Bizcocho Dulce $ 0,508 3.757,03 | § 4.076,38 | § 4.422,87 | $ 4.798,82 | $ 5.206,72
Bizcocho Sal $ 0,50 1.938,91 | $ 2.103,72 | $ 2.282,54 | $ 2.476,55 | $ 2.687,06
S 104.030,96 S 112.873,59 $ 122.467,85 S 132.877,61 S 144.172,21

S 215.894,29 $ 234.245,30 $ 254.156,15 $ 275.759,43



ESCENARIO PESIMISTA

PRODUCTOS Precio ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Moncaybas $025[5s 464,47 | $ 470,69 | $ 477,00 | $ 483,39 | $ 489,87
8 Cereales $ 115(¢ 427311 | $ 4.330,37 | $ 438839 |$ 4.447,20 | $ 4.506,79
Molde Blanco $ 1,00[s 3.715,75 | $ 3.765,54 | $ 3.816,00 | $ 3.867,13 | $ 3.918,95
Galletas $050][¢ 928,94 | $ 941,38 | $ 954,00 | $ 966,78 | $ 979,74
Melvas $025[5s 464,47 | $ 470,69 | $ 477,00 | $ 483,39 | $ 489,87
Empanadas $025]¢ 928,94 | $ 941,38 | $ 954,00 | $ 966,78 | $ 979,74
Cachos y Enrollados $013]5s 14.652,43 | $ 14.848,77 | $ 15.047,74 | $ 15.249,38 | $ 15.453,72
Econémico $ 0133 17.107,91 | $ 17.337,16 | $ 17.569,48 | $ 17.804,91 | $ 18.043,49
Empanadas T1 $025[5s 928,94 [ $ 941,38 | $ 954,00 | $ 966,78 | $ 979,74
Suspiros $ 005]3 1.290,19 | $ 1.307,48 | $ 1.325,00 | $ 1.342,75 | $ 1.360,75
Pongue de Chocolate $025[5s 15.028,13 | $ 15.229,51 | $ 15.433,58 | $ 15.640,39 | $ 15.849,97
Ponque de Vainilla $025(5% 7.755,65 | $ 7.859,58 | $ 7.964,90 | $ 8.071,63 [ $ 8.179,79
Cake de Naranja $055]5s 29.755,69 | $ 30.154,42 | $ 30.558,49 | $ 30.967,97 | $ 31.382,94
Pan de Leche $ 03053 557,36 | $ 564,83 | $ 572,40 | $ 580,07 | $ 587,84
Pan de Canela $013]s 483,05 | $ 489,52 | $ 496,08 | $ 502,73 | $ 509,46
Bizcocho Dulce $ 0503 3.757,03 | $ 3.807,38 | $ 3.858,40 | $ 3.910,10 | $ 3.962,49
Bizcocho Sal $ 05053 1.938,91 | $ 1.964,89 | $ 1.991,22 | $ 2.017,91 | $ 2.044,95

$ $ $ $ S

104.030,96

105.424,98

106.837,67

108.269,29

109.720,10




Anexo 9: COSTOS FIJO

COSTOS FIJOS

38.307

Afo 1 2 3 4 5
Gastos Servicios Basicos 1.620 1.620 1.620 1.620 1.620
Gastos Sueldos y salarios 23.039 25.457 27.083 29.424 33.198
Depreciaciones 5.852 5.852 5.852 5.253 5.253
Amortizaciones 1.003 1.003 1.003 1.003 1.003
Arriendos 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400
Marketing 3.600 3.000 3.000 3.000 3.000
Reposicion de herramientas 793 793 793 793 793

TABLA COSTOS FIJOS
COSTO

40.125

41.751

RESUMEN DE SUELDOS Y SALARIOS

RUBRO

ANO

1 2 3

4

5

Personal Administrativo

TABLA GASTO

23038,8| 25457,09| 27082,91

23038,8 25457,09 2708291

29423,94
29423,94

33198,18
33198,18

RESUMEN DE SUELDOS Y SALARIOS

RUBRO

ANO

1 2 3

4

5

Personal Operativo

22492,03

24850,74| 25832,74

26853,65

27915,04

TOTAL 22492,03 24850,74 25832,74 26853,65 27915,04




Anexo 10: COSTOS VARIABLES

COSTOS FlJOS
Ao 1 2 3 4 5
Moncaybas 125 132 140 148 157
8 Cereales 1.731 1.834 1.944 2.060 2.183
Molde Blanco 1.326 1.405 1.489 1.578 1.672
Galletas 29 31 32 34 36
Melvas 76 81 86 91 96
Empanadas 203 215 228 241 256
Cachos y Enrollados 3.791 4,017 4.257 4511 4,781
Econdémico 3.491 3.700 3.921 4,155 4.403
Empanadas T1 175 185 196 208 220
Suspiros 214 227 241 255 270
Ponqgue de Chocolate 3.713 3.935 4.170 4.419 4.682
Ponque de Vainilla 1.851 1.961 2.079 2.203 2.334
Cake de Naranja 8.093 8.576 9.088 9.631 10.206
Pan de Leche 200 212 225 238 252
Pan de Canela 180 191 202 214 227
Bizcocho Dulce 1.325 1.405 1.488 1.577 1.671
Bizcocho Sal 687 728 771 817 866
Movilizacién 1.440 1.440 1.440 1.440 1.440
MOD 22.492 24.851 25.833 26.854 27.915
TOTAL 51.142 55.126 57.829 60.674 63.669




Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req
Jugo de Limén 5
Harina 1.000 50 33 $0,66 $ 0,00 $ 0,66
P.H 20 1 3,39 $3,39 $0,00 $0,07
Bicarbonato 10 1 3,39 $3,39 $ 0,00 $0,03
Azucar 625 50 35 $0,70 $0,00 $0,44
Manteca 625 50 64 $1,28 $ 0,00 $0,80
Huevos 100 1 1,6 $1,60 $0,00 $0,16
Amava 5 5 5 $1,00 $ 0,00 $0,01
TOTAL 2.390 158 145 $12,02 $0,01 $2,16
Peso Producto Produccién Costo Total
75 31 $0,07
Gr. Unidades




8 Cereales

Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req

Agua 1.688 50

Harina Gallo de or; 2.000 50 $37,50 $0,75 $ 0,00 $1,50
Avena 50 50 $ 36,50 $0,73 $ 0,00 $ 0,04
soya 25 50 $ 204,00 $ 4,08 $0,00 $0,10
Harina de Maiz 50 50 $ 50,40 $1,01 $ 0,00 $ 0,05
Ajonjoli 25 50 $ 127,00 $2,54 $0,00 $0,06
Linaza 50 50 $ 57,40 $1,15 $ 0,00 $ 0,06
Machica 75 50 $ 38,40 $0,77 $0,00 $0,06
Harina de Quinua 50 50 $ 204,00 $ 4,08 $ 0,00 $0,20
Salvado 175 50 $12,00 $0,24 $0,00 $0,04
Sal 50 50 $ 12,00 $0,24 $ 0,00 $0,01
Azucar 100 50 $ 45,00 $0,90 $0,00 $0,09
Manteca 150 50 $ 85,00 $1,70 $0,00 $0,26
Lev.Fresca 75 50 $ 160,00 $3,20 $0,00 $0,24
Stavoideal 13 50 $ 125,00 $2,50 $ 0,00 $0,03
Frescoideal 25 50 $ 125,00 $2,50 $0,00 $0,06
Propionato de Calq 10 50 $ 210,00 $ 4,20 $0,00 $0,04
Gluten Vital 50 50 $ 145,60 $2,91 $0,00 $0,15
Xanthan 5 50 $ 500,00 $ 10,00 $0,01 $ 0,05
Caramelo 8 50 $ 452,00 $9,04 $0,01 $0,07

$2.626,80
Peso Producto Produccién Costo Total Funda
Gr. Unidades
Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req

Agua 1.890 50

Harina Gallo de or; 3.000 50 $ 36,00 $0,72 $ 0,00 $2,16
Sal 60 50 S 14,00 $0,28 $ 0,00 $0,02
Azucar 240 50 $42,50 $0,85 $ 0,00 $0,20
Manteca 180 55 $90,00 $1,64 $ 0,00 $0,29
Lev.Fresca 90 1 $3,88 $3,88 $ 0,00 $0,35
Frescoideal 30 1 $5,00 $5,00 $0,01 $0,15
Propionato de Calg 12 1 $4,54 $4,54 $ 0,00 $ 0,05
Leche en Polvo 75 1 $5,20 $5,20 $0,01 $0,39
TOTAL 5.577 259 $201,12 $22,11 $0,02 $3,62

Peso Producto Produccion Costo Total Funda

550 10 $0,36 $0,07

Gr. Unidades



Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req
Harina Keyplus + ( 1.000
Harina Keyplus 850 50 $ 41,00 $0,82 $ 0,00 $0,70
Cocoa sin azucar 150 1 $5,50 $ 5,50 $0,01 $0,83
Color Chocolate 2 1 $40,32 $40,32 $0,04 $ 0,08
Azucar 350 50 $ 44,00 $0,88 $0,00 $0,31
Marva 600 55 $90,08 $1,64 $ 0,00 $0,98
Huevos 350 2 $2,90 $1,93 $0,00 $0,68
TOTAL 2.302 159 $223,80 $51,09 $ 0,05 $3,57
Peso Producto Produccion Costo Total Funda/10
10 230 $0,02 $0,16
Gr. Unidades

Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req
Harina 1.500 50 $ 34,50 $ 0,69 $0,00 $ 1,04
Sal 8 50 $12,00 $0,24 $ 0,00 $ 0,00
Azlcar 460 50 $ 36,00 $0,72 $ 0,00 $0,33
Marva 1.080 55 $ 80,00 $ 1,45 $ 0,00 $1,57
Huevos 495 1 $1,87 $ 1,87 $ 0,00 $0,92
Amava 8 1 $ 5,00 $ 5,00 $0,01 $ 0,04
Manjar 150 gr se V 4.500 0 $12,00 $ 1,80 $ 0,00 $0,17
Chocolate CONFIT 5.000 0 $22,00 $1,74 $ 0,00 $0,18

Peso Producto

Produccion
95
Unidades

Costo Total

Funda/6

$0,04 $0,25



Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req

Agua 500

Harina 1.000 50 $ 33,50 $0,67 $0,00 $0,67
Sal 20 50 $ 14,00 $0,28 $ 0,00 $0,01
Azucar 120 50 $ 43,50 $0,87 $0,00 $0,10
Lev. Fresca 30 1 $ 4,26 $4,26 $ 0,00 $0,13
Frescoideal 10 1 $ 5,00 $ 5,00 $0,01 $ 0,05
Grasa 340 55 $ 83,00 $1,51 $ 0,00 $0,51

Peso Producto
75
Gr.

Produccion
27
Unidades

Costo Total
$ 0,05

Cachos y Enrollados

Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req
Agua 33.000
Harina 50.000 50 $33,00 $0,66 $0,00 $33,00
Sal 1.000 50 $12,00 $0,24 $0,00 $0,24
Azlcar 3.000 50 $35,00 $0,70 $0,00 $2,10
Lev. Fresca 1.000 1 $3,20 $3,20 $ 0,00 $3,20
Grasa 15.000 50 $ 64,00 $1,28 $0,00 $19,20

103.000

Peso Producto
60
Gr.

Produccion
1.717
Unidades

Costo Total

$0,03



Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req
Agua 26.500
Harina 50.000 50 $ 41,00 $0,82 $ 0,00 $41,00
Sal 1.000 50 $ 14,00 $0,28 $0,00 $0,28
Azlcar 4.500 50 S 44,00 $0,88 $ 0,00 $3,96
Lev. Fresca 1.500 1 $4,26 $4,26 $0,00 $6,38
Grasa 11.000 55 $90,08 $1,64 $ 0,00 $ 18,02

Peso Producto
36
Gr.

Produccion
2.625
Unidades

Costo Total

$0,03

Empanadas T1

Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req

Agua 500

Harina 1.000 50 $33,00 $0,66 $0,00 $0,66
Sal 20 50 $12,00 $0,24 $0,00 $0,00
Azlcar 100 50 $35,00 $0,70 $0,00 $0,07
Lev. Fresca 20 1 $3,52 $3,52 $ 0,00 $0,07
Grasa 340 50 $ 64,00 $1,28 $0,00 $0,44
Relleno 1.980

Queso 500 1 $3,20 $3,20 $0,00 $ 1,60

Peso Producto
75
Gr.

Produccion
26
Unidades

Costo Total

$0,05



Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req
AZUCAR 1.589 50 $ 44,00 $0,88 $0,00 $ 1,40
CLARA 805 2 $2,90 $1,93 $ 0,00 $1,56
LIMON SUTIL 32 2 $0,15 $0,08 $0,00 $0,00
TOTAL 2.426 54 $ 47,05 $2,89 $ 0,00 $2,96

Peso Producto Produccion Costo Total
7 356 $0,01
Gr. Unidades

Ponque de Chocolate

Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req
Harina 1.560 50 $ 34,50 $0,69 $0,00 $1,08
Polvo para Horneg 19 1 $3,26 $3,26 $ 0,00 $0,06
Sal 19 50 $12,00 $0,24 $0,00 $0,00
Leche en Polvo 41 1 $ 8,50 $ 8,50 $0,01 $0,34
Sucralosa Diluida 19
Sorbato de Potaci 5 1 $ 8,64 $ 8,64 $0,01 $0,04
Ricacao (polvo de 89 1 $ 5,60 $ 5,60 $0,01 $0,50
Bicarbonato 8 1 $ 4,00 $ 4,00 $0,00 $ 0,03
Sabor Chocolate 6 1 $40,32 $40,32 $0,04 $0,25
Goma Xhantan 5 1 $10,00 $ 10,00 $0,01 $0,05
Azucar 1.404 50 $ 36,00 $0,72 $0,00 $1,01
Marva 889 55 $ 77,58 $1,41 $ 0,00 $1,25
Huevos 1.108 1 $1,87 $1,87 $ 0,00 $2,07
Agua 889

Peso Producto
46
Gr.

Produccion
132
Unidades

Costo Total
$ 0,05

Etiquetas/Funda
$0,01




Ponque de Vainilla

Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req
Harina 3.600 50 $37,70 $0,75 $ 0,00 $2,71
Polvo para Horneg 108 1 $3,26 $3,26 $ 0,00 $0,35
Azucar 2.520 50 S 44,00 $0,88 $ 0,00 $2,22
Sal 45 50 $ 12,00 $0,24 $ 0,00 $0,01
Leche en Polvo 180 1 $8,50 $ 8,50 $0,01 $1,53
Marva 1.865 55 $ 96,00 $1,75 $ 0,00 $ 3,25
Huevos 1.865 1 $1,87 $1,87 $ 0,00 $3,48
Agua 1.620
Amava 18 1 $ 5,00 $ 5,00 $0,01 $ 0,09
Sucralosa Diluida 43
Sorbato de Potaciq 11 1 $ 10,00 $ 10,00 $0,01 $0,11

Peso Producto Produccién Costo Total Etiquetas/Funda
42 283 $0,05 $0,01
Gr. Unidades

Cake de Naranja

Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req
Harina Keyplus 1.400 50 $37,00 $0,74 $ 0,00 $ 1,04
P.H 42 1 $3,23 $3,23 $0,00 $0,14
Azlcar 1.250 50 $42,00 $0,84 $0,00 $1,05
Manteca 1.000 55 $93,00 $1,69 $0,00 $1,69
Huevos 1.575 1 $1,87 $1,87 $0,00 $2,94
Amava 7 1 $5,00 $5,00 $0,01 $ 0,04
Sorbato de Potaciq 4 1 $ 10,00 $ 10,00 $0,01 $0,04
Agua 400

Peso Producto Produccion Costo Total Etiquetas/Funda

114 50 $0,14 $0,01

Gr. Pedazos



Pan de Leche

Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req
Harina 1.750 50 $ 33,00 $0,66 $0,00 $1,16
P.H 55 1 $3,23 $3,23 $ 0,00 $0,18
Azucar 570 50 $ 35,00 $0,70 $0,00 $0,40
Manteca 500 50 $ 64,00 $1,28 $ 0,00 $0,64
Huevos 250 1 $1,60 $1,60 $0,00 $0,40
Amava 9 1 $ 5,00 $ 5,00 $0,01 $ 0,04
Lev . Fresca 85 1 $10,00 $ 10,00 $0,01 $0,85
Leche 1.000

Peso Producto
124
Gr.

Produccion
34
Unidades

Costo Total

$0,11

Etiquetas/Funda

$0,00

Pan de Canela

Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req
Harina 1.300 50 $ 33,00 $0,66 $0,00 $0,86
P.H 25 1 $3,23 S$ 3,23 $ 0,00 $ 0,08
Canela en Polvo 12 1 $13,33 $13,33 $0,01 $0,16
Azlcar 250 50 $37,00 $0,74 $0,00 $0,18
Manteca 250 50 $61,00 $1,22 $0,00 $0,30
Color Caramelo 4 1 $9,04 $9,04 $0,01 $ 0,04
Pan Viejo 1.500
Lev . Fresca 75 1 $ 10,00 $ 10,00 $0,01 $0,75
Agua 1.800

$ 166,60

Peso Producto

Produccion
49
Unidades

Costo Total

$0,05 $0,00

Etiquetas/Funda



Bizcocho de Cayambe Dulce

Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req
Harina 6.000 50 $ 34,50 $0,69 $0,00 $4,14
Azlcar 1.800 50 $ 36,00 $0,72 $ 0,00 $1,30
Lev. Fresca 180 1 $3,20 $3,20 $0,00 $0,58
Grasa( Manteca ) 2.500 55 $ 77,58 $1,41 $ 0,00 $ 3,53
P.H 180 1 $3,39 $3,39 $0,00 $0,61
Agua 1.800
Amava 30 1 $ 6,00 $6,00 $0,01 $0,18

Peso Producto Produccion Costo Total Etiquetas/Funda
150 62 $0,17 $0,01
Gr. / Funda Unidades
Insumo Gr. Requeridos Kg Valor de Mercado Costo / kg. Costo / Gr. Costo Gr. Req
Harina 4.500 50 $ 34,50 $0,69 $0,00 $3,11
Sal 90 50 $12,00 $0,24 $ 0,00 $0,02
Azlcar 225 50 $ 36,00 $0,72 $0,00 $0,16
Lev. Fresca 135 1 $ 3,20 $ 3,20 $ 0,00 $0,43
Grasa 1.875 55 $82,00 $ 1,49 $0,00 $2,80
P.H 135 1 $3,39 $3,39 $0,00 $0,46
Agua 1.575
Amava 23 1 $ 6,00 $ 6,00 $0,01 $0,14

Peso Producto Produccién Costo Total Etiquetas/Funda
150 43 $0,17 $0,01
Gr. / Funda Unidades



Personal Administrativo

ROL ANO 1
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES

Aci Aci TOTAL ANUAL

CARGO SBU mensual| Puestos Total Aporte Ingreso Décimo Décimo Fondo de Vacaciones Aporte T_ot_al

Personal Tercer Cuarto Reserva Patronal |Provisiones

Gerente General 1.000,00 1 12.000,00 1.122,00 10.878,00 1.000,00 292,00 - 453,25 1.338,00 3.083,25 13.961,25
Lider de Marketing 1 - - - - 292,00 - - - 292,00 292,00
Asistente de Limpieza 300,00 1 3.600,00 336,60 3.263,40 300,00 292,00 - 135,98 401,40 1.129,38 4.392,78
Asistente Operativo 300,00 2 7.200,00 673,20 6.526,80 600,00 584,00 - 271,95 802,80 2.258,75 8.785,55
TOTAL 1.600,00 5,00 22.800,00 2.131,80 20.668,20 1.900,00 1.460,00 - 861,18 2.542,20 6.763,38 27.431,58

ROL ANO 2

ROL DE PAGOS

ROL DE PROVISIONES

Gerente General 1.040,00 1 12.480,00 1.166,88 11.313,12 1.040,00 300,76 942,76 471,38 1.391,52 4.146,42 15.459,54
Lider de Marketing - 1 - - - - 300,76 - - - 300,76 300,76
Asistente de Limpieza 312,00 1 3.744,00 350,06 3.393,94 312,00 300,76 282,83 141,41 417,46 1.454,46 4.848,39
Asistente Operativo 312,00 2 7.488,00 700,13 6.787,87 624,00 601,52 565,66 282,83 834,91 2.908,92 9.696,79

TOTAL 1.664,00 5,00 23.712,00 2.217,07 21.494,93 1.976,00 1.503,80 1.791,24 895,62 2.643,89 8.810,55 30.305,48

ROL ANO 3

ROL DE PAGOS

ROL DE PROVISIONES

Gerente General 1.081,60 1 12.979,20 1.213,56 11.765,64 1.081,60 309,78 980,47 490,24 1.447,18 4.309,27 16.074,91
Lider de Marketing - 1 - - - - 309,78 - - - 309,78 309,78
Asistente de Limpieza 324,48 1 3.893,76 364,07 3.529,69 324,48 300,76 294,14 147,07 434,15 1.500,61 5.030,30
Asistente Operativo 324,48 2 7.787,52 728,13 7.059,39 648,96 1.239,13 588,28 294,14 868,31 3.638,82 10.698,21

TOTAL 1.730,56 5,00 24.660,48 2.305,75 22.354,73 2.055,04 2.159,46 1.862,89 931,45 2.749,64 9.758,48 32.113,21




ROL ANO 4

ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES

Aci Aci TOTAL ANUAL

CARGO SBU mensual| Puestos Total Aporte Ingreso Décimo Décimo Fondo de Vacaciones Aporte T_ot_al

Personal Tercer Cuarto Reserva Patronal |Provisiones

Gerente General 1.124,86 1 13.498,37 1.262,10 12.236,27 1.124,86 319,08 1.019,69 509,84 1.505,07 4.478,54 16.714,81
Lider de Marketing - 1 - - - - 319,08 - - - 319,08 319,08
Asistente de Limpieza 337,46 1 4.049,51 378,63 3.670,88 337,46 300,76 305,91 152,95 451,52 1.548,60 5.219,48
Asistente Operativo 337,46 2 8.099,02 757,26 7.341,76 674,92 2.552,61 611,81 305,91 903,04 5.048,29 12.390,05
TOTAL 1.799,78 5,00 25.646,90 2.397,99 23.248,91 | 2.137,24 3.491,52 1.937,41 968,70 2.859,63 11.394,51 34.643,42

ROL ANO 5

ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES

e e TOTAL ANUAL

CARGO SBU mensual| Puestos Total Aporte Ingreso Deécimo Décimo Fondo de Vacaciones Aporte T.ot-al

Personal Tercer Cuarto Reserva Patronal |Provisiones

Gerente General 1.169,86 1 14.038,30 1.312,58 12.725,72 | 1.169,86 328,65 1.060,48 530,24 1.565,27 4.654,49 17.380,21
Lider de Marketing - 1 - - - - 328,65 - - - 328,65 328,65
Asistente de Limpieza 350,96 1 4.211,49 393,77 3.817,72 350,96 300,76 318,14 159,07 469,58 1.598,51 5.416,23
Asistente Operativo 350,96 2 8.422,98 787,55 7.635,43 701,92 5.258,38 636,29 318,14 939,16 7.853,88 15.489,32
TOTAL 1.871,77 5,00 26.672,78 2.493,90 24.178,87 2.222,73 6.216,43 2.014,91 1.007,45 2.974,01 14.435,54 38.614,41




Personal Operativo

ROL ANO 1
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES

%o %o TOTAL ANUAL

CARGO SBU mensual| Puestos Total Aporte Ingreso Deécimo Décimo Fondo de Vacaciones Aporte T.ot.al

Personal Tercer Cuarto Reserva Patronal |Provisiones

Vendedores 380,00 2 9.120,00 852,72 8.267,28 760,00 584,00 - 344,47 1.016,88 2.705,35 10.972,63
Panaderos-"Pastelero 400,00 2 9.600,00 897,60 8.702,40 800,00 584,00 - 362,60 1.070,40 2.817,00 11.519,40
TOTAL 780,00 4,00 18.720,00 1.750,32 16.969,68 1.560,00 1.168,00 - 707,07 2.087,28 5.522,35 22.492,03

ROL ANO 2
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES

2 2 TOTAL ANUAL

CARGO SBU mensual| Puestos Total Aporte Ingreso Décimo Décimo Fondo de Vacaciones Aporte T.ot'al

Personal Tercer Cuarto Reserva Patronal |Provisiones

Vendedores 395,20 2 9.484,80 886,83 8.597,97 790,40 601,52 716,50 358,25 1.057,56 3.524,22 12.122,19
Panaderos 416,00 2 9.984,00 933,50 9.050,50 832,00 601,52 754,21 377,10 1.113,22 3.678,05 12.728,54
TOTAL 811,20 4,00 19.468,80 1.820,33 17.648,47 1.622,40 1.203,04 1.470,71 735,35 2.170,77 7.202,27 24.850,74

ROL ARO 3
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES

Aci Aci TOTAL ANUAL

CARGO SBU mensual| Puestos Total Aporte Ingreso Decimo Decimo Fondo de Vacaciones Aporte T.Ot.al

Personal Tercer Cuarto Reserva Patronal |Provisiones

Vendedores 411,01 2 9.864,19 922,30 8.941,89 822,02 619,57 745,16 372,58 1.099,86 3.659,18 12.601,07
Panaderos 432,64 2 10.383,36 970,84 9.412,52 865,28 619,57 784,38 392,19 1.157,74 3.819,15 13.231,67
TOTAL 843,65 4,00 20.247,55 1.893,15 18.354,41 1.687,30 1.239,13 1.529,53 764,77 2.257,60 7.478,33 25.832,74




ROL ANO 4

ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
Aci Aci TOTAL ANUAL
CARGO SBU mensual| Puestos Total Aporte Ingreso Décimo Décimo Fondo de Vacaciones Aporte T_ot_al
Personal Tercer Cuarto Reserva Patronal |Provisiones
Vendedores 427,45 2 10.258,76 959,19 9.299,57 854,90 638,15 774,96 387,48 1.143,85 3.799,35 13.098,91
Panaderos 449,95 2 10.798,69 1.009,68 9.789,02 899,89 638,15 815,75 407,88 1.204,05 3.965,73 13.754,74
TOTAL 877,39 4,00 21.057,45 1.968,87 19.088,58 1.754,79 1.276,31 1.590,72 795,36 2.347,91 7.765,07 26.853,65
ROL ANO 5
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
S S TOTAL ANUAL
CARGO SBU mensual| Puestos Total Aporte Ingreso Décimo Décimo Fondo de Vacaciones Aporte T.ot'al
Personal Tercer Cuarto Reserva Patronal |Provisiones
Vendedores 444,55 2 10.669,11 997,56 9.671,55 889,09 657,30 805,96 402,98 1.189,61 3.944,94 13.616,49
Panaderos 467,94 2 11.230,64 1.050,07 10.180,58 935,89 657,30 848,38 424,19 1.252,22 4.117,97 14.298,55
TOTAL 912,49 4,00 21.899,75 2.047,63 19.852,13 1.824,98 1.314,59 1.654,34 827,17 2.441,82 8.062,91 27.915,04




Anexo 11: MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO PARA CADA ESCENARIO

BALANCE DE PERDIDAS Y GANACIAS ESCENARIO NORMAL APALANCADO
Afo 1 2 3 4 5
Ingresos 104.031 110.242 116.823 123.797 131.188
Moncaybas 464 492 522 553 586
8 Cereales 4.273 4.528 4.799 5.085 5.389
Molde Blanco 3.716 3.938 4.173 4.422 4.686
Galletas 929 984 1.043 1.105 1.171
Melvas 464 492 522 553 586
Empanadas 929 984 1.043 1.105 1.171
Cachos y Enrollados 14.652 15.527 16.454 17.436 18.477
Econémico 17.108 18.129 19.212 20.359 21.574
Empanadas T1 929 984 1.043 1.105 1.171
Suspiros 1.290 1.367 1.449 1.535 1.627
Ponque de Chocolatg 15.028 15.925 16.876 17.884 18.951
Ponque de Vainilla 7.756 8.219 8.709 9.229 9.780
Cake de Naranja 29.756 31.532 33.415 35.409 37.523
Pan de Leche 557 591 626 663 703
Pan de Canela 483 512 542 575 609
Bizcocho Dulce 3.757 3.981 4.219 4.471 4.738
Bizcocho Sal 1.939 2.055 2.177 2.307 2.445

COSTO DE VENTAS

Moncaybas

8 Cereales 1.731 1.834 1.944 2.060 2.183
Molde Blanco 1.326 1.405 1.489 1.578 1.672
Galletas 29 31 32 34 36
Melvas 76 81 86 91 96
Empanadas 203 215 228 241 256
Cachos y Enrollados 3.791 4.017 4.257 4,511 4,781
Econémico 3.491 3.700 3.921 4.155 4.403
Empanadas T1 175 185 196 208 220
Suspiros 214 227 241 255 270
Ponque de Chocolatg 3.713 3.935 4,170 4.419 4.682
Ponque de Vainilla 1.851 1.961 2.079 2.203 2.334
Cake de Naranja 8.093 8.576 9.088 9.631 10.206
Pan de Leche 200 212 225 238 252
Pan de Canela 180 191 202 214 227
Bizcocho Dulce 1.325 1.405 1.488 1.577 1.671
Bizcocho Sal 687 728 771 817 866
Movilizacion 1.440 1.440 1.440 1.440 1.440
MOD 22.492 24.851 25.833 26.854 27.915
BENEFICIO BRUTO 52.889 55.116 58.994 63.123 67.519

GASTOS ADMINIST

38306, bb85

40124, Sbbi

41/50, //bl

43493,4 /bZ

4/26/, /148

Gastos Servicios Bag

Gastos Sueldos y sa Z:’:U:’:S 8 2545/, 088 27082, SUb/ 29475, 9412 35190, 1/98
Depreciaciones 5651,/4553] 5851,/45353| 50651,/4555 52553,41 52553,41
Amortizaciones 1003 1003 1003 1005 1005
Arriendos 2400 2400 2400 2400 2400
Marketing 5600 5000 5000 5000 5000
Reposicion de herrar] /93,125 /93,125 /93,125 /93,125 /93,125

BENEFICIO OPERA 14.991 17.243 19.630 20.252
UAII 14.582 14.991 17.243 19.630 20.252
GASTOS FINANCIE 2.107 1.686 1.264 843 421
UAIMPUESTOS 12.475 13.305 15.979 18.787 19.830
PARTICIPACION LA 1.871 1.996 2.397 2.818 2.975
UTILIDAD ANTES IR 10.603 11.309 13.582 15.969 16.856
IMPUESTO A LA RE] 2.651 2.827 3.396 3.992 4.214
UTILIDAD NETA 7.953 8.482 10.187 11.977 12.642



BALANCE DE PERDIDAS Y GANACIAS ESCENARIO PESIMISTA APALANCADO
Ano 1 2 3 4 5

104.031 105.425 106.838 108.269 109.720
Vioncaybas 464 Z Z 5 490
8 Cereales 47273 4330 4.388 4447 4507
Molde Blanco 3.716 3.766 3.816 3.867 3.919
Galletas 929 941 954 967 980
Melvas 464 471 77 483 490
Empanadas 929 941 954 967 980
Cachos 'y Enrollados 14.652 14.849 15.048 15.249 15.454
Economico 17.108 17.337 17.569 17.805 18.043
Empanadas T1 929 941 954 967 980
Suspiros 1.290 1.307 1.325 1.343 1.361
Ponque de Chocolate 15.028 15.230 15.434 15.640 15.850
Ponque de Vainilla 1.756 7.860 7.965 8.072 8.180
Cake de Naranja 29.756 30.154 30.558 30.968 31.383
Pan de Leche 557 565 572 580 588
Pan de Canela 483 490 496 503 509
Bizcocho Dulce 3.757 3.807 3.858 3.910 3.962
Bizcocho Sal 1.939 1.965 1.991 2.018 2.045

COSTO DE VENTAS

Moncaybas 6 3 0

8 Cereales 1.731 1.754 1.778 1.802 1.826
Molde Blanco 1.326 1.344 1.362 1.380 1.399
Galletas 29 29 30 30 30
Melvas 76 e 78 79 80
Empanadas 203 206 208 21T 214
Cachos y Enrollados 3.791 3.842 3.893 3.945 3.998
Economico 3.491 3.538 3.585 3.634 3.682
Empanadas T1 175 177 179 182 184
Suspiros 214 217 220 223 226
Ponque de Chocolate 3.713 3./63 3.813 3.864 3.916
Ponque de Vainilla 1.851 1.876 1.901 1.926 1.952
Cake de Naranja 8.093 8.202 8.311 8.423 8.536
Pan de Leche 200 203 206 208 21T
Pan de Canela 180 182 185 187 190
Bizcocho Dulce 1.325 1.343 1.361 1.379 1.398
Bizcocho Sal 687 696 705 715 724
Movilizacion 1.440 1.440 1.440 1.440 1.440
MOD 22.492 24851 25.833 26.854 27.915

BENEFICIO BRUTO

33306, bb&j

40124, Sbbi

41/50, //bl

43493, 4/bl

4/26/, /148

Gastos Servicios Basicos

Gastos Sueldos y salarios 15058 8 25457, 088 270827, SUb/ 2942723, 9411 33198, 1/98
Depreciaciones 58571,743331 5851,74333] 5851,74333 5253,41 57253,41
Amortizaciones 1005 1005 1005 1005 1005
Arriendos 2400 2400 2400 2400 2400
Marketing 3600 3000 3000 3000 3000
Reposicion de herramienta /93,125 /93,125 /93,125 /93,125 /93,125

BENEFICIO OPERATIVO

GASTOS FINANCIEROS . 1.264

UAIMPUESTOS 12.475 9.748 3.605 1.320 397/
PARTICIPACION LABORA 1.671 1.462 1.291 1.098 997/
UTILIDAD ANTES IR 10.603 3.266 7.314 6.222 3.361
IMPUESTO A LA RENTA 2.601 2.072 1.629 1.556 845
UIILIDAD NETA (.903 0.215 0.486b 4.00/ 2.93b



BALANCE DE PERDIDAS Y GANACIAS ESCENARIO OPTIMISTA APALANCADO

ANO 1 2 3 4 5

104.031 112.874 122.468 132.878 144.172
Moncaybas 464 504 547 593 644
8 Cereales 4.273 4.636 5.030 5.458 5.922
Molde Blanco 3.716 4.032 4374 4.746 5.149
Galletas 929 1.008 1.094 1.187 1.287
Melvas 464 504 547 593 644
Empanadas 929 1.008 1.094 1.187 1.287
Cachos y Enrollados 14.652 15.898 17.249 18.715 20.306
Economico 17.108 18.562 20.140 21.852 23.709
Empanadas T1 929 1.008 1.094 1.187 1.287
Suspiros 1.290 1.400 1.519 1.648 1.788
Ponque de Chocolate 15.028 16.306 17.691 19.195 20.827
Ponque de Vainilla 7.756 8.415 9.130 9.906 10.748
Cake de Naranja 29.756 32.285 35.029 38.007 41.237
Pan de Leche 557 605 656 712 772
Pan de Canela 483 524 569 617 669
Bizcocho Dulce 3.757 4.076 4.423 4.799 5.207
Bizcocho Sal 1.939 2.104 2.283 2.477 2.687

COSTO DE VENTAS

Moncaybas 125 159 173
8 Cereales 1.731 1.878 2.038 2.211 2.399
Molde Blanco 1.326 1.439 1.561 1.694 1.838
Galletas 29 31 34 37 40
Melvas 76 83 90 97 106
Empanadas 203 220 239 259 281
Cachos y Enrollados 3.791 4.113 4.463 4.842 5.254
Econdmico 3.491 3.788 4,110 4.459 4.838
Empanadas T1 175 189 206 223 242
Suspiros 214 232 252 274 297
Ponque de Chocolate 3.713 4.029 4371 4,743 5.146
Ponque de Vainilla 1.851 2.008 2.179 2.364 2.565
Cake de Naranja 8.093 8.781 9.527 10.337 11.216
Pan de Leche 200 217 236 256 277
Pan de Canela 180 195 212 230 249
Bizcocho Dulce 1.325 1.438 1.560 1.693 1.837
Bizcocho Sal 687 745 809 877 952
Movilizacion 1.440 1.440 1.440 1.440 1.440
MOD 22.492 24.851 25.833 26.854 27.915

BENEFICIO BRUTO

GASTOS ADMINISTRATIVOS 38.307 40.125 41.751 43.493 47.268
Gastos Servicios Basicos 1.620 1.620 1.620 1.620 1.620
Gastos Sueldos y salarios 23.039 25.457 27.083 29.424 33.198
Depreciaciones 5.852 5.852 5.852 5.253 5.253
Amortizaciones 1.003 1.003 1.003 1.003 1.003
Arriendos 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400
Marketing 3.600 3.000 3.000 3.000 3.000
Reposicion de herramientas| 793 793 793 793 793

BENEFICIO OPERATIV(

UIILIDAD NETA

GASTOS FINANCIEROS . . . 421
UAIMPUESTOS 12.475 15.249 20.147 25.492 29.418
PARTICIPACION LABORAL 1.871 2.287 3.022 3.824 4.413
UTILIDAD ANTES IR 10.603 12.961 17.125 21.668 25.006
IMPUESTO A LA RENTA 2.651 3.240 4.281 5.417 6.251




BALANCE DE PERDIDAS Y GANACIAS ESCENARIO NORMAL DESAPALANCADO
Ano 1 2 5 4 )
Ingresos 104.031 110.242 116.823 123.797 131.188
Moncaybas 464 492 522 553 586
8 Cereales 4.273 4.528 4.799 5.085 5.389
Molde Blanco 3.716 3.938 4.173 4.422 4.686
Galletas 929 984 1.043 1.105 1.171
Melvas 464 492 522 553 586
Empanadas 929 984 1.043 1.105 1.171
Cachos y Enrollados 14.652 15.527 16.454 17.436 18.477
Econdémico 17.108 18.129 19.212 20.359 21.574
Empanadas T1 929 984 1.043 1.105 1.171
Suspiros 1.290 1.367 1.449 1.535 1.627
Ponque de Chocolate 15.028 15.925 16.876 17.884 18.951
Ponque de Vainilla 7.756 8.219 8.709 9.229 9.780
Cake de Naranja 29.756 31.532 33.415 35.409 37.523
Pan de Leche 557 591 626 663 703
Pan de Canela 483 512 542 575 609
Bizcocho Dulce 3.757 3.981 4.219 4.471 4.738
Bizcocho Sal 1.939 2.055 2.177 2.307 2.445
COSTO DE VENTAS 51.142 55.126 57.829 60.674 63.669
Moncaybas 125 132 140 148 157
8 Cereales 1.731 1.834 1.944 2.060 2.183
Molde Blanco 1.326 1.405 1.489 1.578 1.672
Galletas 29 31 32 34 36
Melvas 76 81 86 91 96
Empanadas 203 215 228 241 256
Cachos y Enrollados 3.791 4.017 4.257 4.511 4.781
Econdémico 3.491 3.700 3.921 4.155 4.403
Empanadas T1 175 185 196 208 220
Suspiros 214 227 241 255 270
Ponque de Chocolate 3.713 3.935 4.170 4.419 4.682
Ponque de Vainilla 1.851 1.961 2.079 2.203 2.334
Cake de Naranja 8.093 8.576 9.088 9.631 10.206
Pan de Leche 200 212 225 238 252
Pan de Canela 180 191 202 214 227
Bizcocho Dulce 1.325 1.405 1.488 1.577 1.671
Bizcocho Sal 687 728 771 817 866
Movilizacion 1.440 1.440 1.440 1.440 1.440
MOD 22.492 24.851 25.833 26.854 27.915

GASTOS ADMINISTRATIVOS 38.307 40.125 41.751 43.493 47.268
Gastos Servicios Basicos 1.620 1.620 1.620 1.620 1.620
Gastos Sueldos y salarios 23.039 25.457 27.083 29.424 33.198
Depreciaciones 5.852 5.852 5.852 5.253 5.253
Amortizaciones 1.003 1.003 1.003 1.003 1.003
Arriendos 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400
Marketing 3.600 3.000 3.000 3.000 3.000
Reposicidon de herramientas 793 793 793 793 793

UAII 14.582 14.991 17.243 19.630 20.252
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 14.582 14.991 17.243 19.630 20.252
PARTICIPACION LABORAL 2.187 2.249 2.586 2.944 3.038
UTILIDAD ANTES IR 12.395 12.742 14.657 16.685 17.214
IMPUESTO A LA RENTA 3.099 3.186 3.664 4.171 4.303
UTILIDAD NETA 9.296 9.557 10.993 12.514 12.910



BALANCE DE PERDIDAS Y GANACIAS ESCENARIO PESIMISTA DESAPALANCADO

ANo 1 2 S 4 o
Ingresos 104.031 105.425 106.838 108.269 109.720
Moncaybas 464 471 477 483 490
8 Cereales 4.273 4.330 4.388 4.447 4.507
Molde Blanco 3.716 3.766 3.816 3.867 3.919
Galletas 929 941 954 967 980
Melvas 464 471 477 483 490
Empanadas 929 941 954 967 980
Cachos y Enrollados 14.652 14.849 15.048 15.249 15.454
Economico 17.108 17.337 17.569 17.805 18.043
Empanadas T1 929 941 954 967 980
SuspIros 1.290 1.307 1.325 1.343 1.361
Pongue de Chocolate 15.028 15.230 15.434 15.640 15.850
Pongue de Vainilla 7.756 7.860 7.965 8.072 8.180
Cake de Naranja 29.756 30.154 30.558 30.968 31.383
Pan de Leche 557 565 572 580 588
Pan de Canela 483 490 496 503 509
Bizcocho Dulce 3.757 3.807 3.858 3.910 3.962
Bizcocho Sal 1.939 1.965 1.991 2.018 2.045
COSTO DE VENTAS 51.142 53.866 55.217 56.613 58.053
Moncaybas 125 126 128 130 131
8 Cereales 1.731 1.754 1.778 1.802 1.826
Molde Blanco 1.326 1.344 1.362 1.380 1.399
Galletas 29 29 30 30 30
Melvas 76 77 78 79 80
Empanadas 203 206 208 211 214
Cachos y Enrollados 3.791 3.842 3.893 3.945 3.998
Economico 3.491 3.538 3.585 3.634 3.682
Empanadas T1 175 177 179 182 184
Suspiros 214 217 220 223 226
Ponque de Chocolate 3.713 3.763 3.813 3.864 3.916
Ponqgue de Vainilla 1.851 1.876 1.901 1.926 1.952
Cake de Naranja 8.093 8.202 8.311 8.423 8.536
Pan de Leche 200 203 206 208 211
Pan de Canela 180 182 185 187 190
Bizcocho Dulce 1.325 1.343 1.361 1.379 1.398
Bizcocho Sal 687 696 705 715 124
Movilizacion 1.440 1.440 1.440 1.440 1.440
MOD 22.492 24.851 25.833 26.854 27.915
BENEFICIO BRUTO 52.889 51.559 51.620 51.657 51.667
GASTOS ADMINISTRATIV 38.307 40.125 41.751 43.493 47.268
Gastos Servicios Basicos 1.620 1.620 1.620 1.620 1.620
Gastos Sueldos y salarios 23.039 25.457 27.083 29.424 33.198
Depreciaciones 5.852 5.852 5.852 5.253 5.253
Amortizaciones 1.003 1.003 1.003 1.003 1.003
Arriendos 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400
Marketing 3.600 3.000 3.000 3.000 3.000
Reposicion de herramiental 793 793 793 793 793
BENEFICIO OPERATIVO 14.582 11.434 9.870 8.163 4.399
UAIl 14.582 11.434 9.870 8.163 4.399
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 14.582 11.434 9.870 8.163 4.399
PARTICIPACION LABORA 2.187 1.715 1.480 1.224 660
UTILIDAD ANTES IR 12.395 9.719 8.389 6.939 3.739
IMPUESTO A LA RENTA 3.099 2.430 2.097 1.735 935
UTILIDAD NETA 9.296 7.289 6.292 5.204 2.804




BALANCE DE PERDIDAS Y GANACIAS ESCENARIO OPTIMISTA DESAPALANCADO

ANo 1 2 3 4 5]

104.031 112.874 122.468 132.878 144.172
Moncaybas 464 504 547 593 644
8 Cereales 4.273 4.636 5.030 5.458 5.922
Molde Blanco 3.716 4.032 4374 4.746 5.149
Galletas 929 1.008 1.094 1.187 1.287
Melvas 464 504 547 593 644
Empanadas 929 1.008 1.094 1.187 1.287
Cachos y Enrollados 14.652 15.898 17.249 18.715 20.306
Econdmico 17.108 18.562 20.140 21.852 23.709
Empanadas T1 929 1.008 1.094 1.187 1.287
Suspiros 1.290 1.400 1.519 1.648 1.788
Ponque de Chocolate 15.028 16.306 17.691 19.195 20.827
Ponque de Vainilla 7.756 8.415 9.130 9.906 10.748
Cake de Naranja 29.756 32.285 35.029 38.007 41.237
Pan de Leche 557 605 656 712 772
Pan de Canela 483 524 569 617 669
Bizcocho Dulce 3.757 4.076 4.423 4.799 5.207
Bizcocho Sal 1.939 2.104 2.283 2.477 2.687

COSTO DE VENTAS

Moncaybas 125 135 147 159 173
8 Cereales 1.731 1.878 2.038 2.211 2.399
Molde Blanco 1.326 1.439 1.561 1.694 1.838
Galletas 29 31 34 37 40
Melvas 76 83 90 97 106
Empanadas 203 220 239 259 281
Cachos y Enrollados 3.791 4.113 4.463 4.842 5.254
Econdmico 3.491 3.788 4.110 4.459 4.838
Empanadas T1 175 189 206 223 242
Suspiros 214 232 252 274 297
Ponque de Chocolate 3.713 4.029 4.371 4.743 5.146
Ponque de Vainilla 1.851 2.008 2.179 2.364 2.565
Cake de Naranja 8.093 8.781 9.527 10.337 11.216
Pan de Leche 200 217 236 256 277
Pan de Canela 180 195 212 230 249
Bizcocho Dulce 1.325 1.438 1.560 1.693 1.837
Bizcocho Sal 687 745 809 877 952
Movilizacion 1.440 1.440 1.440 1.440 1.440
MOD 22.492 24.851 25.833 26.854 27.915

GASTOS ADMINISTRATIVOS 38.307 40.125 41.751 43.493 47.268
Gastos Servicios Basicos 1.620 1.620 1.620 1.620 1.620
Gastos Sueldos y salarios 23.039 25.457 27.083 29.424 33.198
Depreciaciones 5.852 5.852 5.852 5.253 5.253
Amortizaciones 1.003 1.003 1.003 1.003 1.003
Arriendos 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400
Marketing 3.600 3.000 3.000 3.000 3.000
Reposicidon de herramientas 793 793 793 793 793

UAII 14.582 16.935 21.412 26.335 29.840
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 14.582 16.935 21.412 26.335 29.840
PARTICIPACION LABORAL 2.187 2.540 3.212 3.950 4.476
UTILIDAD ANTES IR 12.395 14.394 18.200 22.385 25.364
IMPUESTO A LA RENTA 3.099 3.599 4.550 5.596 6.341

UTILIDAD NETA




Anexo 12: BALANCE GENERAL PARA CADA ESCENARIO

BALANCE GENERAL NORMAL APALANCADO

Ano 0 1 2 3 4 5

A O 9 89 0 86 9.30 o) 86.240 0
Caja Excedente 0,00 1.145 18.147 52.856 92.250 101.894
Activo Corriente 13.445 35.790 54.868 60.395 65.630 103.443
Disponible en Caja 9.108 16.189 34.096 38.383 42.304 78.725
Caja 250 250 250 250 250 250
Efectivo 250 250 250 250 250 250
Bancos 8.858 15.939 33.846 38.133 42.054 78.475
Cuenta Corriente 8.858 15.939 33.846 38.133 42.054 78.475
Cuentas por Cobrar Clientes 0 13.818 14.643 15.517 16.444 17.425
Cuentas por Cobrar Clientes 0 13.818 14.643 15.517 16.444 17.425
Inventarios 4.337 5.783 6.128 6.494 6.882 7.293
Inventarios de Materias 4.337 5.783 6.128 6.494 6.882 7.293
Activos Fijos 69.329 69.329 69.329 69.329 69.329 69.329
Edificios 0 0 0 0 0 0
Vehiculos 36.000 36.000 36.000 36.000 36.000 36.000
Muebles y Enseres 5.203 5.203 5.203 5.203 5.203 5.203
Equipos de Computo 1.795 1.795 1.795 1.795 1.795 1.795
Magquinaria 26.332 26.332 26.332 26.332 26.332 26.332
[ Provicion Cuentas Incobrables 0| 138| 146| 155| 164 174|
| Depreciaciones 0| 10.952| 10.952| 10.952| 10.353| 10.353|
| Depreciaciones Acum. A. Fijos 0| 10.952| 21.903| 32.855| 43.807| 54.160|
Actvos Intangibles 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015
Total Intangibles 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015
[Amortizaciones 0 3.003] 3.003] 3.003] 3.003| 3.003]
Amortizaciones Acum. A. Intan 0 3.003 6.006 9.009 12.012 15.015

Pasivo Corriente 3.885 4.856 5.146 5.453 5.779 6.124
Deuda a Corto Plazo 0 0 0 0 0 0

Cuentas por Pagar Proveedores 3.885 4.856 5.146 5.453 5.779 6.124

Proveedores locales 3.885 4.856 5.146 5.453 5.779 6.124
Pasivo Largo Plazo 32.867 26.293 19.720 13.147 6.573 0

Préstamos 32.867 26.293 19.720 13.147 6.573 0
Patrimonio . 104.437 136.976 173.888 214.208
Capital Social 61.038 61.038 61.038 61.038 61.038 61.038
Utilidad / Pérdida 0 14.999 28.401 32.539 36.912 40.320
Utilidades Retenidas 0 14.999 43.399 75.938 112.850 153.170
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0 0

Total Pasivo + Patrimonio

107.186

129.303

155.576

186.240

220.332




BALANCE GENERAL PESIMISTA APALANCADO
Ano 0 1 2 3 4 5

A O 9 89 0 86 4.(4 4 8 8.206 69
Caja Excedente 0,00 1.145 18.141 49.189 80.317 76.757
Activo Corriente 13.445 35.790 50.306 50.255 49.508 80.910
Disponible en Caja 9.108 16.189 30.442 30.125 29.108 60.237
Caja 250 250 250 250 250 250
Efectivo 250 250 250 250 250 250
Bancos 8.858 15.939 30.192 29.875 28.858 59.987
Cuenta Corriente 8.858 15.939 30.192 29.875 28.858 59.987
Cuentas por Cobrar Clientes 0 13.818 14.003 14.191 14.381 14.574
Cuentas por Cobrar Clientes 0 13.818 14.003 14.191 14.381 14.574
Inventarios 4.337 5.783 5.861 5.939 6.019 6.099
Inventarios de Materias 4.337 5.783 5.861 5.939 6.019 6.099
Activos Fijos 69.329 69.329 69.329 69.329 69.329 69.329
Edificios 0 0 0 0 0 0
Vehiculos 36.000 36.000 36.000 36.000 36.000 36.000
Muebles y Enseres 5.203 5.203 5.203 5.203 5.203 5.203
Equipos de Computo 1.795 1.795 1.795 1.795 1.795 1.795
Magquinaria 26.332 26.332 26.332 26.332 26.332 26.332
[ Provicion Cuentas Incobrables 0| 138| 140| 142] 144] 146|
| Depreciaciones 0| 10.952| 10.952| 10.952| 10.353| 10.353|
| Depreciaciones Acum. A. Fijos 0| 10.952| 21.903| 32.855| 43.807| 54.160|
Actvos Intangibles 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015
Total Intangibles 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015
[Amortizaciones 0 3.003] 3.003] 3.003] 3.003| 3.003]
Amortizaciones Acum. A. Intan 0 3.003 6.006 9.009 12.012 15.015

Pasivo Corriente 3.885 4.856 4.921 4.987 5.054 5.122
Deuda a Corto Plazo 0 0 0 0 0 0

Cuentas por Pagar Proveedores 3.885 4.856 4,921 4,987 5.054 5.122

Proveedores locales 3.885 4.856 4.921 4.987 5.054 5.122
Pasivo Largo Plazo 32.867 26.293 19.720 13.147 6.573 0

Préstamos 32.867 26.293 19.720 13.147 6.573 0
Patrimonio . 100.100 123.648 146.579 167.569
Capital Social 61.038 61.038 61.038 61.038 61.038 61.038
Utilidad / Pérdida 0 14.999 24.064 23.548 22.931 20.990
Utilidades Retenidas 0 14.999 39.062 62.610 85.541 106.531
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0 0

Total Pasivo + Patrimonio

107.186

124.741

141.782

158.206

172.691




BALANCE GENERAL OPTIMISTA APALANCADO
Ano 0 1 2 3 4 5

A 0 97.789 06.04 64 8.4 0 8 004
Caja Excedente 0,00 1.145 18.151 54.860 98.914 116.253
Activo Corriente 13.445 35.790 57.360 66.114 75.030 117.027
Disponible en Caja 9.108 16.189 36.093 43.039 49.993 89.862
Caja 250 250 250 250 250 250
Efectivo 250 250 250 250 250 250
Bancos 8.858 15.939 35.843 42.789 49.743 89.612
Cuenta Corriente 8.858 15.939 35.843 42.789 49.743 89.612
Cuentas por Cobrar Clientes 0 13.818 14.993 16.267 17.650 19.150
Cuentas por Cobrar Clientes 0 13.818 14.993 16.267 17.650 19.150
Inventarios 4.337 5.783 6.275 6.808 7.387 8.015
Inventarios de Materias 4.337 5.783 6.275 6.808 7.387 8.015
Activos Fijos 69.329 69.329 69.329 69.329 69.329 69.329
Edificios 0 0 0 0 0 0
Vehiculos 36.000 36.000 36.000 36.000 36.000 36.000
Muebles y Enseres 5.203 5.203 5.203 5.203 5.203 5.203
Equipos de Computo 1.795 1.795 1.795 1.795 1.795 1.795
Magquinaria 26.332 26.332 26.332 26.332 26.332 26.332
[ Provicion Cuentas Incobrables 0| 138| 150] 163| 176| 191|
| Depreciaciones 0| 10.952| 10.952| 10.952| 10.353| 10.353|
| Depreciaciones Acum. A. Fijos 0| 10.952| 21.903| 32.855| 43.807| 54.160|
Actvos Intangibles 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015
Total Intangibles 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015
[Amortizaciones 0 3.003] 3.003] 3.003] 3.003| 3.003]
Amortizaciones Acum. A. Intan 0 3.003 6.006 9.009 12.012 15.015

Pasivo Corriente 3.885 4.856 5.269 5.717 6.203 6.730
Deuda a Corto Plazo 0 0 0 0 0 0

Cuentas por Pagar Proveedores 3.885 4.856 5.269 5.717 6.203 6.730

Proveedores locales 3.885 4.856 5.269 5.717 6.203 6.730
Pasivo Largo Plazo 32.867 26.293 19.720 13.147 6.573 0

Préstamos 32.867 26.293 19.720 13.147 6.573 0
Patrimonio . 106.807 144.428 189.516 241.527
Capital Social 61.038 61.038 61.038 61.038 61.038 61.038
Utilidad / Pérdida 0 14.999 30.770 37.621 45.088 52.011
Utilidades Retenidas 0 14.999 45.769 83.390 128.478 180.489
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0 0

Total Pasivo + Patrimonio

107.186

131.796

163.292

202.292

248.257




BALANCE GENERAL NORMAL DESAPALANCADO
ARoO 5
115.530 145.637 179.545 217.491
Caja Excedente J 5 y 132.943
Activo Corriente 13.445 45.140 63.663 68.634 73.314 110.572
Disponible en Caja 9.108 25.539 42.891 46.623 49.988 85.854
Caja 250 250 250 250 250 250
Efectivo 250 250 250 250 250 250
Bancos 8.858 25.289 42.641 46.373 49.738 85.604
Cuenta Corriente 8.858 25.289 42.641 46.373 49.738 85.604
Cuentas por Cobrar Clientes ol 13.818 14.643 15.517 16.444 17.425
Cuentas por Cobrar Clientes 0 13.818 14.643 15.517 16.444 17.425
Inventarios 4.337 5.783 6.128 6.494 6.882 7.293
Inventarios de Materias 4.337 5.783 6.128 6.494 6.882 7.293
Activos Fijos 69.329 69.329 69.329 69.329 69.329 69.329
Edificios 0 0 0 0 0 0
Vehiculos 36.000 36.000 36.000 36.000 36.000 36.000
Muebles y Enseres 5.203 5.203 5.203 5.203 5.203 5.203
Equipos de Computo 1.795 1.795 1.795 1.795 1.795 1.795
Maquinaria 26.332 26.332 26.332 26.332 26.332 26.332
Provicion Cuentas Incobrables 0 138 146 155 164 174
Depreciaciones 0 10.952 10.952 10.952 10.353 10.353
Depreciaciones Acum. A. Fijos 0 10.952 21.903 32.855 43.807 54.160
Actvos Intangibles 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015
Total Intangibles 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015
Amortizaciones 0 3.003 3.003 3.003 3.003 3.003
Amortizaciones Acum. A. Intan 0 3.003 6.006 9.009 12.012 15.015
Pasivos
Pasivo Corriente 3.885 4.856 5.146 5.453 5.779 6.124
Deuda a Corto Plazo 0 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar Proveedores 3.885 4.856 5.146 5.453 5.779 6.124
Proveedores locales 3.885 4.856 5.146 5.453 5.779 6.124
Pasivo Largo Plazo 1] | 1] | 0 0 1] 0
Préstamos 0 0 0 0 0 0
Patrimonio 211.712
Capital Social 93.905 93.905 93.905 93.905 93.905 93.905
Utilidad / Pérdida 0 16.769 29.817 33.601 37.620 40.674
Utilidades Retenidas 0 16.769 46.586 80.187 117.807 158.481
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0 0
Total Pasivo + Patrimonio




BALANCE GENERAL PESIMISTA DESAPALANCADO
ARo 0 1 Z 3 ! 15
115.530 141.075 165.751 189.457 210.869
Caja Excedente 0,00 138 25.679 64.918 103.883 107.807
Activo Corriente 13.445 45.140 59.101 58.495 57.192 88.039
Disponible en Caja 9.108 25.539 39.237 38.365 36.792 67.366
Caja 250 250 250 250 250 250
Efectivo 250 250 250 250 250 250
Bancos 8.858 25.289 38.987 38.115 36.542 67.116
Cuenta Corriente 8.858 25.289 38.987 38.115 36.542 67.116
Cuentas por Cobrar Clientes ol 13.818 14.003 14.191 14.381 14.574
Cuentas por Cobrar Clientes 0 13.818 14.003 14.191 14.381 14.574
Inventarios 4.337 5.783 5.861 5.939 6.019 6.099
Inventarios de Materias 4.337 5.783 5.861 5.939 6.019 6.099
Activos Fijos 69.329 69.329 69.329 69.329 69.329 69.329
Edificios 0 0 0 0 0 0
Vehiculos 36.000 36.000 36.000 36.000 36.000 36.000
Muebles y Enseres 5.203 5.203 5.203 5.203 5.203 5.203
Equipos de Computo 1.795 1.795 1.795 1.795 1.795 1.795
Maquinaria 26.332 26.332 26.332 26.332 26.332 26.332
Provicion Cuentas Incobrables 0 138 140 142 144 146
Depreciaciones 0 10.952 10.952 10.952 10.353 10.353
Depreciaciones Acum. A. Fijos 0 10.952 21.903 32.855 43.807 54.160
Actvos Intangibles 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015
Total Intangibles 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015
Amortizaciones 0 3.003 3.003 3.003 3.003 3.003
Amortizaciones Acum. A. Intan 0 3.003 6.006 9.009 12.012 15.015
Pasivos
Pasivo Corriente
Deuda a Corto Plazo 0 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar Proveedores 3.885 4.856 4.921 4.987 5.054 5.122
Proveedores locales 3.885 4.856 4.921 4.987 5.054 5.122
Pasivo Largo Plazo 1] | 1] | 0 0 1] 0
Préstamos 0 0 0 0 0 0
Patrimonio
Capital Social 93.905 93.905 93.905 93.905 93.905 93.905
Utilidad / Pérdida 0 16.769 25.480 24.610 23.639 21.344
Utilidades Retenidas 0 16.769 42.249 66.859 90.498 111.842
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0 0

Total Pasivo + Patrimonio




BALANCE GENERAL OPTIMISTA DESAPALANCADO

ARO 0 T 2 3 /! 5
Activos 97.789 115.530 148.129 187.261 233.543 286.435
Caja Excedente 0,00 138 25.689 70.590 122.481 147.302
Activo Corriente 13.445 45.140 66.156 74.354 82.714 124.156
Disponible en Caja 9.108 25.539 44.888 51.278 57.677 96.991
Caja 250 250 250 250 250 250
Efectivo 250 250 250 250 250 250
Bancos 8.858 25.289 44.638 51.028 57.427 96.741
Cuenta Corriente 8.858 25.289 44.638 51.028 57.427 96.741
Cuentas por Cobrar Clientes 0 13.818 14.993 16.267 17.650 19.150
Cuentas por Cobrar Clientes 0 13.818 14.993 16.267 17.650 19.150
Inventarios 4.337 5.783 6.275 6.808 7.387 8.015
Inventarios de Materias 4.337 5.783 6.275 6.808 7.387 8.015
Activos Fijos 69.329 69.329 69.329 69.329 69.329 69.329
Edificios 0 0 0 0 0 0
Vehiculos 36.000 36.000 36.000 36.000 36.000 36.000
Muebles y Enseres 5.203 5.203 5.203 5.203 5.203 5.203
Equipos de Computo 1.795 1.795 1.795 1.795 1.795 1.795
Maquinaria 26.332 26.332 26.332 26.332 26.332 26.332
Provicion Cuentas Incobrables 0 138 150 163 176 191
Depreciaciones 0 10.952 10.952 10.952 10.353 10.353
Depreciaciones Acum. A. Fijos 0 10.952 21.903 32.855 43.807 54.160
Actvos Intangibles 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015
Total Intangibles 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015 15.015
Amortizaciones 0 3.003 3.003 3.003 3.003 3.003
Amortizaciones Acum. A. Intan 0 3.003 6.006 9.009 12.012 15.015
Pasivos 3.885 4.856 5.269 5.717 6.203 6.730
Pasivo Corriente 3.885 4.856 5.269 5.717 6.203 6.730
Deuda a Corto Plazo 0 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar Proveedores 3.885 4.856 5.269 5.717 6.203 6.730
Proveedores locales 3.885 4.856 5.269 5.717 6.203 6.730
Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0 0
Préstamos 0 0 0 0 0 0

181.544 227.340

Capital Social 93.905 93.905 93.905 93.905 93.905 93.905
Utilidad / Pérdida 0 16.769 32.187 38.684 45.796 52.365
Utilidades Retenidas 0 16.769 48.956 87.639 133.436 185.800
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0 0

Total Pasivo + Patrimonio




Anexo 13: ESTADO DE FLUJO ACTUAL Y PROYECTADO PARA CADA ESCENARIO

FLUJO DE CAJA NORMAL APALANCADO
0 T |

Ano 2 | 3 | 4 5
Inaresos 104.031 | 110.242 | 116.823 | 123.797 | 131.188
COS10S | 5114277 55.126 ] 57.829 ] 60.674 | 63.669
GAS10S | 38.307 40.1257] 41.75T ] 43.493 | 47.268
TOTAL EGRESOS | 89.449 | 95.251 | 99.580 | 104.168 | 110.936
UTILIDAD OPERATIVA 14,582 14,991 17.243 19.630 20.252
GASTOS FINANCIEROS 2.107 1.686 1.264 843 421
UAIMPUESTOS 12.475 13.305 15.979 18.787 19.830
PARTICIPACION LABORAL 1.871 1.996 2.397 2.818 2.975
UTILIDAD ANTES IR 10.603 11.309 13.582 15.969 16.856
IMPUESTO A LA RENTA 2.651 2.827 3.396 3.992 41214
UTILIDAD NETA 7.953 8.482 10.187 11977 12.642
FLUJO DE CAJA
U Neta 7.953 8.482 10.187 11.977 12.642
Variacion de CT (876) (449) (476) (504) (535)
Gastos Financieros 2.107 1.686 1.264 843 421
Depreciaciones 5.852 5.852 5.852 5.253 5.253
Amortizaciones 1.003 1.003 1.003 1.003 1.003
Escudo Fiscal 764 611 458 306 153
OTA O 96 8.266 8.6
FLUJO DE CAJA DE
Activos Fijos (43.829) 0 0 0 0 0
Activos Intangibles (5.015) 0 0 0 0 0
Recuperacion AF 22.304
Inversion CT (6.648)
OTA 49 0 0 0] 0] 04
BR 49 06 8.266 40.9
BRE A ado 49 40 4 6.88 8 9
VAN 11.861
Max Exposicion (55.492)
TIR 22,51%
CPPC 15,12%
Periodo de Recuperacion 3,38
FLUJO DE CAJA DE CAPITAL
Escudo Fiscal 0 764 611 458 306 153
TOTAL FCC
FC CAPITAL Acumulado (55.492) (39.453) (22.880) (5.050) 13.522 54.611
VAN 17.320
Max Exposicion (55.492)
TIR 23,58%
CPPC 13,20%
Periodo de Recuperacion 3,27
FLUJO DE CAJA DE LA
Ingreso 19.422 0 0 0 0 0
Egresos (3.884) (3.884) (3.884) (3.884) (3.884)
Gastos Financieros (Interés) (2.107) (1.686) (1.264) (843) (421)
TOTAL FCD 19.422 [CER) (5.570) (5.149) 4.727) (4.306)
FLUJO DE CAJA DE LOS
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
C SOCIOS 1 22 39 31
FC SOCIOS Acumulado (36.070) (26.787) (16.394) (4.172) 45.997
VAN 11.593
TIR 27%
Maxima Exposicion (36.070)
Ke 16,58%
Periodo de Recuperacion 3,31




FLUJO DOE CAJA PESI:[\/IISTA APAL2ANCADO

Ano 4 5
Inaresos 104.031 105.425 106.838 108.269 109.720
COS10S | 5114277 53.866 | 55.217] 56.613 | 58.053
GAS10S | 38.307 40.1257] 41.75T ] 43.493 | 47.268
TOTAL EGRESOS | 89.449 | 93.991 | 96.968 | 100.106 | 105.321
UTILIDAD OPERATIVA 14,582 11.434 9.870 8.163 4.399
GASTOS FINANCIEROS 2.107 1.686 1.264 843 421
UAIMPUESTOS 12.475 9.748 8.605 7.320 3.977
PARTICIPACION LABORAL 1.871 1.462 1.291 1.098 597
UTILIDAD ANTES IR 10.603 8.286 7.314 6.222 3.381
IMPUESTO A LA RENTA 2.651 2.072 1.829 1.556 845
UTILIDAD NETA 7.953 6.215 5.486 4,667 2.536
FLUJO DE CAJA
U Neta 7.953 6.215 5.486 4,667 2.536
Variacion de CT (876) (107) (102) (104) (105)
Gastos Financieros 2.107 1.686 1.264 843 421
Depreciaciones 5.852 5.852 5.852 5.253 5.253
Amortizaciones 1.003 1.003 1.003 1.003 1.003
Escudo Fiscal 764 611 458 306 153
OTA O 4.04 044 8.956
FLUJO DE CAJA DE
Activos Fijos (43.829) 0 0 0 0 0
Activos Intangibles (5.015) 0 0 0 0 0
Recuperacion AF 22.304
Inversion CT (6.648)
OTA 49 0 0] 0 0) 04
BR 49 4.04 044 60
BRE A ado 49 40 6.174 9 9.488
VAN (1.144)
Max Exposicion (55.492)
TIR 14,32%
CPPC 15,12%
Periodo de Recuperacion 4,06
FLUJO DE CAJA DE CAPITAL
Escudo Fiscal 0 764 611 458 306 153

TOTAL FCC

FC CAPITAL Acumulado

VAN

Max Exposicion

TIR

CPPC

Periodo de Recuperacion

FLUJO DE CAJA DE LA
Ingreso
Egresos
Gastos Financieros (Interés)
TOTAL FCD

FLUJO DE CAJA DE LOS
Dividendos Pagados
FC SOCIOS

FC SOCIOS Acumulado

VAN

TIR

Maxima Exposicion

Ke

Periodo de Recuperacion

3.426
(55.492)
15,49%
13,20%
3,97

(784)
16%
(36.070)
16,58%
4,14

(55.492)

(39.453) (24.799)

19.422 0 0
(3.884) (3.884)

(2.107) (1.686)

19.422 (5.992) (5.570)
0 0

(36.070)

(26.787) (18.314)

(11.296)

0
(3.884)
(1.264)
(5.149)

(10.418)

0
(3.884)
(843)
(4.727)

(3.788)

0
(3.884)
(421)
(4.306)

23.166




FLUJO DE CAJA OPTIMISTA APALANCADO
Afo 0 T 2 4 o)

Ingresos 104.031 112.874 122.468 132.878 144 172
COS10S | 5114277 55.814 ] 59.305 ] 63.049 | 67.065
GAS10S | 38.307 40.1257] 41.75T ] 43.493 | 47.268
TOTAL EGRESOS | 89.449 | 95.939 | 101.056 | 106.543 | 114.332
UTILIDAD OPERATIVA 14.582 16.935 21412 26.335 29.840
GASTOS FINANCIEROS 2.107 1.686 1.264 843 421
UAIMPUESTOS 12.475 15.249 20.147 25.492 29.418
PARTICIPACION LABORAL 1.871 2.287 3.022 3.824 4413
UTILIDAD ANTES IR 10.603 12.961 17125 21.668 25.006
IMPUESTO A LA RENTA 2.651 3.240 4281 5.417 6.251
UTILIDAD NETA 7.953 9721 12.844 16.251 18.754

FLUJO DE CAJA
U Neta 7.953 9.721 12.844 16.251 18.754
Variacion de CT (876) (640) (694) (753) @17)
Gastos Financieros 2.107 1.686 1.264 843 421
Depreciaciones 5.852 5.852 5.852 5.253 5.253
Amortizaciones 1.003 1.003 1.003 1.003 1.003
Escudo Fiscal 764 61T 458 306 153

OTA ®) 0 0.8 9 4.46
FLUJO DE CAJA DE
Activos Fijos (43.829) 0 0 0 0 0
Activos Intangibles (5.015) 0 0 0 0 0
Recuperacion AF 22.304
Inversion CT (6.648)
OTA 49 0 0 0] 0] 04

BR 49 0 9.8 9 46.76

BRE A ado 49 40 0]3) 9 8.89 65.664
VAN 19.428
Max Exposicion (55.492)
TIR 26,61%
CPPC 15,12%
Periodo de Recuperacion 3,15

FLUJO DE CAJA DE

Escudo Fiscal 0 764 611 458 306 153
TOTAL FCC
FC CAPITAL Acumulado (55.492) (39.453) (21.831) (1.562) 21.036 67.955
VAN 25.409
Max Exposicion (55.492)
TIR 27,64%
CPPC 13,20%
Periodo de Recuperacion 3,07

FLUJO DE CAJA DE LA

Ingreso 19.422 0 0 0 0 0
Egresos (3.884) (3.884) (3.884) (3.884) (3.884)
Gastos Financieros (Interés) (2.107) (1.686) (1.264) (843) (421)
TOTAL FCD 19.422 (5.992) (5.570) (5.149) (4.727) (4.306)
FLUJO DE CAJA DE LOS

Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
FC SOCIOS 9.283 11.441 14.662 17.565 42.461
FC SOCIOS Acumulado (36.070) (26.787) (15.346) (684) 16.881 59.342
VAN 18.791

TIR 32%

Maxima Exposicion (36.070)

Ke 16,58%

Periodo de Recuperacion 3,04




FLUJO DE CAJA NORMAL DESAPALANCADO
Afio 0 1 2 3 4 5

Ingresos 104.031 110.242 116.823 123.797 131.188
COs10S [ 51142 | 55.126 | 57.829 | 60.677 | 63.669
GAS10S | 38.307 | 40.125 41.751 43.493 | 47.268
ITOTAL EGRESQOS 89.449 95.251 99.580 104.168 110.936
JUTILIDAD OPERATIVA 14,582 14991 17.243 19.630 20.252
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 14.582 14,991 17.243 19.630 20.252
PARTICIPACION LABORAL 2.187 2.249 2.586 2.94% 3.038
UTILIDAD ANTES IR 12.395 12.742 14.657 16.685 17.214
IMPUESTO A LA RENTA 3.099 3.186 3.664 17171 4303
JUTILIDAD NETA 9.296 9.557 10.993 12,514 12,910
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

U Neta 9.296 9.557 10.993 12.514 12.910
Variacion de CT (876) (449) (476) (504) (535)
Gastos Financieros 0 0 0 0 0
Depreciaciones 5.852 5.852 5.852 5.253 5.253
Amortizaciones 1.003 1.003 1.003 1.003 1.003
Escudo Fiscal 0 0 0 0 0

OTA O 06 8.266 8.6
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FClI)

Activos Fijos (43:829) 0 0 0 0 0
Activos Intangibles (5.015) 0 0 0 0 0
Recuperacion AF 22.304
Inversion CT (6.6438)

TOTAL FCI (55.492) 0 22.304
—
FC LIBRE (55.492) 15.275 15.962 17.371 18.266 40.937
|
FC LIBRE Acumulado (55.492) (40.217) (24.255) (6.883) 11.383 52.319
VAN 11.861

Max Exposicion (55.492)

TIR 22,51%

CPPC 15,12%

Periodo de Recuperacion 3,38

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal 0 0 0 0 0 0
FC CAPITAL Acumulado (55.492) (40.217) (24.255) (6.883) 11.383 52.319
VAN 11.861

Max Exposicion (55.492)

TIR 22,51%

CPPC 15,12%

Periodo de Recuperacion 3,38

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 0 0 0 0 0 0
Egresos 0 0 0 0 0
Gastos Financieros (Interés) 0 0 0 0 0
TOTAL FCD 0 0 0 0] 0
FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
C SOCIOS 5 .962 371 .266 .937
(55.492) (40.217) (24.255) [GEEER)) 11.383 52.319
VAN 11.861
TIR 23%
Maxima Exposicion (55.492)
Ke 15,12%

Periodo de Recuperacion 3,38




FLUJO DE CAJA PESIMISTA DESAPALANCADO
Afo 0 1 2 3 4 5

Inaresos 104.031 105.425 106.838 108.269 109.720
COs10S [ 51142 | 53.866 | 55.217 | 56.613 | 58.053
GAS10S | 38.307 | 40.125 41.751 43.493 | 47.268
ITOTAL EGRESOS 89.449 93.991 96.968 100.106 105.321
JUTILIDAD OPERATIVA 14,582 11,434 9.870 8.163 4,399 |
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 14.582 11.434 9.870 38.163 4.399
PARTICIPACION LABORAL 2.187 1.715 1.480 1.227 660
UTILIDAD ANTES IR 12.395 9.719 8.389 6.939 3.739
IMPUESTO A LA RENTA 3.099 2.430 2.097 1.735 935
JUTILIDAD NETA 9.296 7.289 6.292 5.204 2.804
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)
U Neta 9.296 (.289 6.292 5.204 2.804
Variacion de CT (876) [EX0)i) (102) (10%) (105)
Gastos Financieros 0 0 0 0 0

Depreciaciones 5.852 5.852 5.852 5.253 5.253

Amortizaciones 1.003 1.003 1.003 1.003 T1.003
Escudo Fiscal 0 0 0 0 0

OTA ®) 4.04 044 8.956
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)
Activos Fijos (43.829) 0 0 0 0 0
Activos Intangibles (5.015) 0 0 0 0 0
Recuperacion AF 22.304
Inversion CT (6.6438)
TOTAL FCI (55.492) (0] 22.304
—
FC LIBRE (55.492) 15.275 14.043 13.044 11.357 31.260
- |
FC LIBRE Acumulado (55.492) (40.217) (26.174) (13.129) (1.772) 29.488
VAN (1.144)
Max Exposicion (55.492)
TIR 14,32%
CPPC 15,12%
Periodo de Recuperacion 4,06

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal 0 0 0 0 0 0
FC CAPITAL Acumulado (55.492) (40.217) (26.174) (13.129) 1.772) 29.488
VAN (1.144)

Max Exposicion (55.492)

TIR 14,32%

CPPC 15,12%

Periodo de Recuperacion 4,06

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 0 0 0 0 0 0
Egresos 0 0 0 0 0
Gastos Financieros (Interés) 0 0 0 0 0

0 0 0 0

(@]

TOTAL FCD

FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
F (55.492) 15.27 14.04 13.04 11.35 31.26
. |
FC SOCIOS Acumulado (55.492) (40.217) (26.174) (13.129) (1.772) 29.488
VAN (1.144)

TIR 14%

Maxima Exposicion (55.492)

Ke 15,12%

Periodo de Recuperacion 4,00




FLUJO DE CAJA
Afo 0 1 2 3 4 5

Inaresos 104.031 112.874 122.468 132.878 144172
COSI10S | 01.142°] ©5.814 | ©9.300 | 63.049 | 6/7.065
GAS10S | 38.307 | 40.125 41.751 43.493 | 47.268
ITOTAL EGRESOS 89.449 95.939 101.056 106.543 114.332
JUTILIDAD OPERATIVA 14,582 16.935 21,412 26.335 29.840
GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
UAIMPUESTOS 14.582 16.935 21.412 26.335 29.840
PARTICIPACION LABORAL 2.187 2.540 3.212 3.950 X276
UTILIDAD ANTES IR 12.395 14.394 18.200 22.385 25.364
IMPUESTO A LA RENTA 3.099 3.599 4550 5.556 6.341
JUTILIDAD NETA 9.206 10.796 13.650 16.789 19.023 |
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

U Neta 9.296 10.796 13.650 16.789 19.023
Variacion de CT (876) (640) (699) (753) 817)
Gastos Financieros 0 0 0 0 0
Depreciaciones 5.852 5.852 5.852 5.253 5.253
Amortizaciones 1.003 1.003 1.003 1.003 T1.003
Escudo Fiscal 0 0 0 0 0

OTA ®) 0 9.8 9 4.46
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)

Activos Fijos (43.829) 0 0 0 0 0
Activos Intangibles (5.015) 0 0 0 0 0
Recuperacion AF 22.304
Inversion CT (6.6438)

TOTAL FCI (55.492) (0] 22.304
—
FC LIBRE (55.492) 15.275 17.011 19.811 22.292 46.767
- |
FC LIBRE Acumulado (55.492) (40.217) (23.206) (3.395) 18.897 65.664
VAN 19.428

Max Exposicion (55.492)

TIR 26,61%

CPPC 15,12%

Periodo de Recuperacion 3,15

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal 0 0 0 0 0 0
FC CAPITAL Acumulado (55.492) (40.217) (23.206) (3.395) 18.897 65.664
VAN 19.428

Max Exposicion (55.492)

TIR 26,61%

CPPC 15,12%

Periodo de Recuperacion 3,15

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 0 0 0 0 0 0
Egresos 0 0 0 0 0
Gastos Financieros (Interés) 0 0 0 0 0
TOTAL FCD 0 0 0 0] 0
FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
C SOCIOS 5 .011 .811 292 767
(55.492) (40.217) (23.206) (3.395) 18.897 65.664
VAN 19.428
TIR 27%
Maxima Exposicion (55.492)
Ke 15,12%

Periodo de Recuperacion 3,1




Anexo 14: ANALISIS, PUNTO DE EQUILIBRIO

Punto de Equinrio

Cantidad |Costo Fijo | Costo Variable | Costo Total | Ingresos |Beneficio

250.000 62.906 14.580 77.486 51.494 25.992
275.000 62.906 16.038 78.944 56.644 22.300
300.000 62.906 17.496 80.402 61.793 18.609
325.000 62.906 18.954 81.860 66.942 14.917
350.000 62.906 20.412 83.318 72.092 11.226
375.000 62.906 21.870 84.776 77.241 7.535
400.000 62.906 23.328 86.234 82.391 3.843
425.000 62.906 24.786 87.692 87.540 152
450.000 62.906 26.244 89.150 92.690 3.540
475.000 62.906 27.702 90.608 97.839 7.231
500.000 62.906 29.160 92.066 102.988 10.922
525.000 62.906 30.618 93.524 108.138 14.614
550.000 62.906 32.076 94.982 113.287 18.305

Punto de Equilibrio

Cantidad

Moncaybas 1.748

8 Cereales 3.496

Molde Blanco 3.496

Galletas 1.748

Melvas 1.748

Empanadas 3.496

Cachos y Enrollados 106.051

Econdmico 123.823

Empanadas T1 3.496

Suspiros 24.279

Ponque de Choncolate 56.561

Ponque de Vainilla 29.190

Cake de Naranja 50.904

Pan de Leche 1.748

Pan de Canela 3.496

Bizcocho Dulce 7.070

Bizcocho Sal 3.649

TOTAL 426.000




Anexo 8.8: ANALISIS, PUNTO DE EQUILIBRIO
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Anexo 15: ANALISIS DE SENSIBILIDAD EN CADA UNA DE LAS VARIABLES
VARIACIONES PORCENTAULES DE PRECIO

1,35
1,3
1,25
1,2
1,15
1,1
1,05

0,95
0,9
0,85
0,8
0,75

1,35
1,3
1,25
1,2
1,15
1,1
1,05

0,95
0,9
0,85
0,8
0,75

VAN TIR MAX EXP PAYOUT
11.593 26,94% -36.070 3,31
93.083 93,59% 35.574 1,15
81.441 84,40% 35.645 1,27
69.800 75,15% 35.716 1,41
58.158 65,81% 35.787 1,59
46.517 56,36% 35.857 1,34
34.876 46,77% 35.928 2,16
23.234 36,98% 35.999 2,62
11.593 26,94% 36.070 3,31

49 16,54% 36.141 4,15
11.690 5,66% 36.212 4,68
25.528 -7,57% 38.437 5,00
43.849 #INUM! 58.626 5,00
62.236 #iNUM! 81.111 5,00

VARIACIONES PORCENTAULES DE GASTOS

VAN TIR MAX EXP PAYOUT
11.593 26,94% -36.070 3,31
18.844 -1,03% 36.070 5,00
14.078 3,47% 36.070 4,80

9.800 7,53% 36.070 4,57

5.521 11,52% 36.070 4,38

1.243 15,45% 36.070 4,20

3.036 19,32% 36.070 4,03

7.314 23,15% 36.070 3,66
11.593 26,94% 36.070 3,31
15.871 30,68% 36.070 3,02
20.150 34,39% 36.070 2,77
24.428 38,07% 36.070 2,55
28.707 41,73% 36.070 2,36
32.985 45,36% 36.070 2,21




VARIACIONES PORCENTAULES DE COSTOS

VAN TIR MAX EXP PAYOUT
11.593 26,94% -36.070 3,31
1,35 34.467 -16,29% 47.356 5,00
1,3 25.538 -7,34% 38.930 5,00
1,25 17.851 -0,16% 36.070 5,00
1,2 11.783 5,64% 36.070 4,68
1,15 5.939 11,13% 36.070 4,40
1,1 95 16,49% 36.070 4,15
1,05 5.749 21,76% 36.070 3,81
1 11.593 26,94% 36.070 3,31
0,95 17.437 32,04% 36.070 2,92
0,9 23.281 37,07% 36.070 2,60
0,85 29.125 42,05% 36.070 2,35
0,8 34.968 46,98% 36.070 2,15
0,75 40.812 51,87% 36.070 1,97
VARIACIONES PORCENTAULES DE CANTIDAD
VAN TIR MAX EXP PAYOUT
11.593 26,94% -36.070 3,31
1,35 70.302 74,85% 35.574 1,44
1,3 61.915 68,29% 35.645 1,56
1,25 53.528 61,66% 35.716 1,71
1,2 45.141 54,95% 35.787 1,90
1,15 36.754 48,14% 35.857 2,12
1,1 28.367 41,22% 35.928 2,40
1,05 19.980 34,17% 35.999 2,79
1 11.593 26,94% 36.070 3,31
0,95 3.206 19,49% 36.141 4,03
0,9 5.181 11,79% 36.212 4,37
0,85 13.568 3,75% 36.282 4,78
0,8 23.950 -6,27% 37.049 5,00
0,75 37.146 H#iINUM! 50.466 5,00
Resultados Econdmicos - Empresa
VAN TIR MAX EXP PAYOUT
17.320 23,58% -55.492 3,27
Pesimista 3.426 15,49% 55.492 3,97
Normal 17.320 23,58% 55.492 3,27
Optimista 25.409 27,64% 55.492 3,07
Resultados Economicos - Socios
VAN TIR MAX EXP PAYOUT
11.593 26,94% -36.070 3,31
Pesimista (784) 15,78% 36.070 4,14
Normal 11.593 26,94% 36.070 3,31
Optimista 18.791 32,33% 36.070 3,04




Anexo 16: INDICES FINANCIEROS

Ratios Financieros

OPERATIVOS 2012 2013 2014 2015 2016
Dias de Caja 53 105 171 247 302
Dias de clientes (Clientes/Vtas. Diarias) 25 25 25 25 25
Dias de Inventarios (CMV/STOCK) 40 40 40 40 40
Dias de proveedores (Prov./Compras diarias) 30 30 30 30 30
LIQUIDEZ

Razdn Acida 6,06 6,25 6,65 6,83 13,32
Liquidez (AC/PC) 7,17 7,36 7,76 7,94 14,43
DESEMPENO

Rotacién de CxC 12,78 13,54 14,35 15,21 16,12

RENTABILIDAD

Razén Deuda / Patrimonio 29,32% 21,69% 14,73% 8,71% 3,79%
ROI 14,3% 15,3% 18,4% 21,6% 22,8%
ROA 23,4% 22,4% 23,5% 24,0% 22,3%
ROE 18,1% 16,2% 16,2% 16,0% 14,5%
DIVIDENDOS

Pago de Dividendos 0% 0% 0% 0% 0%




Anexo 17 RECUPERACION DE FONDOS

INVERSIONES
o I . Muebles Equipos de L TOTAL
ANO PERIODO Edificios Vehiculos Enseresy qunrﬁ)puto Maquinaria INVERSIONES
2011 0 $ 10.500,00 | $ 5.202,50 | $ 1.795,00 | $ 26.331,60 $ 43.829,10
2012 1 $ -
2013 2 $ -
2014 3 $ -
2015 4 $ -
2016 5 $ -
2017 6 $ -
2018 7 $ -
2019 8 $ -
2020 9 $ -
2021 10 $ -
TOTAL $ - $ 10.500,00 | $ 5.202,50| $ 1.795,00 | $ 26.331,60 | $ - $ 43.829,10
ACTIVOS INTANGIBLES
ARO PERIODO Constitucionde 5o 1icos Total
Compaiiia Inversiones
2011 0 $ 1.015,00 | $ 4.000,00 $ 5.015,00
2012 1 $ -
2013 2 $ -
2014 3 $ -
2015 4 $ -
2016 5 $ -
2017 6 $ -
2018 7 $ -
2019 8 $ -
2020 9 $ -
2021 10 $ -
TOTAL $ 1.015,00 | $ 4.000,00 | $ - $ 5.015,00
Activo Fijo $ 43.829
Activo Intangible | $ 5.015
Capital de Trabaj{ $ 6.648
TOTAL $ 55.492




TOTAL TOTAL

ANO INVERSIONES 2011 2012 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 AMORTIZACION
0 43.829,10 0,00
1 0,00 5.851,74 5.851,74
2 0,00 5.851,74| 0,00 5.851,74
3 0,00 5.851,74| 0,00 0,00 5.851,74
4 0,00 5.253,41|] 0,00 0,00 0,00 5.253,41
5 0,00 5.253,41] 0,00{ 0,00|] 0,00 0,00 5.253,41
6 0,00 3.153,41] 0,00] 0,00{ 0,00] 0,00{ 0,00 3.153,41
7 0,00 3.153,41] 0,00| 0,00{ 0,00] 0,00 0,00] 0,00 3.153,41
8 0,00 3.153,41] 0,00f 0,00{ 0,00{ 0,00{ 0,00] 0,00{ 0,00 3.153,41
9 0,00 3.153,41] 0,00f 0,00{ 0,00{ 0,00{ 0,00] 0,00 0,00] 0,00 3.153,41
10 0,00 3.153,41] 0,00| 0,00 0,00{ 0,00( 0,00| 0,00 0,00| 0,00 0,00 3.153,41
TOTAL 43.829,10 TOTAL 43.829,10

- TOTAL TOTAL
ANO INVERSIONES 2018 2019 2020 AMORTIZACION

0 5.015,00 0,00
1 0,00 1.003,00 1.003,00
2 0,00 1.003,00{ 0,00 1.003,00
3 0,00 1.003,00{ 0,00] 0,00 1.003,00
4 0,00 1.003,00f 0,00f 0,00f 0,00 1.003,00
5 0,00 1.003,00{ 0,00] 0,00{ 0,00] 0,00 1.003,00
6 0,00 1.003,00{ 0,00] 0,00f 0,00] 0,00] 0,00 1.003,00
7 0,00 1.003,00{ 0,00] 0,00{ 0,00] 0,00f 0,00] 0,00 1.003,00
8 0,00 1.003,00{ 0,00] 0,00 0,00§ 0,00{ 0,00] 0,00] 0,00 1.003,00
9 0,00 1.003,00{ 0,00] 0,00f 0,00§ 0,00] 0,00{ 0,00] 0,00{ 0,00 1.003,00
10 0,00 1.003,00( 0,00| 0,00| 0,00f 0,00 0,00{ 0,00] 0,00 0,00 0,00 1.003,00

TOTAL 5.015,00 TOTAL 10.030,00




RECUPERACION DE INVERSIONES
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