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RESUMEN

El presente plan de negocios, propone la creacion de una microempresa con
especialidad en pasteles de boda y bocaditos de dulce, cuyo valor agregado es
brindar a los clientes un servicio de asesoramiento personalizado al momento
de elegir el producto destinado para su evento. Framboise desarrollara sus
actividades productivas y comerciales en el sector de La Carolina, Avenida
Republica del Salvador y Portugal.

Framboise es una pasteleria orientada a clientes de nivel socio econémico
medio y alto, quienes buscan calidad y exclusividad tanto en la atencién al
cliente como del producto. Paralelamente dirigira su potencial hacia personas
que deseen aprender mas sobre el arte gastrondmico, puesto que se impartira

clases de cocina basica a los clientes que han adquirido el producto.

La microempresa pretende generar fidelidad del cliente mediante dos ejes, la
alta calidad del producto y el prolijo cuidado y tratamiento a cada consumidor,
logrando asi satisfaccion en el cliente para convertirlo en promotor de la marca
y del producto, estrategia que apoyara el objetivo de llegar a ser una cadena a

nivel nacional de pasteleria.

Framboise nacera con una inversién inicial de un préstamo no reembolsable de
USD 30.000, que provienen de un fondo familiar, para completar la inversion
necesaria de USD 51.000 se gestionara un crédito de USD 21.000 con la
empresa Produccién y Comercializacion Bastidas Carrera S.A.

Framboise pretende recuperar la inversién a los cuatro afios e incorporar a la
gama de productos pasteles para otros eventos como: cumpleaios, bautizos y

primeras comuniones.
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Después de realizar el plan financiero se concluye que el presente plan de
negocios si es viable, sin embargo no es un negocio que tenga alta tasa de
rentabilidad por el nivel de competencia en el medio.
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ABSTRACT

This business plan proposes the creation of a small business specializing in
wedding cakes and petit fours, its added value is to provide a personalized
advice to customers when choosing the product intended for their event.
Framboise will develop its productive and commercial activities between

Republica del Salvador Avenue and Portugal Avenue.

Framboise is a patisserie, whose business segment is oriented to customers
with a medium and high economic status, those seeking quality and uniqueness
in both customer service and product. Parallel it will lead its potential to people
who want to learn more about the culinary arts, with basic cooking classes that

will be provided to customers who purchased the product.

This small business aims to generate customer loyalty through two shafts: high
quality product and neat care to each consumer achieving satisfaction so it can
become advocate of the brand and product, this strategy will support the goal of
being a nationwide chain of pastry shops.

Framboise will born with an initial investment of a non-reimbursable loan of
USD 30,000, which come from a family fund, to complete the necessary
investment of USD 51.000 a loan of USD 21.000 to the company Carrera
Bastidas Production and Marketing SA will be asked.

Framboise seeks to pay back the loan after four years and add to the product
range of cakes other events such as birthdays, baptisms and first communions.
Depending on previous market research this business plan will have viability;
however it is not a business that has high rate of return, because of the level of
competition in the market itself.
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CAPITULO |
1. MARCO TEORICO

Para contextualizar la presente propuesta de plan de negocio de una pasteleria
con asesoramiento personalizado en bocaditos de dulce y tortas de boda en el
centro norte de la ciudad de Quito se abordaran a continuacién los siguientes
ejes tematicos: pasteleria, el pastel de boda como parte fundamental de un
evento al igual que los bocaditos de dulce, servicio al cliente, servicio

personalizado.

1.1 ¢, Qué es la pasteleria?

Pasteleria es un tipo de gastronomia en el cual se realizan preparaciones
dulces como pasteles, pastas, galletas. En la pasteleria se encuentran distintos
tipos de preparaciones dependiendo de qué es lo que se vaya a servir.
Generalmente la materia prima usada en la pasteleria es la harina junto con el

azucar, grasas, chocolates, entre otros.

Dentro de esta definicion se podria confundir con reposteria o confiteria. La
pasteleria esta relacionada con tipos de masas que se pueden realizar, como
por ejemplo los bizcochuelos, masa de tortas de boda, masa quebrada. La
reposteria son productos mas detallados en los cuales se usan cremas para
sus rellenos, como por ejemplo los profiteroles, las mil hojas, la selva negra,
entre otros (Koppmann M. 2009. pp. 203, 204).

La confiteria se refiere a la realizacion de dulces, como bocaditos, caramelos,
toffees, entre otros. La bomboneria por otro lado se refiere a la fabricacion de
chocolates y la panaderia a la elaboracion de panes: centeno, frances, brioche,

croissants, entre otros (Gisslen, 2012, pp. 3 - 6).



Pasteleria es el arte de hacer pasteles, el local en donde lo realizan, lugar en
donde venden pasteles o un conjunto de pasteles o pastas (Aristos, 2007, p.
570).

1.2 De la cocina a la pasteleria: Breve reseiia historica

Desde un principio el hombre ha tenido la necesidad de alimentarse,
inicialmente su condicion de némada lo llevd a experimentar diversidad de
frutos que obtenia del sitio donde residia temporalmente, luego, por las
condiciones climaticas, sobre todo, se asentd en un lugar fijo y de esta manera
se desarroll6 la agricultura y por lo tanto las formas endémicas de alimentacion
de acuerdo al lugar geografico (McGee H. 2007. p. 688).

Luego de la necesidad de comer, vino el placer de hacerlo; desde hace ya
varios siglos, alrededor del fuego, de la cocina y de los alimentos se aglutina el
hombre. La alimentacion y el placer que ésta proporciona se ha convertido en
uno de los mejores momentos de la vida y alrededor de una mesa se han dado
actos trascendentes en la vida de los seres humanos, como por ejemplo para
los catdlicos, la representacién de la ultima cena. Varios factores han ido
cambiando a través del tiempo; la cultura, el clima y la globalizaciéon han
ayudado para que la cocina evolucione, se transforme, se fusione y en las
ultimas décadas. La gastronomia ha tomado un elevado valor cultural de
identificacion en su pais de origen, fortaleciendo culturas e identidades, asi
como arraigos y refrescando raices. Es asi como en muchos paises latinos
como Peru por ejemplo y también en Ecuador, su cocina es considerada
patrimonio cultural (Ducasse A. 2004. p. 140).

Hay otros cambios socio - productivos, como por ejemplo que la mujer haya
ingresado al mundo laboral y no s6lo se dedique al hogar y su cuidado; de igual
manera el comercio y la religion han modificado las culturas y la manera de
vivir de la gente. Como consecuencia de esto, la gastronomia ha ido
cambiando junto con el hombre, ya no sélo se alimentan para vivir sino que



ahora buscan el placer en hacerlo. Esto incluye mas de una comida al dia y se
adicionan los postres cuando se habla de festividades. Por esto ya no es solo
la necesidad o placer, también es la comodidad o satisfaccion de saber que se

puede salir y conseguir lo que se desea o necesite (Interamericana, 2013).

1.3 Origen de la pasteleria

Se dice que el pan fue el primer alimento que realizé el hombre en la
antigiedad. Los griegos fueron los que utilizaron varios cereales como arroz,
cebada, frutos secos y miel; por lo que son considerados como los primeros
pasteleros (Tandem V. 2004. p. 24). Afios mas tarde los romanos mejoraron
sus técnicas usando maquinas fabricadas por ellos mismos y formaron una
asociacion de panaderos y asi crearon una cultura de comer pan. Al utilizar
frutos secos y el azucar o la miel ellos crearon los primeros postres de la época

como el turrén (Eroski consummer, 2006).

Se presume que el origen de la creacion de los dulces aparecid por las
farmacias. Esto sucedié porque al comprar alguna receta en las boticas, los
que preparaban afiadian azucar o miel para que con esto mejorara su sabor
(Puente, 2007).

1.4 Historia de la pasteleria

Unos 5000 arios antes de Cristo se realizé una curiosa mezcla de harina, leche
y miel, y fue puesta a secar bajo el sol en una piedra caliente. Esta preparacion
fue adorada por la realeza y asi quienes la preparaban fueron asignados con el
oficio de pasteleros (Gisslen, 2012, p. 4).

Cuentan que en Grecia se encontro el primer pastel que fue llamado como
“obelias”, que su significado es ofrenda. Esta ofrenda era una mezcla de harina
y agua que al secarse quedaba como las obleas que ahora son tan comunes.



En ese tiempo éstas las utilizaron en la iglesia y se las conocia como hostias.
Al ser utilizadas por la iglesia tuvieron la necesidad de ir perfeccionando poco a
poco. La iglesia ayudd para crear escuelas en donde se realizaban estas
preparaciones. Los pasteleros de esta época, gracias a la iglesia,
perfeccionaron sus técnicas de preparacion y fabricacién, a cambio todos los
productos eran donados a la iglesia y los consumian en las festividades
religiosas (McGee H. 2007, p. 669).

Bajo el reinado de Carlos IX en Francia, se comenta que ya existian
pasteleros, los cuales también tenian un lugar especifico donde practicaban
todas las preparaciones. En el siglo XVII en cambio, llega la levadura, con lo
que empiezan a realizar diferentes tipos de panes como los ahora conocidos,
por ejemplo el brioche. Un siglo mas tarde cuando ya estaban familiarizados
con la levadura, harina y azucares, empiezan a fabricar la masa de hojaldre, en
Francia (Mejia, 2011).

Este pais fue desarrollando varios productos de pasteleria y en el siglo XIX el
pastelero Marie-Antoine Caréme publica el primer libro de pasteleria francesa
llamado “El Pastelero Real’. De esta manera se logré difundir mas las
preparaciones de la pasteleria con recetas y técnicas. Sin duda y gracias a este
gran aporte técnico y practico en este siglo se abrieron varias pastelerias muy

parecidas a las actuales en este pais. (Gisslen, 2012, p. 7).

Por esta razon se incrementd la venta de dulces y pasteles que fueron
utilizados como parte central de eventos como fiestas de cumpleafios,
matrimonios, entre otras actividades (Girardet F. 2005. pp.16, 17).

1.5 Pastel de bodas y bocaditos como parte de un evento

En los servicios para bodas se encuentra un sin numero de detalles. Aqui se
cita unicamente la torta nupcial o de matrimonio y los bocaditos dulces que son
los atractivos principales y una tradicién que se mantiene a la actualidad, muy



valorada especialmente por la novia, pues no puede faltar la foto de los novios
con el pastel haciendo el primer corte (Pose, 2010). Hoy en dia se consumen
pasteles a diario pero siempre que hay un pastel es motivo de celebracion o
fiesta (McGee H. 2010. p. 453).

1.5.1 Historia del pastel de bodas

Se cuenta que la torta de bodas es una tradiciéon que empez6 en Roma, donde
encima de la cabeza de la novia se solia colocar un pan y se lo rompia como
un simbolo de fertilidad; después los invitados recogian los pedazos ya que
decian que era de buena suerte hacerlo y después se lo comian.

Esta tradicion fue generando cambios y evolucionando con el tiempo,
manteniendo la creencia de que este “pastel” era sindbnimo de suerte y
fertilidad; es asi que en el siglo XVII los invitados llevaban pasteles pequefios
como un regalo hacia la novia y mientras iban llegando los apilaban sobre
una mesa. Al final de la boda los novios se besaban encima de la torre de
pasteles y luego les repartian pedazos pequefios a los invitados. De aqui es
donde nace la tradicion de poner la figura de los novios besandose encima del
pastel.

Después de que las torres de pasteles no lucian tan sélidas, se fue creando la
torta de bodas que la preparaban de varios pisos para simular la torre de
pasteles pequefios. Por otro lado, se dice que los griegos comian su torta
griega que incluia queso, era tan deliciosa que decidieron consumirla en los
casamientos y la novia tenia que prepararla para dar pequefas tartas de queso
a los invitados del novio. Este rito se lo fue haciendo en diferentes partes del
mundo pero no es tan llamativo como la realizacion de la torre de pastel (Pose,

2010).

Se presume que en el Ecuador fueron llegando estas tradiciones con la venida

de los espafioles al continente americano durante el proceso de la conquista,



que tuvo una fuerte incidencia en las costumbres y cultura de todos los
americanos. Ademas de sus costumbres y cultura, los espafioles introdujeron
variados y novedosos insumos con los que se realizaban los pasteles de
matrimonio. Cabe recalcar que el pastel de bodas siempre esta presente en
esta celebracion, desde la boda mas sencilla hasta la mas ostentosa o
glamorosa; sin embargo el pastel de bodas nunca esta sdélo, en los eventos
éste va acompanado de dulces (Wiso mundial, 2013).

1.5.2 Historia de los bocaditos dulces

Se cuenta que antiguamente en la vispera de la boda, se reunian los novios
con los familiares, les ofrecian comida, bebida y ellos les ofrecian de regalo
una bandeja llena de dulces o bocados pequefios para que degusten y a su vez
éstos eran repartidos a todos los invitados. Generalmente esta celebracion se
realizaba en la casa de la novia, en donde su familia era la encargada de
realizar este tipo de bocaditos para los familiares y amigos.

Actualmente, esta tradicion de preparacion de bocaditos en la familia ha ido
desapareciendo paulatinamente, pues ahora la tendencia mayoritaria es la de
contratar el servicio de bocaditos para la boda. Pocas familias todavia se
reunen en casa para la preparacion; luego, el dia de la celebracidon del evento
hay una mesa exclusivamente dispuesta para que los invitados degusten de los
diferentes tipos de dulces (Rossel, 2012).

1.6 Tendencias actuales sobre los pasteles de boda

Después de haber realizado un ligero recorrido histérico de como se ha ido
formando el pastel de matrimonio, es preciso saber que este proceso de
cambio continua, es asi que Maria Fernanda Florian, (La celebracion, 2014),
cuenta las nuevas tendencias respecto a los pasteles de bodas, lo que esta
vigente hoy en dia son las tortas suspendidas en el aire. Esta es una nueva
forma de llamar la atencién cuando hablamos del pastel.



Tanto la decoracion del pastel de boda como la decoracion del lugar deben ser
del mismo estilo. Actualmente el colgar las flores o poner cristales de agua
suspendidos brindan mas espacio al lugar. Usualmente estas decoraciones van
anadidas con iluminacion. Estos eventos en los que se juega con la gravedad
son una sensacién en el mercado porque no solamente se puede colgar el
pastel sino también los bocaditos dulces, los centros de mesa, entre otros. Este
efecto de colgar las cosas se consigue con unos filamentos claros sostenidos
desde el techo (Florian, 2014).

Otro estilo que esta llegando son las tortas naked o al desnudo, las cuales no
van cubiertas de fondant o crema y se puede ver las capas que tiene el pastel.
Este tipo de tortas son estilo rustico y en su decoracién podemos encontrar
flores naturales o frutas. Este estilo mas sencillo es seguramente la razén por

la que estas tortas estan entrando en auge(Perdomo, 2014).

1.7 Importancia de ser asesorado con el pastel de boda

Segun Lily Monet, (2014) el pastel de boda es uno de los atractivos principales
del evento. Cada boda es diferente y tiene tematicas distintas. Usualmente la
novia ya sabe el tema de su boda, ya sea rustica, de playa o formal, de esta
manera, con la ayuda de una persona especializada en el tema, se le ayuda a
combinar el estilo de la boda junto con el pastel.

La novia siempre quiere que su boda sea perfecta y que no se olvide ningun
detalle, es por eso que al momento de elegir el pastel es importante tener en
cuenta, no solo un buen sabor, sino una grandiosa presentacién porque es un
punto central del momento y mas aun cuando es el momento de cortar el
pastel.

Claramente se deduce que el factor diferenciador no estara centrado
exclusivamente en el producto, se dara énfasis en la calidad del contacto inicial
con el cliente, tratando de lograr filiacion en un primer momento, por lo tanto
impactando directamente en la decisién de compra (Cooper B. 2002. p. 8).



1.8 ¢ Qué es el servicio y los clientes?

El servicio es una actividad que se brinda a un individuo para satisfacer alguna
necesidad y crear un valor duradero a sus receptores (Lovelock, C., 2009, p.

12). Este individuo es denominado cliente, quien recibe un producto o servicio.

Se le da la denominacién de clientes a quienes reciben el producto y dentro de
la economia, son factores importantes porque al estar satisfechos, estos

consumen y regresan en busca de mas (Galicia, 2004).

1.9 Tipos de servicio al cliente segun su participacion

La participacion del cliente son las acciones que realizan los clientes durante el
proceso de la entrega del servicio. Aqui se involucra un contacto en tiempo real
con los clientes y el que provee el servicio. Este tiempo varia segun la
participacion del cliente.

Alto nivel de participacion: Cuando el cliente trabaja conjuntamente con la
persona que provee el servicio. El servicio no puede realizarse sin esta
participacion conjunta con el cliente y se puede poner en riesgo la calidad del
resultado final del servicio.

Nivel medio de participacion: Es necesario que el cliente ayude a la empresa
con la creacion del servicio y asi generar cierto grado de personalizacion. Esta
participacion brinda informacion necesaria al proveedor de servicio para poder

realizarlo.

Nivel bajo de participacion: Los empleados realizan todo el servicio y los
productos estan estandarizados y el cliente sélo participa en el momento de
pagar por el producto o servicio. Los clientes permanecen ajenos al proceso de
realizacidon y no es necesaria su presencia fisica porque al momento de realizar
el pago se lo puede debitar (Lovelock C., 2009, p. 245).



1.10 Importancia del servicio al cliente

En la actualidad el servicio al cliente es una de las claves importantes para
poder obtener una venta exitosa. Esto se consigue mediante la mezcla de los
bienes tangibles (producto) y los intangibles (servicio). En el negocio de la
restauracion se habla de un alto contacto con el cliente porque se requiere de
una interaccion cara a cara con los que proveen el servicio. Es la parte mas
importante porque la publicidad hace que el cliente llegue hacia la empresa o
negocio, pero el servicio al cliente es lo que hace volver a este cliente y
recomendar a mas personas el producto y servicio obtenido. Se podria decir
que es una herramienta clave de marketing el saber como mantener al cliente
(Lovelock C., 2009, p. 35).

Usualmente el cliente tiene contacto directo con el vendedor, esta persona es
una de las mas importantes durante el proceso, este vendedor debe acercarse
al cliente de una manera calida para poder crear confianza. El gerente debe
pensar en el proceso, desde el inicio hasta el final, desde el punto de vista del
cliente (Ongallo C., 2007, p. 183). De esta manera se consigue un cliente
satisfecho, en el caso de no lograrlo se debe buscar la manera de saber por
qué no quedd complacido y realizar un analisis de su opinidn para rectificar las

fallas y poder brindar una nueva oportunidad al cliente (Kourdi J. pp. 129, 130).

1.11 Servicio personalizado

Al hablar de un servicio personalizado se quiere conquistar al cliente
estableciendo relaciones. Un servicio personalizado requiere mas tiempo y
dedicacién enfocada directamente a las necesidades del consumidor y saber
sus expectativas en relacion al servicio ofrecido. Se debe tener presente
siempre el contacto permanente con el cliente conociendo sus gustos vy
necesidades. Todo el personal de la empresa debe tener claro el objetivo de
enfocarse en el cliente y entablar una conexion para ajustar la oferta a la

demanda del consumidor.
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Se debe tener en cuenta que al ofrecer un servicio personalizado hay que ser
flexibles porque el cliente siempre va a querer algo novedoso y tal vez esto
afecte a la organizacién de la empresa como tal. Hay que encontrar alternativas
que le agraden al cliente y sean factibles para la empresa. Un servicio
personalizado va relacionado con la creatividad y se debe conocer qué es lo
que realiza la competencia y qué es lo que los clientes buscan. Al finalizar el
servicio se recomienda una retroalimentacion en la que se le pregunte al cliente
la opinién del servicio y qué cambiaria en el caso de no haber sido satisfecho
(Gémez B., 2007, pp. 103 - 106).
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CAPITULO I
2. PLANEACION ESTRATEGICA

2.1 Resumen ejecutivo

El presente proyecto propone la creacién de un negocio de pasteleria y
bocaditos con servicio personalizado. Framboise es una microempresa
conformada por seis personas que estara ubicada en el la Avenida Republica
del Salvador y Portugal. Estara dedicada a cumplir las expectativas de quienes
quieren tener un servicio personalizado en cuanto a bocaditos dulces y

pasteles de boda.

Esta dirigido a novias de un nivel de ingreso medio y alto, quienes buscan
calidad y exclusividad en la atencion al momento de elegir el pastel para su
boda.

El factor diferenciador de la empresa sera la alta calidad al momento de brindar
el servicio mediante un asesoramiento personalizado, cuando la novia vaya a
elegir su pastel de boda y la oportunidad de recibir un curso rapido de cocina

facil.

La inversién provendra de un préstamo no reembolsable de un fondo familiar
de treinta mil ddlares. Framboise pretende recuperar la inversion a los tres
anos, y después de 5 afos llegar a tener una cadena de pasteleria con
sucursales, una en Ambato y otra en Guayaquil.

2.2 Mision

Ofrecer asesoramiento personalizado, exclusividad y calidad en seleccion,
disefio y produccion, con entrega puntual a satisfaccion del cliente en Quito, de

pasteles de boda y bocaditos de dulce.
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2.3 Vision

Para el afio 2020 llegar a posicionarse en las ciudades de Ambato y Guayaquil
con una pequefia cadena de locales gracias al reconocimiento de la calidad del

servicio personalizado y la exclusividad del producto.

2.4 Objetivos

2.4.1 General

Producir y comercializar pasteles de boda y bocaditos de dulce con
asesoramiento personalizado dentro del norte de la ciudad de Quito, llegando a
generar la fidelidad del cliente por la calidad, tanto del producto como del

servicio y asi llegar a ser una cadena a nivel nacional de pasteleria.

2.4.2 Especificos

e Recuperar la inversion de los cincuenta mil délares a junio del 2017

e Contar a diciembre del 2020 con tres locales en funcionamiento: Quito,
Ambato y Guayaquil.

e Lograr posicionamiento dentro de las diez mejores microempresas de
pasteleria.

e Afadir a la gama de productos pasteles para cumpleafos y fechas
especiales al tercer afio de funcionamiento.

e Mantener minimo 8/10 en el nivel de satisfaccion del cliente en cuanto a
calidad de atencion, producto y entrega.

e Impartir minimo al 70% de los clientes mensuales las clases de cocina facil.

e Lograr referencias con el boca a boca para obtener nuevos clientes.

e Transformar el 80% de las ideas de los clientes en productos creativos
siendo asi innovadores.



13

2.5 Estructura organizacional

La estructura organizacional que tendra Framboise es lineal. Este tipo de
estructura formal se caracteriza porque los empleados reciben las érdenes
directamente de su superior, que en este caso sera el administrador. Es ideal
para empresas pequefas porque las lineas de comunicacion son estrictas
(Ormenio, J. 2009).

Este organigrama sera modificado una vez que se requiera expandir el negocio
y en tal caso, sera necesario reestructurarlo, en uno de tipo funcional donde los
empleados reciban o6rdenes de un jefe inmediato de cada area y no
necesariamente del administrador que esta en un cargo superior.

A continuacién se detalla el organigrama del Framboise:

1
f 1

L 2 ayud. de
pasteleria

Figura 1 Organigrama de Framboise
Adaptado de Ormenio, J. 2009

2.6 Descripcion del puesto

Administrador:

Contar con un listado actualizado de proveedores, que surtan de productos en
buen estado, calidad, a precios razonables y oportunos en las entregas.
Mantener un listado detallado de todas las compras que necesita segun el

requerimiento de los pedidos.
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Realizar la recepcién de los productos, verificando calidad y cantidad, previo al
pago de proveedores.

Llevar la contabilidad de la microempresa: ingresos, egresos, utilidades. Todo
este proceso lo tiene que manejar con los respaldos respectivos, como son los
libros diarios y cada mes presentar un informe con un balance general de la
empresa y asi poder tomar las medidas correctivas si fuera el caso.

Disefar e implementar de manera continua y sostenida un proceso continuo de
marketing para el mejoramiento de las ventas.

Atender al cliente de acuerdo a la politica establecida.

Verificar y mantener la correcta y armonica distribucion fisica dentro del local
Realizar los cobros y despachos

Pastelero:

Brindar asesoramiento personalizado al cliente.

Verificar el stock de todos los insumos necesario para realizar los pedidos.
Realizar inventarios semanales.

Capacitar a los clientes en la clase de cocina

Crear nuevas ideas sobre pasteles y bocaditos.

Dirigir a los ayudantes en el momento de la realizacion de pasteles.

Ayudante:
Elaborar los pasteles y los bocaditos.
Realizar la limpieza de la cocina.

Ayudar al pastelero a realizar sus pedidos.

Mensajero:
Realizar el transporte y entrega del pastel y bocaditos desde el local hacia su
destino, en perfectas condiciones.
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2.7 Perfil del puesto

Administrador: Titulo de tercer nivel en administracion, con énfasis en manejo
contable. Contar con 60 horas certificadas de cursos de pasteleria. Ser puntual.
Ser honesto.

Pastelero: Titulo de pastelero profesional especializado en tortas de boda,
bocaditos dulces y cocina. Estar siempre pendiente de las tendencias actuales
del mercado. Ser amable con el cliente, prolijo, puntual, aseado y honesto.

Ayudantes: Contar con certificados de cursos de pasteleria o ser técnico en

pasteleria y tortas de boda. Ser honesto, prolijo, puntual, aseado.

Mensajero: Presentar licencia profesional. Ser cuidadoso, aseado, prolijo,

puntual.

2.8 Descripcion de la empresa

Es una microempresa privada local del sector terciario o de servicios con fines
de lucro, donde se realizan pasteles de boda y bocaditos de dulce. La
fabricacion de los pasteles de boda es artesanal, no industrializada y la
maquinaria utilizada es elemental. De igual manera la parte financiera, de
administracion, produccion y de ventas puede ser realizada por el duefio o
administrador de la empresa, puesto que debe ser multifuncional y conocer

todas las areas de la empresa.

Framboise estd dedicada a la produccion y comercializaciéon de pasteles de
boda y bocaditos de dulce dentro de la ciudad de Quito, con asesoramiento
personalizado que brinda al momento de elegir el tipo de pastel y bocaditos, es
decir, es una microempresa con servicio combinado, en la cual se fusiona

tanto el servicio como la calidad del producto que se vende. Se encontrara
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ubicada en la Republica del Salvador y Portugal, su target sera novias de un

nivel socio econdémico medio y alto de la ciudad de Quito.

2.9 Marco legal

Una persona natural es quien representara al negocio bajo el nombre comercial
aprobado por el Registro Unico de Contribuyentes (RUC). Framboise esta
regido por la ley de Régimen Tributario Interno, Cédigo tributario, Constitucion
de la Republica, Ley organica de control de mercado, Cddigo organico de
organizacion territorial (COOTAD). Para la operacion se necesita obtener la
licencia unica de actividades econdémicas LUAE, la patente municipal y el

Certificado de registro en el Ministerio de Turismo.

Para desarrollar las actividades econdmicas y de servicio se necesita cumplir
con los siguientes requisitos solicitados por la LUAE:

¢ Informe de compatibilidad y uso de suelo

e Permiso sanitario

e Permiso de Funcionamiento de bomberos

e Rotulaciéon

e Permiso ambiental

e Licencia unica anual de Funcionamiento de las actividades
turisticas

e Permiso anual de Funcionamiento de la Intendencia General

de policia

Segun el Doctor Ider Salgado Miranda, Presidente del despacho juridico SD
Abogados y asociados, la personeria juridica de la microempresa sera una
persona natural, puesto que no esta obligada a llevar contabilidad porque el
total de facturacion anual es menor a cien mil délares.
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2.10 Analisis FODA

Es un analisis que comprende las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas que podria enfrentar la microempresa. Lo que se quiere lograr con la
matriz FODA, es crear una ventaja competitiva, construir y desarrollar las
fortalezas de la microempresa, crear una estrategia para reducir las
debilidades, utilizar las fortalezas para explotar las oportunidades y reducir las

posibles amenazas del exterior.

Con la matriz FODA se evalua los elementos internos y externos que tiene la
microempresa y asi crear un analisis de los factores importantes que influiran
en la microempresa, el mercado, la competencia o el producto (Friend G.,
2008, p. 99).

Tabla 1 Analisis FODA

FORTALEZAS

Calidad de servicio al cliente

DEBILIDADES

Presupuesto reducido de inversion

Asesoramiento personalizado
No contar con la adecuada

Personal capacitado o
publicidad

Excelente calidad de producto _ _
Falta de capacidad de espacio y

Habilidades en la fabricaciéon y .
capital intelectual para grandes

técnicas .
pedidos
Productos diferenciados
Contar con un solo punto de venta

Presencia en la web
Poco personal

Innovacién .
Falta de experiencia en el
mercado
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Tendencias sociales y moda La competencia

Impacto y alcance que tienen las Restriccidn de importaciones de
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redes sociales para la difusién y productos de pasteleria
comercializacién del producto Aumento del costo de la materia
Ferias gastrondmicas en donde se prima
puede presentar el producto y Tecnologia avanzada de la
servicio competencia
Innovacion de productos Ingreso de mas competidores con

Variedad de productos, preciosy | mas capital intelectual y financiero
proveedores para el area de Produccion a gran escala de la
pasteleria competencia

Adaptada de Friend G. 2008, p.99.

2.11 Ventaja competitiva

La ventaja competitiva de la microempresa tendra tres enfoques. Primero se
hablara de una diferenciacion de costos, luego el valor agregado de las clases
de cocina y finalmente, la calidad del servicio y del producto, gracias al
personal capacitado.

Se necesitara lograr acuerdos comerciales con los proveedores que permita
obtener materia prima a un mejor costo (mas bajo), para que el precio final sea
menor frente al de la competencia. Asi se alcanzara una rentabilidad
manteniendo la calidad del producto. La diferenciacion sera la segunda ventaja
competitiva, porque a pesar de que existen en el mercado otras empresas
dedicadas a la elaboracién de pasteles de boda, Framboise tendra como factor
diferenciador el asesoramiento personalizado para la seleccion y disefio de
cada producto provisto por personal capacitado, el que guiara al cliente en lo
que podria ser su pastel de boda para que sea realmente especial y unico,
manteniendo concordancia y armonia con el estilo elegido por la novia; aparte
podra tomar citas fuera de los horarios establecidos para poder ser asesorado
si es que no dispone del tiempo suficiente.
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Como adicional, se brindara la clase de cocina basica que ayudara a que se

diversifique las opciones de un menu familiar en corto tiempo.

Algo importante es que se quiere unir los factores de decision de compra con la
rapidez del servicio, la calidad del producto, la atencion al cliente, el precio
competitivo y la exclusividad del disefio para lograr el éxito. Esta combinacion
de variantes y ventajas seran las que motiven la eleccion de Framboise como

un referente en el disefio y produccion de pasteles y bocaditos de dulce.
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CAPITULO llI
3. ANALISIS DE MERCADO

En el presente capitulo se detallara el analisis de mercado realizado, a través
del cual se obtuvo una respuesta positiva frente a las necesidades detectadas
de los futuros clientes con relaciéon al asesoramiento personalizado para la
elaboracién de los pasteles de boda, en el centro norte de la ciudad de Quito.

3.1 Objetivo de estudio de mercado

3.1.1 Objetivo General

Conocer el perfil de los clientes interesados en contar con una asesoria
personalizada en la calidad, disefio, sabor y precio del pastel de boda en
concordancia con el estilo definido; y la clase de cocina basica como obsequio,
identificando el nivel de acogida de este negocio en el segmento poblacional y
ubicacion elegido.

3.1.2 Objetivos Especificos

e Identificar caracteristicas estandar de los potenciales clientes

e Segmentar el nivel socio econémico de la poblacion de estudio para
focalizar la estrategia de promocién y difusion del producto

¢ Identificar las preferencias en tipos de masas de pasteles de boda.

e Definir el precio techo y suelo de los productos de Framboise.
3.2 Investigacion de mercado
American Marketing Association define a la investigacion de mercados como

una funcion que involucra a los consumidores y clientes con la persona
especializada en mercadotecnia para poder evaluar, identificar y definir los
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posibles problemas de marketing y las oportunidades que se tiene en el
mercado. Dentro de la investigacion de mercados se genera informacion util
para disenar métodos que ayuden a la empresa a posicionarse con un previo
analisis de resultados, (Malhotra, 2004, p. 7).

3.3 Diseio de investigacion

El disefio de la investigacion habla sobre las diferentes formas que existen para
recopilar informacién acerca de un tema especifico, dependiendo de las

necesidades de cada proyecto.

Investigacion descriptiva: Se utiliza para conocer el mercado comparando los
productos de Framboise, de similares caracteristicas, con los de la
competencia asi como las costumbres y actitudes predominantes en los
clientes (Malhotra, 2004, pp. 166 - 167).

En el presente proyecto de plan de negocio se aplicd una investigacion de tipo
descriptiva, porque se quiere ofrecer un servicio diferente basandose en la
comparacion de los productos y servicios que actualmente tiene la

competencia.

Existen dos técnicas para realizar este tipo de investigacion: cuantitativa y
cualitativa.

3.3.1 Técnica cualitativa

En esta técnica se encuentran los grupos focales y las entrevistas. Aqui el
investigador valida individual y personalmente las palabras, comentarios,
experiencias y creencias de los encuestados en relacion a los productos y
calidad de servicio.

Las respuestas que se obtienen con esta técnica son abiertas y el enfoque no

pretende obtener datos estadisticos de la investigacion.
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Al usar esta técnica se obtiene la opinidn de los expertos y se analiza qué es lo

que quiere o no quiere el mercado en la actualidad (Malhotra, 2004, p. 136).

Grupos focales

Es una técnica en donde hay una discusion interactiva donde varias personas
hablan sobre un tema especifico y van guiadas por un moderador entrenado.
Este moderador encuesta simultdneamente a los participantes, lo que le da
valor a esta técnica es descubrir algo inesperado mediante un diadlogo abierto
entre el grupo (Malhotra, 2004, p. 139).

Entrevistas

La entrevista no estructurada es en donde se plantean preguntas abiertas al
experto sobre un tema especifico. Lo que se busca es que el experto exprese
sus ideas, sentimientos y recomendaciones sobre el tema.

El entrevistado es guiado por el entrevistador, puesto que él cuenta con un
protocolo definido de preguntas hacia el experto, para indagar mas a
profundidad el tema a investigar (Malhotra, 2004, p. 150).

En el caso del presente proyecto se realizd tres entrevistas con expertos,
asociados con el tema a investigar. Para definir estos expertos, se valoré su
formacion y experiencia en el area de pasteleria, la trayectoria profesional
dentro del campo de alimentos y bebidas; la visién y estrategia de desarrollo

del negocio.

Sus aportes y criterios permitieron focalizar la investigacion a desarrollar asi
como determinar los recursos éptimos a considerarse para la propuesta del
presente proyecto, disminuir errores, cambiar paradigmas y buscar nuevas

tendencias.
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Entrevistas a los expertos
Entrevista 001
Perfil del entrevistado

Nombre: Chef Maria José Arroyo

Lugar de trabajo: Universidad de las Américas

Cargo: Instructora de Pasteleria

Experiencia laboral: 3 afios como docente de |la Universidad de las Américas

Cuestionario:

iCual es su opiniobn sobre la creacion de una pasteleria con
asesoramiento personalizado en bocaditos de dulce y tortas de boda en el

centro norte de la cuidad de Quito?

“Creo que en la ciudad de Quito hay varios negocios sobre la creacion de tortas
y bocaditos, pero pocos son los que estan expuestos porque la mayoria son

comercializados por medio del internet”.

¢Cree usted que un negocio de este tipo tiene una gran demanda en el

mercado?

“Creo que si tendria acogida porque todo el tiempo hay matrimonios y varios
eventos sociales donde la gente ya no realiza su torta sino que la compran.
Considero que es un negocio rentable porque si no lo fuera seguramente no
existirian varios negocios de tortas y bocaditos”.

¢Cuales son sus recomendaciones para este tipo de negocio?

“El asesoramiento personalizado es una ventaja competitiva y al crear un
vinculo con el cliente ya no es solo la venta sino la calidad de servicio que se
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esta brindado. En el area de alimentos y bebidas es importante el trato con el
cliente porque si una persona no le atiende de una manera calida el cliente

seguramente no regresa al negocio”.

¢ Quién cree usted que es mi principal nicho de mercado?

“Considero que se debe dirigir a eventos pequefos mas no focalizarse con
empresas grandes porque las empresas no van a ir a tu local a pedir la torta de
bodas; caso contrario una persona que contrata a una empresa de catering
para su boda, no le pide que también vea su torta sino que ella mismo busca el
modelo que le gustaria para su evento; en la mayoria de casos hacen
contrataciones aparte”.

¢Cudles son las tendencias en la elaboracion de tortas de boda y
bocaditos dulces?

“En relacidn a las tortas, la decoracidén que ha tenido acogida es la que muestra
una gama de colores en el mismo pastel. Yendo desde un color pastel suave
hasta un tono mas fuerte. Los colores de los bocaditos y la torta van

conjuntamente con la decoracion del lugar para que todo quede en armonia”.

¢ Qué tipo de masa de torta tiene mas acogida?

“Aqui en el Ecuador las personas prefieren la comunmente llamada masa de
boda o torta con frutos secos. Es una masa que la mayoria de quitefios la
consume por tradicion porque en otros paises como Estados Unidos, no les
gusta esta masa sino algo mas simple como una torta de vainilla o chocolate”.

Entrevista 002
Perfil del entrevistado

Nombre: Anabelle Flores
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Lugar de trabajo: Empresa Publicis, Quito Ecuador
Cargo: Ejecutiva de Cuentas
Experiencia laboral: 6 afios trabajando en agencias de publicidad.

Cuestionario:

¢Cudl es su opinion sobre la creacion de una pasteleria con
asesoramiento personalizado en bocaditos de dulce y tortas de boda en el
centro norte de la cuidad de Quito?

“Creo que es una buena idea el asesoramiento personalizado, porque cuando
se habla de la torta de bodas o del matrimonio en si, todas las novias quieren
que sea diferente y unica. No quieren que se repita ningun detalle y su boda

sea original”.

¢Cuadles son sus recomendaciones para este tipo de negocio?

“Mi recomendacion seria enfocarse en el servicio. Cuando una persona llega a
un lugar lo primero que percibe es la atencion que se le da. Factores como la
calidad de producto, la variedad de sabores, entre otros, son importantes, sin
embargo lo principal sera que el cliente se decida por la compra del productor

ofertado”.

“Tener un lugar en donde se visualicen los productos es un plus, porque en el
negocio de la comida, todo entra por los ojos. En este caso es primordial que
hayan tortas expuestas porque las futuras novias van a quedar maravilladas
con lo que puede tener en su evento”.

¢ Quién cree usted que es mi principal nicho de mercado?

“Con el valor agregado de las clases de cocina que se va a dar al comprar el
pastel, considero que se deberia buscar a las mujeres que trabajan. En la
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actualidad la mayoria de mujeres trabajan, no son amas de casa como en la
antigiedad que se quedaban a cocinar. En estos tiempos estas personas estan
ocupadas y lo que necesitan es aprender una cocina sencilla, que la puedan

preparar sin complicaciones y con el menor tiempo posible”.

¢ Como deberia promocionarse este negocio?

“El boca a boca seria una técnica adecuada para promocionar este servicio
porque al momento que hay un evento, personas asisten y si les gusta la torta,
ellas preguntan dénde se realizd; asi mediante recomendaciones se va

generando mas clientes”.

“La propaganda que viene en las tarjetas de crédito es muy cara como para
empezar un negocio. De igual manera mandar propaganda por e-mail no es
una buena idea porque muchas veces se envia a correo no deseado y a la
gente no le interesa mucho este tipo de propaganda. Por ejemplo, una novia no
va a buscar su torta de novia que es tan importante en algun mail que alguna

vez le llegd”.

Entrevista 003
Perfil del entrevistado

Nombre: Carmen Moreno Seminario

Lugar de trabajo: Empresa de catering Intercul S.A.

Cargo: Gerente General

Experiencia laboral: En administracion de restaurantes y organizacion de
eventos
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Cuestionario:

¢Cudl es su opinion sobre la creacion de una pasteleria con
asesoramiento personalizado en bocaditos de dulce y tortas de boda en el

centro norte de la cuidad de Quito?

“‘Me parece una muy buena opcion renovar todo lo que son pastelerias y
bocaditos para las nuevas novias, porque todos los afios hay que estar
sacando nuevas cosas Yy brindar nuevas opciones por todas las necesidades

que tiene el mercado”.

¢Cree usted que un negocio de este tipo tiene una gran demanda en el
mercado?

“Claro que si, todos los anos hay bodas y multiples compromisos sociales en
los que se necesitan bocaditos y nunca esta de mas una opcién diferente en la
que se dé un asesoramiento personalizado a la nueva novia, sin embargo hay
meses que son mas pronunciados en cuanto a la celebracion de bodas. Por
ejemplo los meses en que mas hay bodas son a partir de junio hasta
septiembre porque prefieren matrimonios al aire libre. Los otros meses del afo
van bajando y por ejemplo en diciembre y enero no hay la misma cantidad de

bodas que en agosto”.

¢Cuales son sus recomendaciones para este tipo de negocio?

“La innovacion es primordial, siempre se deben tener nuevas propuestas
porque las novias siempre quieren cosas diferentes. No les gusta que se repita
lo que ellas piden en los siguientes eventos o matrimonios. Quieren que su

evento sea unico ese dia y para siempre”.
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iCuales son las tendencias en la elaboracion de tortas de boda y

bocaditos dulces?

“Todo va de acuerdo a la decoracidon. Las tortas que ultimamente se estan
realizando son las de estilo vintage o vendimia donde las tortas estan
decoradas con apliques de cristales brillantes. Tortas tematicas también son
usadas en las bodas en donde el pastel de boda tiene la misma decoracién que

el evento”.

¢ Qué tipo de tortas tienen mas acogida?

‘Las que eligen actualmente son las mas decoradas y grandes. No
necesariamente con masas de bodas o de frutas que antiguamente se usaban
sino con masas mas sencillas como la de chocolate, vainilla o caramelo. A los
jovenes ya no les gusta la masa tradicional”.

Conclusion de las entrevistas

De las entrevistas con los expertos se puede concluir que, a pesar que existen
diferentes lugares donde se realizan pasteles de boda y bocaditos de dulce,
muy pocos cuentan con un local propio o fijo, casi ninguno brinda asesoria
personalizada con el cliente, y menos aun entregar un valor agregado al
cliente. La importancia de que en este tipo de negocios se cuente con una
infraestructura fisica disenada especificamente para el propoésito repercute
directamente en atraer a los clientes y permitir una visualizacion directa de la

calidad y presentacion del producto.

Esta propuesta de plan de negocio tendria acogida en el mercado puesto que
en los matrimonios ya sean civiles o eclesiasticos, uno de los principales
atractivos generalmente es el pastel de bodas y sus bocaditos en la respectiva
mesa de dulces y por supuesto el momento clasico del corte del pastel. Por ello
la importancia de brindar una opcion diferente, amplia y competitiva de
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asesoramiento personalizado para la eleccion del pastel logrando que esta
decision contribuya a que el evento sea unico, considerando las tendencias
actuales dentro de esta rama.

Por otro lado, las clases de cocina basica personalizada son un gran atractivo
para las personas que no saben cocinar o quieren aprender nuevas recetas
para prepararlas a diario, aprovechando al maximo el escaso tiempo disponible
para ejecutar esta importante actividad en el hogar. Se evidencié que una de
las estrategias vigorosas para la comercializacion de este tipo de productos es
el boca a boca, pues constituye una garantia para el cliente el contar con una
referencia directa que le asegura obtener un producto de calidad. Ademas esta
estrategia es econdmica en comparacion con otras como publicidad escrita o
televisiva. El uso de las redes sociales es una muy buena opcién para poder

difundir y dar a conocer a la microempresa.

Dependiendo del gusto de los clientes se decidira el sabor del pastel, no hay
una tendencia especifica hacia un tipo particular de masa o sabor,
desmitificando la creencia de que la masa de oscura de frutas es de uso
tradicional para las bodas.

3.3.2 Técnica cuantitativa

Se usa esta técnica para obtener datos numéricos o estadisticos sobre algun
tema. Para esta técnica se usan encuestas (cuestionarios estructurados) a
base de preguntas preferentemente cerradas y se los dirige a un numero
especifico de la poblacion. Es usado normalmente para recoger informacion

primaria.

Para disefiar correctamente una encuesta se debe contar con una secuencia
en las preguntas dictadas, debe existir escalas de valoracion en las respuestas
de cada pregunta, pues asi la tabulacion de respuestas se podra optimizar
(Malhotra, 2004, p. 136).
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Cuestionarios

Segun Malhotra (2004) el cuestionario es un plan formalizado para la
recoleccion de datos de encuestados. La funciéon que cumple un cuestionario
es la medicion. Se pueden medir datos de comportamientos pasados, actitudes

y caracteristicas de los encuestados.

Usualmente los cuestionarios tienen cinco partes:

1) Datos de identificacion
2) Solicitud de cooperacién
3) Instrucciones

4) Informacion de salida

5) Datos de clasificacion

Para el cuestionario se usara preguntas de opcién multiple para que el
encuestado seleccione una respuesta especifica y se pueda obtener resultados
concretos. Las ventajas de usar preguntas cerradas son que reducen el sesgo
por parte del entrevistador, el costo y el tiempo al momento de procesar los
datos. De igual manera al entrevistado le resulta mas comodo y facil responder

preguntas en las que solo tiene que seleccionar la respuesta.

Cuestionario aplicado en la encuesta:

¢Cual es su edad?
Entre 18 y 25

Entre 26 y 35

36 0 mas

En general ¢ En qué nivel socio econémico se ubica usted?
Bajo
Medio
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Medio Alto
Alto

¢éPor qué razon usted valora el pastel de boda?
Por el sabor

Por el disefio

Por el sabor y el disefio

En general, ;Cuanto pagaria si es soltera o pag6é si es casada por un
pastel de bodas considerando un buen sabor y un disefio exclusivo?
Entre 200 y 400 dolares

Entre 400 y 600 ddlares

Entre 600 y 800 ddlares

Mas de 800 ddlares

Si es casada ;donde realizé su pastel de bodas? Y si es soltera, Donde
lo realizaria?

Popy’s (Mall del jardin)

llusiones y Fondant (Eloy Alfaro)

Honey & Honey

Otro (especifique)

En su opinion, ;Como calificaria la calidad del servicio del lugar donde
compro el pastel?

Muy satisfactorio, no cambiaria por otro lugar

Satisfactorio, buscaria otras opciones

Nada satisfactorio, no volveria a comprar

En general, ;Como le gustaria que le atendieran al realizar su pastel de
bodas?

Con asesoramiento personalizado

Via telefénica
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Por internet

¢ Qué tipo de masa del pastel de bodas le gustaria mas?
Frutas (tradicional)

Chocolate negro

Naranja

Vainilla

¢Usted cree que una pasteleria con asesoramiento personalizado en
bocaditos de dulce y pasteles de boda tendria acogida en el centro norte
de la ciudad de Quito obteniendo como regalo clases de cocina basica
personalizada?

Si

No

¢ Cuales son los medios por los que se informa de este tipo de servicios?
Redes sociales

E-mail

Boca a boca

Revistas

Volantes

3.4 Muestreo

El muestro es la clave para la investigacion de mercados. Es la unidad acerca
de la cual se solicita informacién, usualmente los elementos mas comunes para
la investigacion de mercado son los individuos. La muestra debe estar
compuesta por todos los individuos que pueden ser parte de la misma
dependiendo del tema que se quiere investigar. (Malhotra, 2004, p. 148). Para
el calculo de la muestra se usé la siguiente formula facilitada por el
departamento de matematicas de la Universidad de las Américas de quito
(UDLA, 2014):
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N y
n= m (Ecuacion 1)

Donde:
n= muestra de estudio
N= poblacién
E=error (6 %)

Después de conocer la férmula, se debe saber que la muestra de estudio es el

numero de encuestas que se deben realizar.

La poblacién es un numero determinado de personas que se ha elegido para
limitar la poblacion total segun las preferencias de investigacion. Se tuvo que
delimitar la poblaciéon con el numero de matrimonios realizados en el ultimo
ano, tomando como referencia la empresa de catering Intercul S.A. y la
Hacienda: Gran Salon Villavieja. Se tomaron como referencia los datos de
estas empresas, puesto que han logrado un posicionamiento en la ciudad,
brindando este servicio de eventos al nivel socio econdmico medio y alto de
Quito, siendo éste el segmento de mercado al que la microempresa Framboise
orientara sus productos y servicios. El total de eventos realizados por las dos
empresas durante el afio 2013 fue el de trescientos matrimonios (300).

Se considerd un margen de error del 6 % por la limitacién de tiempo que existe
al realizar esta investigacion.
Despeje de la formula:

~ 300

"= 62(300—1) + 1
300

n

= 0,062(299) + 1

n = 145
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Como resultado del despeje de la formula se obtuvo una muestra de 145
personas a quienes se les aplicd la encuesta dentro del centro norte de la
ciudad de Quito.

3.5 Analisis de Resultados
Encuestas

¢Cual es su edad?

Entre 18 y 25

Entre 26 y 35
36 o mas

0%

W 18-25
H26-35
36 0mas

Figura 2Edad de los encuestados

Se evidencia que el 50% de la poblacién encuestada tiene mas de 36 anos.
Con un 39% se encuentran personas de 18 y 25 afios y un 11% cuya edad esta
entre los 26 y 35 afios.

En general ¢ En qué nivel socio econdmico se ubica usted?
Bajo

Medio

Medio Alto

Alto
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M Bajo

B Medio

1 Medio Alto
H Alto

Figura 3 Nivel socio econdmico de los encuestados

El 55% de la poblacién es de clase media; el 39% de poblaciéon es de clase
media alta, y con una sumatoria del nivel alto y bajo hay un 6%.

Con estos resultados podemos concluir que hay una amplia oportunidad de
mercado para ofertar una gama razonable de costos en los pasteles y

bocaditos.

¢ Por qué razén usted valora el pastel de boda?
Por el sabor

Por el disefio

Por el sabor y el disefio
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0%

M Sabor
M Disefio

1 Sabor y disefio

Figura 4 Valoracion del pastel de boda

Segun la imagen el 92% de los encuestados toma la decision de comprar un
pastel en base a su sabor y su disefio, siempre y cuando guarde relacién con el
estilo de su evento. Existen personas que adquieren un pastel unicamente por
el sabor o disefio, para la decision de un pastel de boda, la mayoria de los

encuestados considera importante los dos elementos.

En general, {Cuanto pagaria si es soltera o pagdé si es casada por un
pastel de bodas considerando un buen sabor y un disefio exclusivo?
Entre 200 y 400 ddlares

Entre 400 y 600 dolares

Entre 600 y 800 dolares

Mas de 800 ddlares
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m 200-400
M 400-600
1 600-800
H mas de 800

Figura 5 Precio del pastel de boda

Se considerd prudente preguntar mas o menos el rango de precios que una
persona estaria dispuesta a invertir por su pastel de boda. Indiscutiblemente el
precio varia mucho por el sabor, el disefio y el numero de personas para las
que se va a realizar el pastel. Sin embargo, el 57% de la poblacion encuestada
considera que un margen razonable de costo oscilaria entre 200 y 400 ddlares.
Eso significaria la elaboracion de un pastel para un promedio de 70 hasta 150
personas, dependiendo de las preferencias y solicitudes especificas de cada
cliente.

Es muy motivante conocer que el 27% de las personas entrevistadas
correspondiente al segmento economico medio alto, consideran que invertirian
un promedio de entre USD 400 y USD 600 por el pastel. Esto implica que el
unico elemento diferenciador es la calidad en la atencion y la asesoria
personalizada.

Si es casada ;donde realizé su pastel de bodas? Y si es soltera, Donde
lo realizaria?

Popy’s (Mall del jardin)

llusiones y Fondant (Eloy Alfaro)
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Honey & Honey

Otro (especifique)

H Popy’s
M llusiones y Fondant
= Honey & Honey

m Otros

Figura 6 Lugares de competencia

De acuerdo al grafico el 48% de la poblacion estudiada prefiere que la
elaboracién de su pastel de bodas sea en sitios nuevos y diferentes a los ya
establecidos, o trasladan esta actividad a sus parientes quienes elaboran
pasteles de manera empirica. Los lugares mencionados como opciones de
pastelerias son sitios en donde se exhiben los pasteles de boda y el publico
accede directamente a la visualizacion y obtencion de informacion sobre su
pastel. Sin embargo, estas facilidades no provoca en ellos la decision de
compra, deduciendo que la calidad de la atencidn al cliente, el servicio de
asesoria, el abanico de opciones, la presentacion y calidez del personal que
atiende no generan vinculo, ni son atractivos al cliente. El 52% de la poblacion
que constituye mas de la mitad de los encuestados considera que los locales
existentes de pasteleria si son una opcion aceptable para la elaboracion de
pasteles, pues no cuentan con otras alternativas conocidas o familiares que lo

realicen.
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En su opinion, ;Como calificaria la calidad del servicio del lugar donde
compro el pastel?

Muy satisfactorio, no cambiaria por otro lugar

Satisfactorio, buscaria otras opciones

Nada satisfactorio, no volveria a comprar

0%

® Muy satisfactorio
W Satisfactorio

= Nada satisfactorio

Figura 7 Nivel de satisfaccion del cliente

El resultado de esta pregunta evidencia que existe un 62% de clientes cuya
expectativa en cuanto a la atencién y calidad del servicio no fue satisfecha,
constituyéndose en un segmento amplio de clientes por captar, mejorando y
personalizando la calidad de atencion y asesoria. . Tradicionalmente se dice
que un cliente insatisfecho se lleva diez y un satisfecho trae tres clientes,
ampliando asi la posibilidad de ser una opcion atractiva basada en la
excelencia de atencion. Framboise considera que el éxito esta basado en los
pilares de calidad: producto y servicio.
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En general, ;Como le gustaria que le atendieran al realizar su pastel de
bodas?

Con asesoramiento personalizado

Via telefénica

Por internet

0%

B Asesoramiento personalizado
M Via telefdnica

M Internet

Figura & Preferencias de atencion al cliente

Un importante 92% de la poblacion valora como elemento diferenciador vy
atrayente, asi como decisorio para la elaboracion de su pastel el servicio de
asesoramiento personalizado. Por el porcentaje obtenido de esta respuesta se
considera que el microempresario tiene todas las posibilidades de colocar su
producto dedicando tiempo, variedad de opciones y calidez en el trato

interpersonal. El contacto directo con el cliente marca la diferencia.

¢ Qué tipo de masa del pastel de bodas le gustaria mas?
Frutas (tradicional)

Chocolate negro

Naranja

Vainilla
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M Tradicional de frutas
B Chocolate

m Naranja

M Vainilla

W Otros

Figura 9 Preferencias de sabores

Este grafico muestra que no existe una tendencia definida mayoritaria, peor
unica en cuanto al sabor del pastel de boda, contrario a la creencia de que
predominaba la masa tradicional de frutas. Segun Carmen Moreno, el cambio
generacional marca los nuevos gustos y tendencias por lo que se observa que
existe variedad de opciones de acuerdo a cada gusto, lo que se evidencia en el
reparto equitativo de los porcentajes de acuerdo a las opciones planteadas.
(Promedio entre 20 y 26 % en la mayoria de opciones de sabor de masa
presentada) El 9% restante prefiere otros sabores como un pastel de masa de

red velvet, chocolate blanco o zanahoria.

¢Usted cree que una pasteleria con asesoramiento personalizado en
bocaditos de dulce y pasteles de boda tendria acogida en el centro norte
de la ciudad de Quito obteniendo como regalo clases de cocina basica
personalizada?

Si

No
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0%

|Si

® No

Figura 10 Acogida de asesoramiento personalizado

A un abrumador 97% de la poblacion estudiada le gusté y atrajo la idea que
escogerian un lugar que brinde asesoramiento personalizado; esto quiere decir
un sitio en el que puedan tener un didlogo intencionado y especifico con un
experto en el tema y les ayude a elegir el pastel de bodas; no solamente
entregar un folleto con imagenes pre establecidas y pasteles estandarizados
para que elijan, sin tener una guia detallada o ayuda al momento de hacer su
eleccién. El adicional de las clases de cocina que ofrece Framboise a sus
clientes motivé sorpresa y satisfaccion en el cliente quienes expresaron su

agrado de obtenerlo.

¢ Cuales son los medios por los que se informa de este tipo de servicios?
Redes sociales

E-mail

Boca a boca

Revistas

Volantes
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M Redes sociales
M E-mail

M Boca a boca

M Revistas

M Volantes

Figura 11 Preferencias de medio de informacion

Segun los datos obtenidos, el 34% de los clientes obtienen informacion sobre
publicidad directamente de las redes sociales, considerandose éste un buen
medio de difusion para el negocio. En segundo lugar, con un 31% se ubica la
estrategia del boca a boca, cuya fortaleza radica en la garantia y confianza que
genera la recomendacion que obtuvo de un familiar, amigo o conocido que ya
disfruté y valoré tanto el producto como el servicio. Con una amplia diferencia
se ubica con un 15% de impacto el e-mail, seguido por las revistas y
publicaciones escritas 12%, constituyéndose la sumatoria de estas dos
opciones como una tercera alternativa a considerar.

3.6 Conclusién general

De los resultados obtenidos se evidencia que existe la posibilidad de
desarrollar e impulsar este plan de negocio considerando los elementos
diferenciadores propuestos (calidad de atencién, asesoria personalizada y la
clase de cocina como adicional). Las actuales tendencias sociales y culturales
motivan al target de clientes a buscar opciones externas para la elaboracion de
pasteles, pues cada vez es menor que los familiares o parientes directos se
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ofrezcan a preparar el pastel de bodas, por el trabajo que implica debido al
limitado tiempo que disponen. Se sigue considerando al pastel de boda como
un simbolo importante en la celebracidn, por ello los valores previstos para esta
adquisicion constituyen un elemento motivador para el productor. También se
evidencia que la poblacidén estudiada considera que las opciones existentes en
cuanto a la oferta de pasteles son limitadas, sobre todo en los factores que
diferenciarian a Framboise.

3.7 Plan estratégico de mercado

Para crear un plan estratégico de mercado para la microempresa Framboise se
ha tomado en cuenta la investigacion de mercado, el andlisis FODA vy los
objetivos especificos de la misma, aplicando el como, cuando y quién va a

realizar actividades especificas en cada area.

Estrategias:

e Buscar nuevas tendencias que estan presentes en paises extranjeros
para brindar ideas diferentes, innovadoras y creativas a los clientes.

e Incluir en el precio del pastel de bodas el valor agregado, la clase de
cocina personalizada, para quienes estan interesadas en conocer este
arte.

e Conseguir y trabajar con los mejores proveedores, con precios
competitivos y de excelente calidad, para lograr un producto final 6ptimo,
obteniendo rentabilidad en el negocio y adhesién del cliente al producto
comprado.

e Contar con personal calificado en atencién y servicio al cliente para
garantizar el elemento diferenciador con otras pastelerias.

e Disponer de un vehiculo que permita transportar tanto los pasteles como
los dulces en perfectas condiciones en el tiempo establecido.
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Disefiar una pagina web, con un acceso facil, donde se muestre la
naturaleza de la empresa, los productos, el servicio y sobre todo las
formas de contacto

Estar presente en ferias gastronémicas y otras alusivas al tema, donde
se pueda dar a conocer los productos y servicios que Framboise ofrece.

Disponer de informacién sobre las modificaciones, tendencias,
promociones, ofertas, nuevos productos, precios que la competencia
lance al mercado para mantener el nivel de competitividad y vanguardia.
Mantener una actitud empresarial proactiva al reconocer los cambios,
variaciones y nuevas tendencias en el mercado, para lograr
posicionamiento y crecimiento en esta area de negocio minimizando los
riesgos.

Establecer un esquema de capacitacion y desarrollo continuo de los
colaboradores en técnicas especificas del area, como atencion al cliente,
elaboracién de pasteles, fondant y preparaciones con azucar, entre
otros, que permita la optimizacion de todos los recursos.

Registrar e implementar las buenas practicas de manufactura en esta
area.

Desarrollar la “innovaciéon en la demanda”, este poderoso enfoque se
centra en reconocer las oportunidades que existen alrededor del
producto y no sélo mejorar el producto.
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CAPITULO IV
4. PLAN INTEGRAL DE MARKETING

Una vez realizada la pertinente investigacion de mercado, se procede al
desarrollo del plan de marketing en donde se emplean herramientas tacticas
para obtener la respuesta que desea el mercado sobre el producto y el servicio

que se va a ofertar.

En este capitulo se usara un enfoque integral de administracion de servicios en
donde se mezclan ocho elementos estratégicos que deben lograr su armonia y
cohesion para poder realizar un buen plan de marketing. Se sugiere que haya
una integracion de cada uno de ellos para poder lograr el éxito en cualquier
empresa de servicios competitiva (Lovelock, C. 2011. p. 63).

4.1 Desarrollo del plan de marketing

Generalmente hay cuatro elementos estratégicos de la administracion integral
de servicios que son: producto, precio, plaza y promocion, conocidas como las
4 P de marketing. Sin embargo, hay otros cuatro elementos que se deben
considerar al momento de realizar un servicio puesto que ya entra la
participacion del cliente.

4.1.1 Producto

Framboise es una empresa que brinda un producto mixto, pues ofrece de
manera simultanea un servicio y un producto. Se oferta la elaboracion de
pasteles de bodas y bocaditos dulces con asesoramiento personalizado desde
el primer contacto con el cliente, la gama de productos y opciones expuestas.
Dentro de la investigacion de mercado se concluyé que se realizara cuatro
diferentes tipos de masa del pastel de bodas como: la tradicional o de frutas,
chocolate negro, naranja y vainilla, que son los mas acogidos por la poblacion
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que elegimos. Por otro lado se realizaran bocaditos dulces como: Migfiones de
coco, Brigadeiros de maracuya, Frutitas de masa pan, Trufas de chocolate
blanco o negro, Frutillas de novio y novia.

Debe considerarse que, si el cliente quiere tener un sabor diferente, sea en el
pastel o en los bocaditos, estos seran tomados en cuenta siempre y cuando el
precio varie en el margen previsto y asi no afectar la rentabilidad del negocio.
Los pasteles que se venderan seran costeados por pedazo. De igual manera
los bocaditos se venderan a partir de las 100 unidades. Los bocaditos no se
pueden vender de manera individual puesto que saldria muy costoso realizar
unicamente un bocadito de un tipo especifico.

En cuanto a la calidad de atencién y asesoria personalizada, Framboise
disefara un protocolo de preguntas con las cuales recopilara la mayor cantidad
de informacion sobre el estilo del evento, la cantidad de personas, las
preferencias en cuanto a sabores, decoraciones, colores y productos a utilizar
con el fin de lograr una combinacién exclusiva para cada cliente, que sobre
todo cumpla con su expectativa y sienta que él es el artifice de su propia
creacion.

4.1.2 Plaza

Framboise estara ubicada en el centro norte de la ciudad de Quito, en la
Avenida Republica del Salvador N 35 — 193 y Portugal. Para que se puedan
exhibir los pasteles de boda y la decoracion del local, las puertas y las vitrinas
seran de vidrio. Este sitio es estratégico por el alto transito de personas y
vehiculos todos los dias de la semana. De lunes a viernes predomina un
segmento poblacional de ejecutivos, burdcratas y personal administrativo; en
cambio los fines de semana es un sitio con un marcado tinte familiar, pues se
observa grupos familiares paseando, conociendo nuevos locales y tiendas,
entre otros. Es un lugar que cuenta con la disponibilidad de parqueo de zona
azul, ademas es privilegiado puesto que se encuentra cerca de los tres centros

comerciales mas grandes del norte de Quito.
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Este sector es muy cotizado en la actualidad por empresas inmobiliarias para la
construccion de edificios de vivienda, oficinas y locales comerciales. Hay varios
tipos de negocios por la zona, como panaderias, restaurantes, cafeterias,
heladerias, entre otros, esto ayuda a que la gente visualice una alternativa mas
de una pasteleria cuya especialidad es la preparaciéon de pasteles de boda y

bocaditos de dulce.

4.1.3 Precio

El precio variara siempre dependiendo del sabor y el disefio que el cliente
quiera para su pastel. Sin embargo, para considerar el precio conveniente para
la microempresa tomamos en cuenta ciertos factores como el precio techo, que
es lo maximo que esta dispuesto a pagar el cliente por el producto y el precio
suelo, que es el precio minimo, no hay como minimizar ya ese rubro; pues
eliminariamos la utilidad. Para la definicion del precio, se debe tomar en
cuenta los costos variables, mas los costos fijos, mas la utilidad y asi llegar a
tener un precio de venta al publico. Entre los costos variables se tiene: luz,
agua, teléfono y mano de obra directa. Entre los costos fijos se toma en cuenta
el arriendo del local y la mano de obra indirecta. Los costos fijos son los que
permanecen estables en el tiempo, debiendo cancelar impostergable e
independientemente del volumen de venta en el local (Kotler, P. 2012. p. 51).
Se incorporara también a este analisis, los precios de una empresa de la

competencia que se puede apreciar una cotizacion en el anexo # 1.

A continuacion se establecera la cadena de costos:

Investigacion y desarrollo: es el ciclo de vida del producto en donde se
visualiza el costo del producto a ofertar y cuanto tiempo demanda su
elaboracién, ya sean los bocaditos como los pasteles de boda.

Costos de diseiio: Aqui se toma en cuenta el disefio del producto, tanto el

empaque como el logo.
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Costos de produccion: Son la mano de obra directa e indirecta, la secuencia
de actividades del negocio, que son los procesos operativos que se va a seguir
para tener el producto en el mercado (sistema operativo).

Costos de mercado: Aqui se considera los valores a invertir en la publicidad
que se va a realizar para difundir el producto en el negocio.

Costos del servicio al cliente: Se define el valor o costo de realizar las
asesorias personalizadas o las clases de cocina para los clientes (Lovelock, C.
2011. p. 65).

Como se menciond anteriormente, el precio del pastel de bodas depende de
varios factores; sin embargo, se cree conveniente tener un rango de precios
entre $1,25 y $3.23 ddlares por pedazo de pastel. Los bocaditos dulces estaran
en un rango de precios entre los $0,35 centavos y $0,75 ddlares la unidad.

Tabla 2 Precios de Framboise

T
vainilla| 5 1,25
naranja| 5 1,48

asteles
P tradicional de frutas| 5 3,23
chocolate| S 1,67

mignones de coco | 5 29,25
frutasdemasapan| S 35,74

bocaditos| brigadeiro de maracuya| 5 44,23
trufas de chocolate| 5 68,10

frutilias de novios| 5 74,90

4.1.4 Promocion

El objetivo de esta herramienta es llegar a los consumidores con una adecuada
comunicacion y poder convencer a los clientes que el servicio que se esta
ofreciendo es el mas conveniente (Lovelock, C. 2011. p. 65). Framboise
utilizara anuncios impresos como flyers, en donde estara nuestro servicio de
asesoria personalizada, con los disefios exclusivos y el valor agregado de las
clases de cocina. Esta publicidad impresa se repartira en los negocios que hay
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en los alrededores del local, puesto que son sitios que mantienen un importante
flujo de visitas de potenciales clientes, esto podria ayudar a que se conozca el
lugar. Ademas, se colocara estos anuncios en carteleras gratuitas existentes en
lugares como Megamaxi 0 Supermaxi por ser un sitio con elevada concurrencia
de personas pertenecientes a un nivel socio econémico medio, medio alto y
alto. Esta publicidad también sera entregada en los lugares donde se realizan
eventos y sitios afines a los matrimonios como en los alquileres de trajes o
venta de vestidos de novias.

Se pautaran cufas publicitarias y menciones radiofénicas en la emisora
Armonica FM (98.9) puesto cuenta con una alta sintonia de mujeres
especialmente empleadas bancarias, oficinistas, ejecutivas, universitarias,
entre otros, abarcando un segmento poblacional del target que demandaria
este servicio, asi como el nivel socio econdémico medio y medio alto. Con estas
actividades se tendran una difusion masiva, con una segmentaciéon geografica
y demografica focalizada, a un costo relativamente bajo. Se va a generar una
publicidad por internet, creando una pagina web del negocio

(www.framboise.com) y un perfil en Facebook, puesto que esta es una red

social que esta al alcance de todos, ademas de ser gratuita. El internet es una
herramienta que brinda alta selectividad y existe la posibilidad de interactuar
con el cliente (Kotler, C. 2011. p.71).

También se utilizara la publicidad en exteriores, esto quiere decir que si hay la
oportunidad de una feria del area de alimentos y bebidas, se participara en
ésta y se exhibira los productos. Por otro lado, el medio de transporte que se
usara para la entrega de pasteles, exhibira el nombre y logo de la empresa,
generando directamente una publicidad rodante por donde va a circular el
vehiculo. El tener expuestos los pasteles en las vitrinas, es un medio de
publicidad en el punto de venta, pues se mantiene exhibido lo que se elabora
en la microempresa y asi los transeuntes, peatones, pueden apreciar el

trabajo, probarlo y recomendarlo.
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4.1.5 Personas

Al ser una empresa con servicio combinado, quiere decir que se vende tanto el
producto como el servicio. El personal es un recurso importante para la
realizacion de todo el proceso de la empresa (Lovelock, C. 2011. p. 64),
puesto que el factor diferencial es el asesoramiento personalizado. Con esto se
quiere decir que el personal que ayuda al cliente en la creacion de su pedido,
ejerce una fuerte interaccién sobre el mismo, influenciando directamente en la
percepcion del cliente en cuanto a la calidad del servicio y por lo tanto del
producto. El personal es clave para el funcionamiento de Framboise, pues la
excelencia en la atencion, la calidez del servicio y la variedad de opciones es lo
que le diferenciara de otros negocios similares, caso contrario se convertiria en
cualquier lugar de venta de pasteles. Es por eso que la empresa cuenta con
personal capacitado en el area de servicio al cliente y especializados en el area
de pasteleria, para que el producto de igual manera sea de excelente calidad y
no se vea afectado el producto final por falta de entrenamiento, manteniendo
un esquema de capacitacion planificado y regularizado (cada 3-4 meses),
igualmente se mantendra vigente la recoleccion de buenas practicas de los
clientes internos de la empresa.

4.1.6 Evidencia Fisica

La evidencia fisica de Framboise son todas las sefales tangibles del servicio
(Lovelock, C. 2011. p. 65). Por ejemplo, la microempresa contara con un
ambiente agradable y cordial al momento en el que ingresan a la pasteleria.
Cuenta con un estilo moderno, puesto que el mismo se define como una
combinacion armonica y equilibrada de colores, es asi que en la decoracion de
Framboise se utilizara la gama de morados combinados con blanco y su
mobiliario sera una sutil mezcla de vidrio, ceramica y fotografias (Vértice, E.
2009. p. 159). Toda la decoracion generara un ambiente limpio, luminoso,
impecable, ordenado y acogedor. Se pretende que el cliente quede maravillado
por los productos expuestos en el local, ya sea detras de las vitrinas o en el
mostrador. El personal lucira el uniforme corporativo en la gama de colores que
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identifican a la empresa, lo que fortalecera una imagen sobria del negocio; el
administrador/a portara un pantalén de terno color gris, una blusa de color
morado igual al de logo de la empresa y un chaleco gris bordado el logo de
Framboise en la parte superior izquierda, el chef pastelero y los ayudantes un
pantalon de cocina negro y chaquetas blanca bordadas el nombre de
Framboise en la parte superior izquierda. La percepcion total del cliente sobre
el local, los productos, el servicio, la calidad de atencién y el personal, debe ser
de su total agrado.

=
=

Framboise
Pasleles de boda y bocaditos

Figura 12Logo Framboise

Figura 13 Vitrina externa del local
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4.1.7 Proceso

Es la creacidon de un diagrama secuencial en el que consten los procesos que
se realizan durante el servicio (Lovelock, C. 2011. p. 64). Los procesos deben
ser eficaces, pues un mal disefio puede molestar al cliente y calificarian al
servicio como lento y poco apropiado. Por otro lado, un buen disefio de proceso
ayuda al desempefio Optimo de los empleados, pues conocen claramente la
secuencia de pasos que deben seguir para poder mantener un estandar en la
calidad del servicio, sin la probabilidad de fallas, generando mayor
productividad, calidad y agilidad en la atencion al cliente.

Proceso desde el punto de vista del cliente

9. Liamada
de
pOStVENTE
para 1 llegada
asegurars del cliente
miento de
lacalidad \
f;::“?;” RE:Eiimi—:-ﬁ
1 =do to cordia
7. Entrega 3. Asssoria
eficients ) -
de parsonaliz
& da
producto =az
&.Cobro &
del Definicion
porcentage 5 : del
definido 4 Lotizacion  producto
- del __’__.__.:...-
¥ producto,
formade
pago
Figura 14 Proceso del cliente
Modelo adaptado de Lovelock, C. 2011. p. 64
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Proceso desde el punto de vista de la cocina

~ 1

5.Entrega al Recibimiento
cliente de la materia
prima

2. Elaboracion

4. Transporte de productos

3.
Empaquetado

Figura 15 Proceso de cocina

Modelo adaptado de Lovelock, C. 2011. p. 64

4.1.8 Productividad

Es la manera en la que la materia prima entra y llega a salir como un producto
terminado que satisface al cliente. Dentro de la productividad se evalua la
calidad, porque si en algun proceso ésta no se toma en cuenta para suponer
una mejor productividad, ya sea por aminorar costos u otros; se esta tomando
una decisidbn equivocada. La calidad del servicio es basica para la
diferenciacion de un negocio, pues es un factor que incide directa y
proporcionalmente en la fidelidad y lealtad del cliente, con el producto y por lo
tanto con la marca y el negocio (Lovelock, C. 2011. p. 64). Framboise,
mantendra una politica de mejoramiento continuo de sus procesos; ya sea en
el area de servicio al cliente con la asesoria personalizada o en el area de
cocina, incorporando mejoras en los procesos operativos, desde la seleccion y
contratacion de proveedores de materia prima hasta la entrega del producto

terminado.
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CAPITULO V
5. PLAN DE OPERACIONES

Para garantizar la adecuada gestion de un negocio, se hace imprescindible la
elaboracién de un plan operacional que determine la funcionalidad del plan de
negocios y lograr una correcta definicion de aspectos técnicos y organizativos,
que influyen en los productos hasta llegar al producto final y al servicio

ofertado.

5.1 Estudio técnico

Un estudio técnico especificamente determinado, corresponde al
funcionamiento operacional del negocio, en el cual se analiza factores como:
maquinarias, distribuciéon del espacio, instalaciones necesarias para el
proyecto, entre otros (Miranda J. 2005).

Lo que se quiere conocer con el estudio técnico es la capacidad que deberia
tener el negocio, conocer la infraestructura, maquinaria necesaria y la
disponibilidad de espacios dentro del local, ya sea en el area de cocina o
produccion, como en el area de recepcion donde se atendera personal y

directamente a los clientes.

5.2 Localizacion

Framboise es una microempresa dedicada a la venta de pasteles de boda y
bocaditos de dulce con asesoramiento personalizado, estara ubicada en el
centro norte de la ciudad de Quito, especificamente en la Avenida Republica

del Salvador N 35-193 y Portugal, por ser un punto de alto desarrollo comercial.

Pais: Ecuador
Provincia: Pichincha
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Canton: Quito
Parroquia:  IfAaquito
Sector: La carolina

Horario de atencién: lunes a domingo de 11 am a 19 pm.

Figura 16 Ubicacion de Framboise

Tomado de Google maps, 2014

La ubicacion de Framboise estara marcada por los siguientes limites:

Norte: Calle Suecia

Sur: Avenida Portugal

Este: Avenida 6 de Diciembre
Oeste: Calle Finlandia

5.3 Estudio arquitecténico

Gracias al asesoramiento del Ingeniero Luis Sanchez se realiz6 un estudio
arquitectonico, tomando en cuenta la ubicacion real en donde realizaria el

presente plan de negocios.
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El local comprende un area de 60 m?, los cuales se ocuparan tanto para el area
de cocina, como para la recepcion del los clientes. Antiguamente este local era
un negocio de comida, por lo que ya existen y estan adecuadas las
instalaciones de cocina como desagues, toma corrientes, entre otros. Lo que
necesita incorporar son muebles, equipos y la decoracion del local.

El local contara con una mesa pequefa, acompanada de dos butacas
individuales muy cdémodas en la recepcion, lugar donde se brindara el

asesoramiento personalizado al cliente.

El local cuenta con dos areas: la recepcion comprendiendo un area de 25.20
m?, en donde el cliente recibira el asesoramiento personalizado y visualizara
productos expuestos dentro del local. La segunda es la cocina, con un area de
34.80 m?, en donde se realizara la parte operacional del negocio, es decir, el
sitio destinado para la preparacion de pasteles, bocaditos y donde los clientes
recibiran las clases de cocina incluidas en el precio de cada pastel de boda
vendido.

El siguiente plano, disefiado por el Ing. Luis Sanchez Salgado muestra la
distribucion de Framboise y la infraestructura del local.
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Figura 17 Plano disefio del local

LOCAL FRAMBOISE
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5.4 Equipamiento

Para la operacién adecuada de la microempresa con un aforo de 65 tickets
promedio al mes, se necesita contar con menaje de cocina, equipos, mobiliario
y demas articulos, los mismos que se los ha organizado de acuerdo a cada

seccion.

Para la pasteleria se necesitan equipos basicos para la realizacion de los
productos.

Tabla 3 Equipamiento del local
EQUIPAMIENTO

Categoria Implemento Cantidad

Equipo de cocina Cocina

Horno
Refrigerador
Batidora Industrial
Batidora artesanal
Porta bandejas
Licuadora

Trampa de grasa
Mesa de trabajo
Muebles de cocina

Menaje de cocina Recipientes pequefios
Recipientes medianos
Recipientes grandes
Cuchillos

Tablas de plastico
Tenedores Plato
Fuerte

Cucharas Postre
Cucharas sopa
Cuchillos plato fuerte
Batidor de alambre
Ollas

Pinzas

Espatulas de codo
Abrelatas

Brochas de silicon
Flameador

Rallador
Sacabocados

QI WIN OO = -

= === WOaWwN OO
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Juego de 10 boquillas
Manga pastelera
Espatula de goma
Bolillo de plastico
Latas de horno
Cuchillo de sierra
Sartén mediano
Cernidor

Puntilla

Fundas de basura
Balanza

Moldes de pastel
Silpath

Adecuaciones y | Cuadros

Lounge Focos

Pintura

Logo y nombre
Mueble de recepcion
Mesa de recepcion
Sillas de recepcién
Aparador para tortas
Impresora

Computadora
notebook
Auto

Alm N amWIN==NNNIN W W W —

—_—

5.5 Ciclo de operaciones

El ciclo operacional es un flujo ordenado por etapas elementales a realizar en
un puesto de trabajo o negocio. Cada proceso esta sincronizado con una tarea
ya sea anterior o posterior (Garcia A., 2001, p. 160).

Un proceso agil, con alta orientacion al cliente y versatil en la calidad de la
asesoria sera lo que distinga a Framboise de otros negocios semejantes.
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En el flujo de operaciones se puede observar que estan integrados todos los

procesos:

COMERCIALIZACION Y VENTA

1. Ingreso del cliente, dentro de los horarios de atencion del
establecimiento.

2. Recibimiento por parte del administrador, quien se encuentra
permanentemente en el mostrador.

3. Asesoramiento personalizado realizado por el experto pastelero, quien
guia al cliente con sugerencias sobre el tipo de pastel segun sea el
evento para el que lo requiere, asi como el tipo de bocaditos.

4. Una vez que el cliente elige el tipo de pastel y bocaditos el pastelero
realiza una cotizacion escrita, explicandole ademas las politicas de
pago.

5. Decision del cliente de compra:

a) Si el cliente decide no comprar el producto, seria el fin del proceso.

b) Si el cliente toma la decisidon de compra, se procede a la firma del
contrato y se cobra un anticipo (50% del valor total de la factura). En
el contrato se estipula tiempo de entrega del producto o productos
contratados, politicas de pago (fechas limite y porcentaje de abono y
pago total), y sitio donde se entregara el o los productos. Dentro del
contrato se establece ademas las fechas en las que el cliente tomara
las clases de cocina incluidas dentro del precio del producto o
productos contratados.

6. Se procede a facturar el producto o productos contratados.
7. El cliente se retira siendo éste el fin del proceso con relacién al cliente.
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PRODUCCION Y OPERACION:

8. A partir del cobro del anticipo, se procede a iniciar el proceso de
produccion. Primero, se compra la materia prima necesaria para la
elaboracién del producto o productos elegidos y contratados, sea el caso
de pastel y/o bocaditos.

9. Proceso de produccion: El tiempo dependera de la complejidad del
producto o productos contratados, es decir, tamafo, diseno,
ingredientes, entre otros.

10.Una vez terminado el proceso de produccion, se procede a almacenar
el o los productos hasta el momento de la entrega al cliente.

11.Entrega del o de los productos al cliente en el sitio convenido de acuerdo
al contrato firmado. Este proceso culmina con el cobro del saldo
pendiente de pago para cubrir el valor de la factura de acuerdo al
producto o productos contratados.

POST-VENTA:

12.Después del evento se procede a realizar una llamada post venta en la
cual se pregunta si el cliente estuvo satisfecho con el producto y el

servicio:

a. Si el cliente estuvo satisfecho, se le solicita una recomendacién del
producto de Framboise a otras personas

b. Si el cliente tiene inquietudes o quejas del producto, se procede a
verificar qué fue lo que ocurrié. Una vez determinadas las causas, se
procesa las sugerencias o quejas, y se procede a dar solucion de
acuerdo a cada caso y en la medida de lo posible.
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CAPITULO VI
6. PLAN FINANCIERO

Un plan financiero es la vision numérica de los objetivos, metas y estrategias
que se han planteado anteriormente, y nos sirve para verificar si el proyecto
propuesto llegaria a ser factible (Welsch, 2005).

El presente plan financiero esta proyectado a cinco afos, posteriormente se
veran los flujos estimativos. En el analisis se considerara los siguientes

estudios:

e Recetas estandar

e (Calculo estimativo de ndmina salarial
e Presupuesto de inversion

e Presupuesto de Financiacion

¢ Flujo de caja mensual

e Punto de equilibrio

e Estado de pérdidas y ganancias

Después de realizar estos estudios, con el respectivo analisis, se podra contar
con informacion que permitira conocer la viabilidad o factibilidad del presente

plan de negocios.

6.1 Recetas estandar

La receta estandar es un documento importante en la cocina. Es la base de la
elaboracién de un menu, cada uno debe tener una receta con su adecuado
procedimiento para la preparacion, con las cantidades necesarias para cierto
numero de porciones. Con estas recetas se sigue cocinando de manera
uniforme sin omitir ningun detalle que podria variar o alterar el producto final
(Gisslen W., 2011 p.93).
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Las recetas estandar son de cuatro masas basicas elegidas por la mayoria de
clientes, segun la investigacion de mercado, y de seis variedades de bocaditos
de dulce. La receta estandar de los pasteles esta calculada para 50 porciones y
para la realizacion del ticket promedio, que se explicara mas adelante, se
costed para 150 porciones. Los bocaditos han sido calculados por cien
unidades y para el ticket promedio, se coste6 450 bocaditos, puesto que
segun la investigacion de mercado cada persona consume un promedio de 3
bocaditos de dulce en los eventos que asisten. Se incluyen recetas de fondant,
pasta de goma, que varian segun la cantidad necesaria para las porciones de

los pasteles o la dificultad del disefo.



Tabla 4 Pastel de naranja

Nombre de la receta Pastel de naranja
Genero Pastelerfa
Porciones/Peso porcio 50

Fecha de elaboracion

Tecnicas aplicadas Homeado
Bateria a ocupar Batidora - Horno

Cantidad Unidad Ingredientes Costo x Kilo Costo Ind.
k harina 0,95 0,8227
13| u huevos 0,11 1,43
0,633 k mantequilla sin sal 5,5} 3,4815
0,666] k azlicar 0,95 0,6327
0,033| k polvo de hornear 17,5 0,5775
0,75 k jugo de naranja 4 3
0,017 | escencia de naranji 20| 0,34
0
of
of
of
0
Fotografia Procedimiento - Costo tn‘H 10,2844
Costo para el ticket promedio 30,8532

Cremar la mantequilla con el azicar, 150 pordones

afadir las yemas de una en una. Cernir los
secos. Incorporar la escencia en e jugo. Ir
poniendo en la batidora los secos y el jugo|
poco a poco. Batir las claras a punto de
nieve eincorporar a la mezcla de manera
envolvente. Homear a 180°C por 90
minutos

Modelo tomado de Universidad de las Américas, 2014



Tabla 5 Pastel de vainilla

Nombre de la receta

Pastel de vainilla

Genero

Pasteleria

Porciones/Peso porcio

50

Fecha de elaboracion

Tecnicas aplicadas

Homeado

Bateria a ocupar

Batidora - Horno

Cantidad Unidad Ingredientes Costo x Kilo Costo Ind.
k harina 0,95 0,8227
13 u huevos 0,11 1,43
0,633 k mantequilla sin sal 5.5 3,4815
0,666] k azicar 0,95 0,6327
0,033 k polvo de hornear 17,5 0,5775
0,75 k leche 121 0,9075
0,01 | escencdia de vainilld 4,63 0,0463
==

Fotografia Procedimiento . i

Costo para el ticket promedio 23,6546

Cremar la mantequilla con el anicar,
afiadir las yemas de una en una. Cernir los
secos. Incorporar la escencia en la leche.
Ir poniendo en la batidora los secos yla
leche poco a poco. Batir las claras a punto
de nieve e incorporar a la mezcla de
manera envolvente. Hornear a 180°C por
90 minutos.

150 pordones

Modelo tomado de Universidad de las Américas, 2014




Tabla 6 Pastel de chocolate

Nombre de la receta

Pastel de chocolate

Genero

Pasteleria

Porciones/Peso porcio

50

Fecha de elaboracion

Tecnicas aplicadas

Homeado

Bateria a ocupar

Licuadora - Homo

Cantidad Unidad Ingredientes Costo x Kilo Costo Ind.
15 u huevos 0,11 1,65
0,87 | leche 121 1,0527
03 k COCOa amarga 14 4.2
0,675 k aceite 231 1,55925
1,08]| k azdcar 0,95 1,026
1 k harina 0,95 0,95
0,32 k maicena 41 1,312
0,025 k polvo de homear 17.5 0,4375
k 0
k 0
k 0
k 0
e
Costo para el ticket promedio 36,56235

Licuar las yemas, cocoa, la leche, el
azicar. Cernir los secos. Incorporar el
aceite en forma de hilo. Mezclar esta
preparacion con los secos. Batir las claras
a punto de nieve e incorporarlas de
manera envolvente. Hornear a 180°C por
90 minutos

150 pordones
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Tabla 7 Pastel de bodas

Nombre de lareceta masa del pastel de bodas
Genero Pasteleria
Porciones/Peso porcio 50

Fechade elaboracion

Tecnicas aplicadas Homeado
Bateria a ocupar Batidora - Homo

Cantidad Ingredientes Costo x Kilo Costo Ind.

k mantequilla sin sal 55 4,125

u huevos 0,11 1,65

k azdcar 0,95 0,7125

1 k harina 0,95 0,95
0,025 k polvo de hormear 17,5| 04375
0,87 k leche 1,21 1,0527
0,3 k pasas 5,68] 1,704
0,15] k fruta confitada 18,5] 2,775
0,]5| k ciruelas pasas 17 2,55
0,15] k nueces 16,7 2,505
0,]5| k |guindas o cerezas 16,66] 2,499
0,]5| k cdscara de naranja ¢ 18 2,7
0,005| k canela en polvo 25,62 0,1281
0,005| k cdavo de oloren po 29| 0,145
0,005| k nuez moscada en p 109| 0,545
0,0ZSI k color caramelo 20| 0,5
0,15| I ron 15| 2,25
0,0?_5| k escenda de naranjd 20} 0,5

Costo total: 27,7288

Costo para el ticket promedio 83,1864
Dividir el azlicar en dos partes: |la mitad quemamaos en 150 porciones
una sartén hasta que tome puntode caramelo, agregar
la leche y hervir a fuegolento hasta que se disuelva, una
vezdisuelta licuar y reservar. Batirla mantequilla con la
otra mitad del azicar, afiadir las yemas, las escencias y
el ron si es que las frutas no han sido maceradas
anteriormente. Luego en forma alterna se adiciona el
harina junto con el polvo de homear previamente
cernidos yla leche. Se pican las pasas, la fruta, las
ciruelas, las guindas, etc, luegose pasan por harina yse
le agregan al pastel. Adiciohamas a la masa las especias
dulces, el color caramelo ylas claras de huevo batidas a
punto de nieve de forma envolvente. Se hornea a 180°C

Fotografia Procedimiento
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Tabla 8 Mignones de coco

Nombre de la receta Mignones de coco
Genero Bocaditos
Porciones/Peso porcio 100
Fechade elaboracion

Tecnicas aplicadas

Bateria a ocupar

Cantidad Ingredientes Costo x Kilo Costo Ind.
k COCo Seco 48 24
0,5| k leche condensada 5,3| 2,65
0,?_5| k azdcarimpalpable 2,4| 0,6
1(lﬂ pirotinas 0,2
0|
0|
of
o|
0|
o|
0|
o|
==
Costo para el ticket promedio 26,325
450 pordones

Ponera cocinar a fuego lento el coco secoy

la leche condensada hasta obtener punto.

Hacer pordones de una cucharadita, Bolear

y pasar por el aziicar impalpable. Poneren

las pirotinas.
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Tabla 9 Frutas de masapan

Nombre de lareceta

Frutas de masapan

71

Genero

Bocaditos

Porciones/Peso porcio

100

Fechade elaboracion

Tecnicas aplicadas

Bateria a ocupar

Cantidad Unidad

Ingredientes Costo x Kilo Costo Ind.

0,4 k leche en polvo 8,77 3,508
0,4| k azucarimpalpable 2.4 0,96
0,4| k leche condensada 53| 2,12
0,008 k colorantes 30 0,24
0,(!)4' k escencias varias 30| 0,12
100] k pirotinas 0,2
) . Costo total: 7,148
Fotografia Procedimiento . i
Costo para el ticket promedio 32,166
450 porciones

Tamizar el azicary laleche en polvo.
Adidone la leche condensada y mezde
hasta obtener una masa homogénea.
Separe en pedazos la masa y poner el color
y sabordeseado.
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Tabla 10 Brigaideros de maracuya

Nombre de lareceta

Brigadeiros de maracuyd

72

Genero

Bocaditos

Porciones/Peso porcio

100

Fechade elaboracion

Tecnicas aplicadas

Bateria a ocupar

Cantidad Unidad

Ingredientes Costo x Kilo Costo Ind.

k leche condensada 3,5298
k crema de leche 4,3956
k harina de trigo 0,95 0,03135
k pulpa de maracuya 5,94 0,68904
u pirotinas 0,2
0
0
0
0
0
0
0
, . Costo total: 8,84579
Fotografia Procedimiento . i
Costo para el ticket promedio 39,806055
En una sartén de teflon ponerlaleche 450 pordones

condensada, la crema de leche yel harinaa
cocinar moviendo constantemente, una
vez que haya hervido colocar la pulpa de
maracuya. Cocinar a fuego lento, siempre
moviendo para que no se pegue hasta que
la masa se pueda desprender de la sartén.
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Tabla 11 Trufas de chocolate

Nombre de la receta

Trufas de chocolate

73

Genero

Bocaditos

Porciones/Peso porcio

100

Fechade elaboracion

Tecnicas aplicadas

Coccifn

Bateria a ocupar

Olla

Cantidad

Ingredientes Costo x Kilo Costo Ind.

k chocolate negro 8,04
k crema de leche 231
0,25| k galleta maria en po| 32 038
1(ﬂ u pirotinas 0,2
0
0
0
0
= &
Costo para el ticket promedio 51,075
450 porciones

Picar el chocolate. Hervir la crema de leche
y poner encima del chocolate para que se
derrita completamente y formar una
ganache. Dejar enfriar. Porcionar con una
cucharadita. Hacer bolitas y pasar por la
galleta molida. Poner en el pirutin.
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Tabla 12 Frutillas de novios de chocolate

Nombre de la receta Frutillas de novio de chocolate

74

Genero Bocaditos

Porciones/Peso porcio 100

Fechade elaboracion

Tecnicas aplicadas

Bateria a ocupar

Cantidad Ingredientes

Costo xKilo Costo Ind.

k frutillas 3,38 6,76
k chocolate negro 8,04 402
k chocolate blanco 8| 4
k pirotinas 0,2
0
0
0
==
Costo para el ticket promedio 67,41
Picar ambos chocolates y ponerlos a derretir. 450 porciones
Mantenerlos en una temperatura queles
permita estar fluidos. Las frutillas no deben
estar tan maduras, lavarlas y secarlas bien.
Pasar por el chocolate y colocar en papel cera
hasta que se enfrien. Decorar con mas
chocolate. Poner las en pirutin.
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Tabla 13 Fondant diseno sencillo

Nombre de la receta fondant diseiio sencillo

75

Genero

Porciones/Peso porcio 50

Fechade elaboracion

Tecnicas aplicadas

Bateria a ocupar

Cantidad Ingredientes Costo x Kilo Costo Ind.
1 k fondant 3,62 3,62
0,01 k azucarimpalpable 2,4 0,024
0,01 k maicena 41 0,041
0,5] u colorante 11 0,55
0
0
0
= =
Costo para el ticket promedio 12,705
150 porciones
Mezclar el fondant con el colorante. Estirar
con la ayuda del azGcar y la maicena para
gue no se pegue
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Tabla 14 Fondant diseiio medio

Nombre de la receta

fondant disefio medio

76

Genero

Porciones/Peso porcio

50

Fechade elaboracion

Tecnicas aplicadas

Bateria a ocupar

Cantidad

Ingredientes

Costo xKilo Costo Ind.

Mezclar el fondant con el colorante. Estirar
con la ayuda del azGcar y la maicena para
que no se pegue

k fondant 4 4,68
0,01 k azucarimpalpable 2,4 0,024
0,01 k maicena 41 0,041
1 u colorante 11 11
0
0
0
= =
Costo para el ticket promedio 17,535
150 porciones
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Tabla 15 Fondant disefio complejo

7

Nombre de la receta fondant disefio complejo

Genero

Porciones/Peso porcio 50

Fechade elaboracion

Tecnicas aplicadas

Bateria a ocupar

Cantidad Unidad Ingredientes

Costo x Kilo Costo Ind.

k fondant 4 5,336

k azucarimpalpable 2.4 0,48

k maicena 4,1 0,082

u colorante 1,1 11

0

0

0

0

0

0

0

0

) . Costo total: 6,998
Fotografia Procedimiento . i

Costo para el ticket promedio 20,994

Mezclar el fondant con el colorante. Estirar
con la ayuda del azicary la maicena para
gue no se pegue

150 pordones
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Tabla 16 Rosa pequena a mediana

Nombre de la receta

rosa pequeiia a mediana

78

Genero

Porciones/Peso porcio

25 gramos

Fecha de elaboracion

Tecnicas aplicadas

Bateria a ocupar

Cantidad

Ingredientes

Costo x Kilo Costo Ind.

Fotografia Procedimiento

Poner color a la pasta de goma ydar la
forma deseada. Ayudarse con el alambre
para poner en el pastel.

k pasta de goma 3 0,075
m alambre 15 0,0075
u colorante 11 0,055
0

0

Costo total: 0,1375
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Tabla 17 Rosa grande

Nombre de la receta

79

Genero

Porciones/Peso porcio

Fecha de elaboracion

Tecnicas aplicadas

Bateria a ocupar

Cantidad Ingredientes

Costo x Kilo Costo Ind.

Fotografia Procedimiento

Poner color a la pasta de goma ydar la
forma deseada. Ayudarse con el alambre
para poner en el pastel.

k pasta de goma 3 0,15

m alambre 15 0,0075

0,1 u colorante 11 011
0

0

Costo total: 0,2675
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Nombre de la receta
Genero
Porciones/Peso porcio
Fecha de elaboracion
Tecnicas aplicadas
Bateria a ocupar

Cantidad

Tabla 18 Figura sencilla

Figura sencilla

80

150 gramos

Ingredientes

Costo x Kilo Costo Ind.

Fotografia Procedimiento

Poner color a la pasta de goma ydar la
forma deseada. Ayudarse con el alambre
para poner en el pastel.

k pasta de goma 3 0,45

m alambre 15 0,0075

1 u colorante 11 11
0

0

Costo total: 1,5575
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Tabla 19 Figura compleja

Nombre de la receta

Figura compleja

81

Genero

Porciones/Peso porcio

350 gramos

Fecha de elaboracion

Tecnicas aplicadas

Bateria a ocupar

Cantidad

Ingredientes

Costo x Kilo Costo Ind.

Fotografia Procedimiento

Poner color a la pasta de goma ydar la
forma deseada. Ayudarse con el alambre
para poner en el pastel.

k pasta de goma 3 1,05

m alambre 15 0,075

2| u colorante 1,1 2,2
0

0

Costo total: 3,325
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Nombre de la receta
Genero

Porciones/Peso porcio
Fecha de elaboracion

Tecnicas aplicadas
Bateria a ocupar

Tabla 20 Construccion sencilla

Construccién sencdilla

82

100 gramos

Cantidad Ingredientes Costo x Kilo Costo Ind.
0,1 k pasta de goma 3 03
1 u colorante 11 11
0
0
Costo total: 14

Fotografia Procedimiento

Poner color a la pasta de goma ydar la
forma deseada. Ayudarse con el alambre
para poner en el pastel.
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Tabla 21 Construccion media

Nombre de la receta Construccion media
Genero

Porciones/Peso porcio 200 gramos
Fecha de elaboracion

Tecnicas aplicadas
Bateria a ocupar

Cantidad Ingredientes Costo x Kilo Costo Ind.

k pasta de goma 3 0,6
u colorante 11 2,75
0
0

. _— Costo total: 3,35
Fotografia Procedimiento

Poner color a la pasta de goma ydar la
forma deseada. Ayudarse con el alambre
para poner en el pastel.
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Tabla 22 Construccién compleja

Nombre de la receta Construccion compleja
Genero

Porciones/Peso porcio 300 gramos
Fecha de elaboracion

Tecnicas aplicadas
Bateria a ocupar

Cantidad Ingredientes Costo x Kilo Costo Ind.

k pasta de goma 3 0,9
u colorante 11 3.3
0
0
0

. _— Costo total: 4,2
Fotografia Procedimiento

Poner color a la pasta de goma ydar la
forma deseada. Ayudarse con el alambre
para poner en el pastel.
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Tabla 23 Mermelada de frutas

Nombre de la receta

Mermelada de frutas

85

Genero

Porciones/Peso porcio 165 gramos / 50 pordones

Fechade elaboracion

Tecnicas aplicadas

Bateria a ocupar

Cantidad

Ingredientes

Costo x Kilo Costo Ind.

k pulpa de la fruta 2.1 0,2793
0,1 k azdcar 0,95 0,095
0
0
0
===
Costo para el ticket promedio 1,1229
150 pordones

Cocinar la pulpa con el aziicar hasta que
tenga consistencia de nape. Dejar enfriary
utilizar.
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Tabla 24 Mousse de chocolate

Nombre de la receta Mousse
Genero

Porciones/Peso porcio 170 gramos / 50 pordones
Fecha de elaboracion

Tecnicas aplicadas
Bateria a ocupar

Cantidad Unidad Ingredientes Costo xKilo Costo Ind.

k Chocolate negro 8,01 0,52866

k chocolate blanco 8,01
| crema de leche 6,6| 0,3696
| crema de leche 6,6| 0,4356
k azdcar 0,95 0,0152
0
0
i
Costo para el ticket promedio 4,04718

150 porciones

Hacer una ganache con el chocolate blanco
o negro y la primera crema de leche.
Aparte Batir la segunda crema de leche con
el azicar hasta 3/4. Incorporar de manera
envolvente.
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6.2 Calculo estimativo de la ndmina salarial

Para el calculo de este importante rubro, se tomara en cuenta el numero de
trabajadores que tendra Framboise, se considerara el sueldo mensual
promedio del mercado y como minimo el SBU (Salario Basico Unificado) de
acuerdo a la categoria sectorial correspondiente, mas todos los beneficios y
prestaciones legales y sociales que considera la legislacion laboral Ecuatoriana

(Ministerio de Relaciones Laborales, 2014). Anexo # 9
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En el presente cuadro esta proyectado en base a un afio de sueldos con los
beneficios monetarios mensuales como son: décimo tercer sueldo, décimo
cuarto sueldo, vacaciones, horas extraordinarias y aporte patronal al IESS,
dando un total a pagar de USD 3483.53 de todos los trabajadores.

Tabla 25 Calculo estimativo de la némina salana ano 1

CARGO Sueido
Neto
1 Administrador | & 900,88 |
2| Pastelero 5 1.031,77 |
3| Ayudante de pasteleria S 549,37 |
4 Ayudante de pastelena 5 548,37 |
5 Mesajero 5 452,14

Pago Mensual en Sueldos s 3.483.53
. ’

En el siguiente cuadro se incorpora a los valores anteriores, el rubro mensual

correspondiente a fondos de reserva, ver anexo # 10, que es un beneficio que
tienen derecho los trabajadores luego de haber laborado por un afo
consecutivo en la misma empresa dando como resultado USD 3737.40 a pagar

mensualmente por todos los trabajadores.

Tabla 26 Calculo estimativo de la nomina salanal después del ario 1

CARGO Sueldo
_ Neto
1| Administrador | $ 973,60
2 Pastelero [ % 1.104,48
3| Ayudante de pastelera [ S 585,93
4| Ayudante de pastelera [ S 585,93
5| Mesajero S 487,46

:Paga Mensual en Sueldos s 3.737.40
. ’
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Framboise atendera al publico, en el siguiente horario: de 11am a 19 pm, de
lunes a domingo, pues se considera que desde el jueves a domingo, se
intensificara la presencia de publico y por lo tanto de pedidos.

Tabla 27 Horarnio de atencion de Framboise

CARGO HORARIO LIBRES HORAS EXTRA
Administrador 11am— 19pm Martes y
miércoles
Pastelero 10am -13pm | Lunes y martes 2 horas cada
14pm-19 pm jueves, viemes y
sabados
Ayudante 10am -13pm | Domingoylunes |2 1/2 horas cada
14pm-19 pm jueves, viemes Yy
sabadosy
Ayudante 2 10am -13pm | Lunes y maries 2 1/2 horas cada
14pm- 19 pm jueves, viemes y
sabados
Mensajero i0am - 18 pm Lunes y mares

El pastelero trabajara 40 horas semanales reglamentarias, mas 24 horas
extraordinarias por mes.

Los ayudantes de pasteleria trabajan 40 horas semanales reglamentarias, mas

30 horas extraordinarias al mes.

El Administrador y el mensajero, por la naturaleza de sus funciones, no
necesitaran de horarios extendidos.

6.3 Presupuesto de inversion

A continuacion se detalla un cuadro donde esta reflejado el costo total de la
inversion para la operacion del negocio, el monto asciende a USD 52.608.44.
Para calcular el presupuesto de inversion, se han considerado los valores de:
e Equipamiento de cocina y del area de recepcion, dando un total de USD
25 000 Anexo # 11

e Costo de la materia prima del primer mes USD 2084.2. Anexo # 12
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e Mano de obra del primer mes (sueldos) USD 3483.53

e Gastos operativos y costos fijos USD 3205.00. Anexo # 13
e Meses de pérdida en 1er afo (6) USD 18835.70

Tabla 28 Presupuesto de inversion

PRESUPUESTO DE INVERSION

Eguipamiento de cocina y area de recepcion 5 25.000,00

Costo materia prima ler mes 52.084.21
Mano de obra ler mes (sueldos) 53.483,53
Gastos operativos y costos fijos 53.205,00
Meses de pérdida del negocio ler afio $18.835,70
TOTAL INVERSION $52.608,44

Los valores correspondientes a materia prima del primer mes de trabajo, son
basados en las recetas estandar y la cantidad de tickets promedio que se
proyecta vender en el mes de enero. Un ticket promedio es un promedio de
escenarios posibles de lo que un cliente podria adquirir. (Friend G. 2008. pp.
41). Esto quiere decir que, si se venden 26 tickets promedios con el costo
promedio de USD 80,16 da como resultado USD 2084, 21. Los costos del
equipo de cocina y area de recepcion dan un total de USD 25000.00. Se puede
ver el cuadro de costo de ticket promedio en el anexo # 12 y el cuadro de

tickets promedio en el anexo # 14.

En lo que respecta al costo de mano de obra, se tiene que considerar el
presupuesto del primer mes que, segun el organigrama de Framboise, son 5
empleados da un costo de USD 3483,53.

Los gastos operativos y costos fijos, para la operacién del negocio, dan un
costo total de USD 3,205 mensuales. Dentro del cuadro se toma en cuenta los
servicios basicos como: agua, luz, teléfono, gas e internet. Luego se habla de
servicios complementarios como seguridad debido a que se pondra una alarma
dentro del local. Se contara con la ayuda de un contador para las declaraciones
mensuales del IVA, impuesto a la renta, elaboracion de retenciones y la

contabilidad mensual.
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Se incluye también el mantenimiento de los equipos como horno, cocina y

batidoras y material de oficina.

Dentro del marketing y publicidad estan los costos de la impresién de flyers, la
cufia publicitaria dentro de la radio Arménica FM vy el disefio del logo y nombre
por parte de la empresa Quick Print. Se incluye dentro de este presupuesto de
inversion, los meses que el negocio reportara pérdida durante el primer afo, y

de acuerdo a la proyeccién da un total de USD 18835.70.

Los datos incluidos han sido tomados de cotizaciones reales, solicitadas en
lugares posibles para la adquisicion de los productos, los mismos que se

puede verificar en el anexo # 2 y 3.

6.4 Presupuesto de financiacion

El presente plan de negocios iniciara sus operaciones con un préstamo no
reembolsable de USD 30.000 que provienen de un fondo familiar, para
completar el resto de la inversion necesaria se gestionara un crédito con la
empresa Produccion y Comercializacion Bastidas Carrera S.A., ubicada en la
ciudad de Quito, quienes concederan un préstamo de USD 23.000, con un
interés del 5% anual. Este préstamo produce ventajas a las dos partes,
mantener este efectivo en el banco produce menor interés que el que
Framboise va a pagar, mientras que, para Framboise, el interés que pagara a
Bastidas carrera S.A. representa de un 5 % a un 7 % menos que en cualquier
empresa financiera.
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6. 5 Flujo de caja mensual

Un flujo de caja es la diferencia entre lo que ingresa de dinero menos lo que se
gasta (Guzman, 2004). En este caso se consideran ingresos todas las ventas
de los tickets promedio y se restan los gastos como salarios, costos fijos, costo
de la materia prima, impuestos, Interés del préstamo, la amortizacién de
equipos. A continuacion se inserta un cuadro a detalle de estos valores.
Framboise tiene una capacidad de venta de 65 tickets promedio es por eso que
hay un recuadro que dice capacidad instalada: 65. En base a este numero y al
porcentaje de consumo mensual se estima cuanto se va a vender por mes. Por
esta razén todos los meses del afio varia el flujo de caja por lo que hay meses

en los que se tendra mayor consumo.
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6. 6 Proyeccion de ventas y flujo estimado (5 anos)

A continuacién se detalla un resumen del flujo de caja mensual a partir del
segundo afio hasta el quinto. En el anexo #4 se puede ver detallado el flujo

mensual a partir del segundo afo.

Tabla 30 Proyeccion de ventas en arnios
Afo 1l Afio 2 Afo3 Afio4 AfioS

Facturacion $125572,93 516663634 | 5192 48528 5 20074334 5 20020784
Costo 5 3074212 S 4DADI 66 S 46.2IBB0 S 4797468 S 4026099
Utilidad Bruta 5 9483081 513623468 514626647 5 15376866 5 15993785
Mano de obra $ 4180240 S 4821245 S5 4821246 S 4821246 $ 4821246
Costos fijos y operativos $ 3846000 S 3949842 S5 4056488 S 4166013 S 4278495
Interés+ préstamo S 483722 5 483722 5 483732 S5 483722 5 483712
Amortizacion de equipos S 498380 S 498380 5 498380 5 498380 5 498380
impuestos $ 1345424 $ 1785383 5 2062342 $ 2161536 $ 2241513
Ueilidad neta $ (870585 5 1084889 § 27.04469 S 245969 5 BIL9
Total utilidad después de 5 afios § 9835071

6. 7 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es la cantidad de produccién vendida en la que el total de
los ingresos son igual al de los egresos, gastos o costos y que la utilidad
obtenida por dicho trabajo es cero; no es una pérdida pero tampoco es
ganancia. El punto de equilibrio indica cuanto se debe vender de dicho
producto para evitar la pérdida (Horngren C., 2007).

El punto de equilibrio de Framboise se da en el mes de mayo, con un
porcentaje mensual de 55% se venden 35,75 tickets promedios y resulta una
ganancia de USD 79, siendo el valor mas cercano a cero. Este resultado se
obtiene en este mes porque es ahi cuando inician los meses mayormente
escogidos para la realizacion de matrimonios en la ciudad, ademas coincidiria
con la reciente difusion y posicionamiento del negocio.
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Tabla 31 Punto de equilibrio

MAYO

PR W 55%

6. 8 Estado de pérdidas y ganancias

Regresando a los cuadros de flujo de caja mensual, se puede ver que el primer
ano se tiene una pérdida total de USD 8.706,85.

El siguiente afo, puesto que ya se conoce mas la marca de Framboise se
obtiene una ganancia de USD 10.848,89.

El afio 3 aumenta la ganancia a USD 27.044,69 puesto que existe posicion en

el mercado.

El afio 4 se gana USD 32.459,69 porque se aumento la realizacion de otros
pasteles y no solo los de boda, es el cumplimiento de un objetivo a largo plazo.

En el ultimo afno existe una ganancia de USD 36.704,29 porque Framboise
tiene una imagen reconocida y buscada dentro del mercado local. Con esto se
concluye que en los cinco afios Framboise ganara USD 98.350,71.



Tabla 32 Estado de pérdidas y ganancias

ANO1
afio2
Aflos

afios
Afios

TOTAL

$ (8.706.85)
§ 10.848,89
$ 27.044.69
§ 32.459.69
§ 36.703,29

S 9835071
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CONCLUSIONES

Al tratar el tema de la torta de bodas, haciendo un analisis superficial, da
una sensacion de sencillez, sin embargo, producto de la investigacion,
los analisis de la oferta en esta area y demas elementos, se deduce que
es un tema amplio, profundo y con alta demanda, pues es un simbolo
importante dentro de nuestra cultura, constituyendo un elemento
importante el momento del corte del pastel de bodas, siendo también
uno de los temas que se comentan luego del evento, el sabor, la calidad,
el modelo, generandose una informacion que genera status .

Durante y al finalizar el proceso de investigacion se dedujo que no existe
estadisticas del numero de bodas o matrimonios realizados
categorizados de acuerdo al nivel socioecondémico, dato que no aporta

en la proyeccion del tipo de negocio a emprender.

La opinién de los expertos fue muy motivante y retadora, al ser
conocedores del mercado consideraron una nueva e interesante opcion
el contar con un elemento diferenciador en la atencion al cliente como es
la asesoria personalizada, asi como también un anclaje interesante para
lograr fidelidad y mantener el contacto con los clientes a través del curso

de cocina basico.

Un importante pilar que garantizara el éxito de este negocio sera el
contar con procesos de trabajo bien definidos, facilitaria,
desconcentraria y agilitaria el funcionamiento del mismo, entendiendo
que cada colaborador aporta con una valiosa contribucion al resultado

final.

Contar con un equipamiento y mobiliario acorde a la necesidad, buena
calidad, con mantenimiento predictivo y preventivo con personal
entrenado en la operacion, seran factores que apoyen directamente al
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éxito del negocio y a la rentabilidad del mismo, una correcta operacion
del equipo garantiza la elaboracién de un buen producto y bajos costos
en mantenimiento.

El detallado analisis financiero de la microempresa permitié determinar
con exactitud el tiempo de recuperacion de la inversion, que sera en

cuatro afios y no como lo proyectado en los objetivos de inicio.

Considerando la factibilidad del proyecto, tiene picos de alto y bajo
rendimiento pero la clave para mantenerse en el mercado y calar en el
posicionamiento de la marca sera la calidad garantizada del producto,
del servicio, el precio competitivo y por sobre todo, generar sentimiento
de identidad y pertenencia siendo el cliente el artifice de su propia

creacion.

El segmento de mercado al que se apuntara es amplio, personas adultas
profesionales, independientes econdmicamente, influenciadas por el
ambiente social en el que se desarrollan. Por lo que el tema de imagen,
exclusividad, tendencias de moda, atencion personalizada, unida al tema

de innovacion, son muy atrayentes para definir su opciéon de compra.

La generacién de alianzas estratégicas, combinaciones de mercado,
producto y servicio, sin lugar a duda es un factor que dinamizara la tarea
de la difusion de la marca, impulsara las ventas, abrira nuevas opciones
de comercializacion, logrando el posicionamiento que requiere la

microempresa para lograr las metas propuestas en el plan de negocios.

Todavia en Ecuador y en Quito, para focalizar la idea, el concepto de
atencion al cliente y calidad en el servicio, deja mucho que desear. Si se
compara la calidez, afabilidad, agilidad, entusiasmo y sobre todo
multiplicidad de opciones, Colombia se lleva el premio. Ratificando esta
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percepcion, en los anuncios de trabajo, especialmente para el area de

servicio y ventas solicitan preferentemente colombianos y colombianas.
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RECOMENDACIONES

Realizar una investigacion mas amplia y profunda del mercado con el

proposito de lograr las metas de expansion del negocio.

Al terminar la elaboracion de este plan de negocios, obligatoriamente se
requiere contar con conocimientos solidos en el area de pasteleria y casi
en igualdad de importancia, con conocimientos administrativos y
financieros que nos permitan mantener un equilibrio en la empresa. Por
eso se dice que 7 de cada 10 emprendimientos no resultan efectivos,
pues se subestima la administracion del negocio dando los resultados
antes mencionados.

Esta investigacion y el tipo de negocio no se limita al pastel de boda. Es
importante acotar que esa es una opcion, sin embargo el pastel de
aniversario de bodas, de la boda civil, de la cena de compromiso o
pedida de mano, y otros, son opciones en las que el pastel es un
simbolo dentro del evento.

Una recomendacion importante para iniciarse en un negocio en cuanto
al tema de constitucidon legal, es mantenerse el mayor tiempo posible
como Persona Natural, pues las exigencias legales impositivas de
normativa territorial y de operacién son menores y menos complejas que
las exigencias y responsabilidades de una compafia limitada o
sociedad anonima, incrementando ostensiblemente los costos de
operacion por la demanda de profesionales mas especializados que se

requiere. Ejemplo; contador especialista en NIIFS.

Una actividad estratégica seria el evento de inauguracion del negocio,
anclado a esto se pretende fortalecer y desarrollar nuevos contactos,
alianzas, amigos de la marca, con personas y entidades de negocio
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afines, como hoteles, servicios de catering, disefiadoras de modas,

profesionales dedicados a la catedra, proveedores importantes y demas.

Considerando las facilidades que prestan las plataformas virtuales en la
actualidad, el contar con mayor numero de datos de las personas y
sobre todo que esos datos puedan combinarse, segmentarse,
agruparse, entre otros., de acuerdo a la necesidad del tema, seria un
aspecto muy importante que apoyaria a estudiantes, emprendedores y a
otros a mejorar la calidad de los temas de investigacion de mercado y
opciones de negocio para poderlos gestionar de una manera mas
focalizada. El registro civil, INEC, camara de comercio y produccion,
gremios de artesanos y profesionales, universidades cuentan con
valiosos datos que podrian transformarse en informacion importante

para la toma de decisiones.

Una condicion de este negocio es la innovacion constante para
mantenerse a la vanguardia de las tendencias locales, nacionales,
regionales y globales. La velocidad de la informacion, la volatilidad de
las tendencias, la creatividad imparable, hace que la informacion, la
moda y las excentricidades, deban ser atendidas con igual agilidad y
calidad que el mas tradicional de los pedidos. La combinacién de
sabores, colores, texturas y demas son ilimitadas para este negocio.

La expansion del negocio, el posicionamiento de la marca, la
identificacion del producto y servicio en el consumidor, impulsara
positivamente a la empresa a la diversificacion de sus productos hacia
otro tipo de evento, como podrian ser pasteles de primera comunidn,
confirmacion, bautizos, cumpleafos, eventos especiales tematicos y

demas.

Como politica de salud corporativa, el negocio deberia contar con un

sistema de auditoria interna y externa, que nos permita crecer de
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manera ordenada y armonica, considerando siempre la normativa legal,
tributaria y societaria vigente. Una opciéon que podria analizarse es
aceptar inversiones de profesionales de otras areas que nos puedan
aportan en el sentido antes mencionado, o trueques de servicios de
Framboise por sus servicios. Por ejemplo, por la realizacion de una
auditoria anual, Framboise ofrecera cierto numero de paquetes de
productos correspondientes.
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Anexo 2 Cotizacion Termalimex
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BVAL 29460 1,048.15
TATAL L0077
GOhD CICNES DE COFERTR
FOREKA TF PAGO
CONTADO CONTRA ENTREGN,
FLATT OF ENTREGA
INMEDIATD SALVD WEHTA PROWVA

AALIDEY JF OFERTA
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Anexo 3 Cotizacion Equindeca

Quote

. Dute
&8/17/2014

EQUINDEC

SOLUCHONES PARA HOTELERIA Y GASTRONOMIA CIA LT

Project: From:

Sofia Sanchez Equindeca
Genesis Ramos Portilla
Av. Colon E4-125y
Mariscal Foch
Quito Ecuador EC010150
+(593) 998291523 (Cell)

Project Code: SOFLA_SA

tem  Qty Description Sell Sell Total
[ ]
1 1ea CARRO, MULTIUSDS 5416.27 541627
=1 Volirath Model No. 37102 Packed: ea
= = | Carro Multiusos, 300 fibras de capacidad, plastico [desarmada], 3

i

! w plastico moldeado repisas 29 1.27omx45.72om, acabado en gris,
enchapado en cromo postes & mangos, 10.16cm ruedas giratorias, 30

1.27cmlX18 1.27emWxS1.44cmH, 23 1.27cm entre las repisas, hecho

en USA

2 1ea CUCHARA OVALADA SOPA/POSTRE COSMOS 5125 5125
Custom Model No. 63950/017 Packed: ea
N CUCHARA
Owalada Sopa/Postre
CODIGO: 2141102

3 1ea CUCHARITA TAMANO AMERICANO COSMOS $1.07 5107
\ Custom Model No. 63950/040 Packed: ea
T 3 MARCA: TRAMONTINA
ok CUCHARAS
' Tamanho Americanc
CODIGO: 2141100

4 1ea TENEDOR CENA COSMOS 5130 5130
Custom Model No. 63950/027 Packed: ea
i MARCA: TRAMONTINA
M TENEDORES
) Cena
CODIGD: 2141108

Sofia Sanchez [en espanol] Page 1 of 6
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Dezoription
CUCFILLD CEHA MARI0 JOLURD COIMOY
Custom Wossl Mo £3990/037 Fackes ==
Btk il TR RS HTI &
CUCHILLOT
Cene (Mingo Sohica
CODNGO: 2141181
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PR

wLmE

Sell Total
1

e L]

EXF RSO (REUITRISL DE STAIOOS
Custors Wsta| Mo L4000 FeDed 8
AR Wrring

Minssin (OR300 Colector DE ace
mater DI LE00 B # L

Peso: 26,3 Fores

Adsptadar para liman
CODIE0: 381810

Iiam=03

1

BATIDOR DE MAND

Curtoem Wogel Mo, PEMTI0WE Fecied: o
EATICOR DE Manpo

MDD CRATROWS

b 1= 115

S7a84

5Tiza

LEn

EFTUFA/FLACA CALENTE FaRs ENCIRATRS
wallretn Vooel e 71T Feoed =

estufe/pace calients, (pare] ercimers, Ser Natursd, & .96om 1

£ 38cm n 15,45, 8] QuesASE RS, Fajilie: B8 BisrTe TURSHOG,
EDArEE MARUSiE, OF BOETD Saaloatie DG panY [otRG. BOTR
inpuiEaD £ & hECHO 32 BCETD ETCREPROD £ BUMiNG, incluye L (on
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EL1E3.43

5118243
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Cuztoen Woog| Mo, IDG-1 Facied. o8
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B phs. MOS0 SDE-L. MBS S0

LETTEENER W ] SRNTRISN T VY
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Anexo 6 Flujo de caja afio 4
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Anexo 8 Flyer Framboise

Framboise
Pasteles de boda y bocadilos

Siendo parte de Momentos Innlmdabl&s \
'Espeﬂahmdmmﬂmnmjenmy sobre coina” -

I il Risleniiiie HEL V00 o Fipmigel -
i I 3265586-0992914134 i i
www frambolse. com
_J...l.....-. i




Anexo 9 Calculo estimativo némina salarial ano 1

40 Horas semanales, 5 dias a la semana, dos dias de

(A)

JORNADA ORDINARIA

Cuando pasan sus 8 horas de trabajo diarias; con un maximo de 4 horas por dia, 12 horas por semana.

()

HORAS SUPLEMENTARIAS al 50% & al 100%

119

V)

JORNADAS NOCTURNAS al 25%

del di d

Hasta las 12h00 de a noche tends del 50% en cada

da entre las 19H00 y |
igual quea jornada diurna de hasta 8 horas.

siguiente, que podra di

ey D deas 12h00 de [a noche tend! g0 del 100% en cada hora Tendra un recargo del 25%
(A1) (A2) . (1) (B2) (83) (B4) (83) () (@ @)
Valor § Total a pagar
QHoras Valor x Hora . ValorxHora  Valor$ Totalapagar  QHorasen Valor x Hora
Sueldo En LR * Hnras' Suplementarias ~ Suplementaria QLB it Suplementaria X Horasen Jor:x Jomada  enJornada Suplementaria al
CARGO NOMINA Jomadade8horas  Suplementarias al (Desde las 12h00 hasta
Bruto Base (AL+30dias 8 hores ) S0y 100% (Hastalas 12h00)  al 50% extra 1 06h00) 2 00% extr 2l100% extra Nocturnaal 25%  Nocturnaal 25%extra
al50%extra (A2x15) (A2x2) (Qxa) 25% (A2x1,25)
(B2xB3 + B4xB5
Administrador Nombre 1 $ 700,00 | § 292($ - 0 N 438 0 $ 5838 0 H 365
Pastelero Nombre 2 $ 700,00 | § 298 105,00 u H 438 0 $ 583§ 0 H 365
Ayudante de pastelera Nombre 3 $ 352,00 | § 14718 66,00 30 S 220 0 $ 29§ 0 § 18
Ayudante de pasteleria Nombre 4 $ 352,00 | § 147]$ 66,00 30 $ 220 0 $ 29§ 0 N 18
Mesajero Nombre 5 $ 340,00 | § 1481$ 0 S 213 0 $ 283§ 0 S 177
$ - 0 $ 0 $ L 0 $ -
S 0 $ 0 $ $ 0 $
$ 0 $ 0 $ $ 0 $
$ 0 $ 0 $ $ 08
$ 0 $ 0 $ $ 0 $ -
$ 0 $ 0 $ $ 0 $ -
$ $ 0 $ 0 $ $ 0 $
3 2.444,00 |5 0,85 | 210 8§ 17 0 $ 170 $ . 0§ 1,06
TOTALES Valor Total a Pagaren I3 prol'ned'io L 0IEM Valor Total a Pa{gar o ;.;:"(:’::r’i: Vdnv:;or;nedm ST‘:):I:::’:::; H::ZL::::::M JOE: ;::?;:: 4 To::':::m Valor promedio Hora en
Sueldos Brutos LUCILCUCI Horas EXvaordnaas .\ h00)  Suplementara (descelas 12000)  (desde s 06h00) % e | RS
(D) (E) APORTES al IESS
HORAS EXTRAS al 100% TOTAL SUELDO BRUTO Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
Sueldo Bruto  Sueldo Basico
Cuando el empleado trabaja sabados, domingos (o sus dias libres) o dias - : 9,45% del 11,15% del SECAP
feriados (A1) Sueldo Bruto Base 12 Meses. 12 Meses. sueldo Bruto  Sueldo Bruto  0,5% del Sueldo Bruto
Tendra un recargo del 100% +(B1) H. Suplementarias (Pagael (Pagael IECES
(p1) (D2) (D3) +C1) Horas J. Nocturna Empleado) Patrono) 0,5% del Sueldo Bruto
'’ +(D1) Horas Extras
vax::r::t:a?aglar a H.ora§ s Valor x Hora Extra 100% - 5 i 5 L LUERD o IECE 0,50% Sueldo
e (Dias libres y w2x2) (E) TOTAL SUELDOBRUTO  Decimo Terc'e‘ra Decimo Cuafa Empleado Patronal SECAP 0,50% Neto
(D2xD3) feriados) al 100% Remuneracién  Remuneracién 9,45% 11,15% b
$ - 0 $ 583 $ 700,00 | $ 5833 | 2833 $ 2917 | $ 66,15 | $ 7805 | $ 7,00 $ 900,88
$ - 0 $ 547 $ 805,00 | $ 67,08 $ 2833/ $ 3354 $ 7607 | $ 8976 $ 805 $ 1.031,77
$ - 0 $ 275 % 418,00 | $ 3483 $ 2833|$ 1742 $ 39550 | $ 4661 $ 418$ 549,37
$ - 0 $ 275 % 418,00 | $ 34383 | S 2833 $ 1742 | $ 3950 | $ 4661 S 418 S 549,37
$ - 0 S 266 | $ 340,00 | $ 2833 $ 2833 $ 1417 | $ 3213 S 3791 $ 340 | S 452,14
$ - 0 $ -8 - 18 -8 -8 L] L) L] -8 -
$ - 0 $ - 18 - 18 L] L] $ L) L] L] -
$ - 0 $ - 18 - 18 L] L] - Is L) L] L] -
$ - 0 $ - 18 - 18 L] L] $ L) L] L] -
$ - 0 $ - 18 - 18 L] L] -8 -8 -8 -8 -
$ - 0 $ -8 - 8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -
$ - 0 $ -8 L] -8 -8 -8 -8 -8 -8 -
s S 182 $ 268100
Valor Total aPagaren  Total Horas Valor promedio Hora en TOTAL SUELDO BRUTO 3-483 53
Jornadas Noctl?mas Jornada Nocturna lor:ada Nocturna NOMINA s 476’ 79 $ 579' 10 $ !
Previcion Mensual RRHH Pago Mensual Aportes al IESS Pago Mensual en Sueldos

$ 348353

3.483,53




Anexo 10 Calculo estimativo de la nédmina salarial después del afio 1

(A)

JORNADA ORDINARIA

40 Horas semanales, 5 dias a la semana, dos dias de

Cuando pasan sus 8 horas de trabajo diarias; con un maximo de 4 horas por dia, 12 horas por semana.

(8)

HORAS SUPLEMENTARIAS al 50% & al 100%

120

©

JORNADAS NOCTURNAS al 25%

Jomada entre las 19H00 y las 06H00 del dia siguiente, que podra durar

desanso Hasta las 12h00 de | tendra g0 del 50% en cada he igual que a jornada diurna de hasta 8 horas.
Despues de las 12h00 de la noche tendra un recargo del 100% en cada hora suplementaria ‘Tendra un recargo del 25%
(A1) (A2) . (BY) (82) (83) (84) (83) () () @)
Valor § Total a pagar
Sueldo e SR * Hurm' Sup::r::;:ria S‘u’::::nxe:::a EEEIED Sx::::e::r; ?:;r: ::}:r::;r QJ’::I::: ! en ana:j:::::maria al
(ARGO KBRS Bruto Base (A’l":":::::s::::s) s“"s':;':";g 4 stols 200)  alsohexra l:: ::’u:jzlm";; dlhets  Nocumaal2$%  Nowmal B
i § aS0%extra  (A2x15) A2x2) (xa) 5% (A2x1,25)
(B2xB3 +B4XB5 )
Administrador Nombre 1 $ 700,00 | $ 292§ - 0 s 438 0 $ 588 0 N 365
Pastelero Nombre 2 $ 700,00 | $ 29§ 105,00 u S 438 0 N 583§ 0 S 365
Ayudante de pasteleria Nombre 3 $ 352,00 | $ 147§ 66,00 30 s 220 0 S 2938 0 S 183
Ayudante de pasteleria Nombre 4 $ 352,00 | $ 147§ 66,00 30 s 220 0 S 293§ 0 S 18
Meszjero Nombre 5 $ 340,00 | $ 14 ¢ - 0 N 213 0 S 288 0 S 177
Nombre 6 $ S B - 0 § - 0 S $ 0 $
Nombre 7 $ S K - 0 N 0 $ $ 0 $
Nombre § $ $ B - 0 s 0 S $ 0 $
Nombre $ $ -8 0 $ 0 $ $ o3
Nombre 10 $ S - |8 - 0 s 0 S $ 0 $
Nombre 11 $ $ B 0 $ 0 S $ 0 $
Nombre 10 $ $ -8 - 0 s 0 S $ 0 $
s 2am00 Y ww w5 1 0 s s -0 106
TOTALQHoras  Valor promedio TOTAL Q Horas Valorpromedio ~ TOTALaPagaren ~ TOTALQ Horas 5
TOTALES Valor Total a Pagaren I meMdAw . Suplementarias }::a Suplementarias Hora Su:lememavla Jornadas No::uarms al enlorada Ut DD
Sueldos Brutos Ordinaria g Saohats (Hasta las 12h00) ~ Suplementaria (desde las 12h00) (desde las 06h00) 25% Nocturna al Rzt
(D) F (E) APORTES al IESS
HORAS EXTRAS al 100% FONDOS DE RESERVA TOTAL SUELDO BRUTO » Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
Sueldo Bruto  Sueldo Basico
Cuando el empleado trabaja sébados, domingos (o sus dias libres) o dias 5 + 9,45% del 11,15% del SECAP
feriados (A1) Sueldo Bruto Base 12 Meses 12 Meses sueldo Bruto  Sueldo Bruto 0,5% del Sueldo Bruto
Tendra un recargo del 100% +(B1) H.Suplementarias (Pagael (Pagael |ECES
1) (02) ©3) #C1) Horas ). Noctuma Empleado)  Patrono)  0,5% del Sueldo Bruto
+(D1) Horas Extras
Valor $ Total a pagar
X Hosras Bnra::a QHoras Bxtras Valor x Hora Extra 100% Doceava parte del salario tlil_)fn_"_dzs_d_e_"fsf_"a " oLl " Re CUED LU |ECE 0,50% Sueldo
e (Dfas libres y 2x2) basicomensual (V12) (5] TOTAL SUELDO BRUTO Decimo Tercera  Decimo Cuarta Empleado  Patronal SECAP 0,50% Neto
(02xD3) feriados) al 100% (&) Remuneracion Remuneracién 9,45% 11,15% ”
$ - 0 $ 583|$ 5833 | § 758,33 | $ 63,19 |3 8335 3160 | $ 7166 | $ 8455 | $ 758 S 973,60
$ - 0 S 547 5833 $ 863,33 | $ 71,9 |$ 8333 3597 | $ 8159 | $ 96,26 | $ 863 110448
$ - 0 S 275 S 2933/ $ 4733 | $ 3728 |$ 2833 S 1864 | S 4227 % 49,88 | $ 447$ 585,93
$ - 0 S 275$ 2933$ 447,33 | S 3783 2833 $ 1864 S 4227 S 4988 | S 44715 585,93
$ - 0 S 266 $ 833§ 368,33 | $ 3069 | $ 2833 1535 S 3481 % 4107 | $ 3685 487,46
$ - 0 $ L] L) - 18 L] L] - 18 - 18 - 18 -8 -
$ - 0 $ -8 $ - 18 S $ -8 -8 -8 $ -
$ - 0 $ -8 $ - 18 S $ -8 -8 -8 $ -
$ - 0 $ $ $ - 18 $ $ - s - s - s $ -
$ - 0 $ -8 $ - s $ $ -8 -8 -8 $ -
$ - 0 $ L] $ - 18 S $ -8 -8 -8 $ -
$ - 0 $ L] $ - 18 $ $ - 15 L] - 15 $ -
S 12 s 267
Valor Total aPagaren  Total Horas Valor promedio Hora en TOTAL SUELDO BRUTO
Jornadas. Noclal?nas Jornada Nocturna Jor’:-ada Nocturna NOMINA $ 502'25 $ 623709
Previcion Mensual RRHH Pago Mensual Aportes al IESS Pago Mensual en Sueldos

3.737,40




Anexo 11 Presupuesto equipamiento de Framboise

Capacidad Instalada

Equipo

65
Equipo Cocina
Destinatario

PAX

Cantidad

Precio x Und

Sub Total

121

Proveedor

Cocina| Entradas, Platos Fuertes, Postres, Bocaditos 1 $ 663,39 | $ 663,39 |Santa Clara
Horno Entradas, Platos Fuertes, Postres 1 $ 5.20560 | $ 5.205,60 |Santa Clara
Refrigerador Trabajo general 1 $ 3.30502 | $ 3.305,02 |Termalimex
Congelador Trabajo general 1 $ 2.83932|$ 2.839,32 |Termalimex
Batidora industrial Pasteles 1 $ 3.560,00 | $ 3.560,00 |Termalimex
Batidora Postres 1 S 500,69 | $ 500,69 |Termalimex
Porta bandejas Bocaditos, pasteles 1 S 147,50 | $ 147,50 |Santa Clara
Licuadora Trabajo general 1 S 59,95 | $ 59,95 |Santa Clara
Trampa de grasa Trabajo general 1 S 68,00 | $ 68,00 |Santa Clara
Mesa de trabajo Trabajo general 1 S 175,00 | $ 175,00 |Santa Clara
Muebles altos de cocina Recipientes, ingredientes secos 1 S 550,00 | $ 550,00 [Santa Clara
0
TOTAL EQUIPO PESA| 17.074,47
Equipo Destinatario | Cantidad Proveedor
Recipientes pequefios Trabajo general 5 S 2,30|$ 11,50 |Santa Clara
Recipientes medianos Trabajo general 5 S 2,70 [ $ 13,50 [Santa Clara
Recipientes grandes Trabajo general 5 S 3,84 |S 19,20 (Santa Clara
Cuchillos Trabajo general 2 S 500 |$ 10,00 |Montero
Tablas de plastico Trabajo general 3 S 36,00 | $ 108,00 |Termalimex
Tenedores Plato Fuerte Trabajo general 5 S 048 |$ 2,40 |Termalimex
Cucharas Postre Trabajo general 5 S 18,00 | S 90,00 |Termalimex
Cucharas sopa Trabajo general 5 $ 75,00 | $ 375,00 [Termalimex
Cuchillos Plato Fuerte Trabajo general 5 S 10,00 | $ 50,00 |Termalimex
Batidor alambre Trabajo general 2 S 15,00 | $ 30,00 |Termalimex
Ollas Trabajo general 3 S 7,00 | S 21,00 |Termalimex
Pinzas Trabajo general 5 S 3,00 (S 15,00 |Termalimex
Espatula de codo Trabajo general 3 S 14,48 | S 43,44 |Termalimex
@ abrelatas Trabajo general 1 S 12,78 | $ 12,78 |Termalimex
3 brochas de silicén Trabajo general 2 $ 548 |$ 10,96 | Termalimex
ﬁ Flameador Trabajo general 1 S 35,00 | $ 35,00 |Montero
g Rallador Trabajo general 1 S 14,77 | $ 14,77 |Termalimex
> Sacabocados Trabajo general 1 S 231 (S 2,31 |Termalimex
Juego de 10 boquillas Trabajo general 1 S 11,00 | S 11,00 |Garcia y Reinoso
Manga pastelera Trabajo general 3 S 832 |$ 24,96 |Termalimex
Espatula de goma Trabajo general 3 S 340 |$ 10,20 |Montero
Bolillo de plastico Trabajo general 1 S 1,20 | $ 1,20 |Santa Clara
Latas de horno Trabajo general 3 $ 550 |$ 16,50 |Santa Clara
Cuchillo de sierra Trabajo general 1 S 5,00 |$ 5,00 |Montero
Sartén mediano Trabajo general 2 S 14,30 | $ 28,60 |Santa Clara
Cernidor Trabajo general 2 S 230 (S 4,60 |Santa Clara
Puntilla Trabajo general 2 S 3,50 | $ 7,00 |Garcia y Reinoso
Fundas de basura Cocina 20 S 0,10 | $ 2,00 |Santa Clara
balanza Trabajo general 1 S 15,00 | $ 15,00 |Garcia y Reinoso
moldes de pastel Trabajo general S 6,50 | $ 52,00 |Servidisfraz
silpath Trabajo general 1 $ 28,00 | $ 28,00 |Capex
TOTAL MENAJE COCINA S 1.070,92

Adecuaciones y lounge

Equipo

Uniformes RRHH

Destinatario

Cantidad

Equipo Destinatario Cantidad Proveedor
Cuadros Lounge 2 $ 30,00 | $ 60,00 |Santa Clara
Focos Lounge 3 S 1,20 | $ 3,60 [Santa Clara
Pintura Lounge 1 S 80,00 | $ 80,00 |Pinturas Condor
Logo y Nombre plegable Vitrina exterior 1 $ 200,00 $ 200,00 |Quick Print
Mueble de recepcién Salon Comedor 1 S 460,00 | $ 460,00 |Santa Clara
Mesa de recepcén Salon Comedor 1 s 70,00 | $ 70,00 |Santa Clara
Sillas de recepcion Salon Comedor 4 S 65,00 | $ 260,00 |Santa Clara
Aparador para tortas Calle Principal 1 S 30,00 | $ 30,00 |Santa Clara
Impresora Servicios Primarios 1 S 180,00 | S 180,00 |Amazon
‘5 Computadora notebook Salon Comedor 1 S 190,00 | $ 190,00 |Amazon
g Auto Reparticion 1 $ 5.000,00 | $ 5.000,00 |Propio
§ TOTAL DECORACION $ 6.533,60

Proveedor

Uniforme de cocina Pastelero y ayudantes 3 S 55,00 | $ 165,00
Uniforme de servicio Administrador 1 S 30,00 | $ 30,00 |C&M
Uniforme de mensajero Mensajero 1 S 45,00 | $ 45,00 |C&M
UNIFORMES $ 240,00
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Anexo 12 Costos materia prima Ticket promedio

_ PROBABLES ESCENARIOS DE COSTO PROMEDIO Promedio de

+(A) Entrada io: Promedio:
Secciones del 5 Promediox | +(B)Plato Fuerte | (A)Entrada +(C) Postre (A) Entrada + (C ) Postre
Menii plicsfbebiies T e +(C) Postre +(B) Plato Fuerte +(B) Plato Fuerte COSTO PROMEDIO

STANDAR +(0) Bebida +(p) Bebida +(0) Behidax2

vainilla | $ 23,69
naranja | $ 30,85

A Pasteles Jonal e tas | § B $ 4357
chocolate | $ 36,56
Mignones de coco | $ 26,33
Frutas de masapan | $ 32,17

B Bocaditos | Brigadeiro de maracuyd | $ 3981 |5 4336
Trufas de chocolate | $ 51,08
Frutilla de novios | $ 67,41
rosa pequefia a mediana | $ 0,14

sagunie [ 02 $10863|$  8324|$  5431($  5431|$  10032($ 80,16

figura sencilla | $ 1,56

c Figura figura compleja | $ 3339 2,03
ion sencilla | $ 1,40
ion media | $ 3,35
ion compleja | $ 4,20
senillo | $ 12,7

D Disefio medio |$  1754|$ 17,08
complejo | $ 20,99
$ 1,12

E Rellenos Wousses| § 5 S 2,59

Anexo 13 Costos fijos

OTROS COSTOS - COSTOS FIJOS

Servicios Basicos OBSERVACIONES
Agua| $ 50,00 |Consumo Basico
Luz| $ 100,00 |Consumo Basico
Telefono| $ 15,00 |Linea Fija
Gas| S 90,00 |Bobonas de Gas sin Subcidio Gubernamental
Internet| $ 20,00 |Trabajo + Wifi Clientes
Servicios Complementarios
Seguridad| $ 500,00 |Alarma del local
Contabilidad| $ 200,00 |Facturacion sobre los 100 mil
Costos Bancarios| $ 50,00 |Retiros, Transferencias, Chequeras, Certificaciones, etc.
Equipos & Materiales
Mantenimiento| $ 40,00 | Mantenimiento Equipo Pesado
Material de Oficina| $ 100,00 |Papel, tinta, esferos, rollo impresora, etc.
Otros Costos
Alquiler Local| $ 1.300,00 |Asumiendo que no es propio o que pagamos una deuda de compra
Marketing& Publicidad | $ 410,00 |Manejo de Cuenta Publicitaria Basica
Caja Chica No Recuperable | $ 50,00 |Gastos no deducibles ni recuperables
Gasolina| $ 80,00 |Movilidad del negocio o del Administrador
Materiales de Limpieza| $ 200,00 |Materiales de limpieza

Otros Costos
COSTOS FlJOS

Todos los costos que no dependen del giro especifico del negocio
Independientemente de si se generan mes a mes
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Anexo 14 Ticket promedio

TICKET PROMEDI PROBABLES ESCENARIOS DE TICKET PROMEDIO

c 0 0 | 1 [, T 3 T 4 [ 5 | Promedode
+(A) Pastel Escenarios Posibles

(A) Pastel 2 — 12:3-45

+(D) Disefio + (D) Disefio -

+(E) Relleno SUECELD UBDEEETTED TICKET PROMEDIO

+(C)Figura +(C) Figura

& +(B) Bocaditos

(A) Pastel
+( D) Disefio
+(E) Relleno

Secciones del Precio $ Promedio x +(A) Pastel
Meni FRISEECRES +IVA Seccion | +(0) Disefio

vainilla | $

naranja| $ 154,27

A postles | — e ] atsgz S 2
chocolate | $ 182,81
mignonesde coco | $ 131,63
frutas de masa pan | $ 160,83

B bocaditos | brigadeiro de maracuya | $ 199,03 | $ 227,00
trufas de chocolate [ $ 306,45
frutillas de novios | $ 337,05
lrosa pequefia a mediana | $ 0,41

rosagrnde]§ 080 $ 28618 $ 293,94 | § 301,54 | § 528,54 | § 27,00|$ 327,44

figura sencilla | $ 6,23

Cc Figura figura compleja | $ 9,98 | $ 7,60
sencilla | $ 5,60
construccion media | $ 13,40
compleja | $ 16,80
sencillo | $ 50,82

D Disefio medio [$  7014|$ 6831
complejo | $ 83,98
s 3,37

E Relleno Mousses|$ 12,14 $ e




