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RESUMEN

El plan de negocios propuesto trata sobre la produccion y comercializacion de

cupcakes personalizados en la ciudad de Ibarra.

Mediante el analisis de la industria de la panificacion se pudo observar
informacion relevante que mostré una oportunidad de negocio, debido a que

existe un crecimiento importante.

En la investigacion de mercados se pudo obtener trascendental informacién
acerca del mercado objetivo, como gustos y preferencias que fueron utilizados

para la planeacién estratégica.

En el plan de marketing se planted las estrategias mas adecuadas para llegar
al mercado objetivo, tomando en cuenta las caracteristicas tanto del mercado

como de los competidores.

Se establecioé un plan de operaciones especifico acorde a las necesidades del
negocio y del cliente, tomando en cuenta cada factor para poder servir al
cliente eficazmente, cumpliendo las normas de higiene y tiempos establecidos

para cada proceso.

Se constituyd un equipo gerencial tomando en cuenta en las actividades
necesarias para poner en marcha el negocio, delegando funciones vy

responsabilidades a cada miembro del staff.

Con la realizacion del plan financiero se cercioro la viabilidad del negocio
propuesto, mediante el analisis de los flujos de efectivo, tasa de retorno, puntos

de equilibrio, inversion inicial e indices financieros.
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ABSTRACT

The business plan proposed is about the production and commercialization of

personalized Cupcakes in Ibarra’s city.

Through the analysis of the industry and business plans we could check the
relevant information that showed, a business opportunity, due to an important

growth in the population.

During the market research, we could get transcendental information, about the

market goal, such as tastes and preferences that were used to plan a strategy.

In the marketing plan, was proposed the most adequate strategies to reach the
market’s objectives, taking into account, the market’s characteristics as well as

the competition.

We establish a specific operation’s plan according to needs of the customers
and the business, taking into account each factor to be able to serve the
customer in an appropriate way, meeting the hygiene norms as well as the

times established for each process.

We formed an administrative team, taking into account the necessary activities
to start the business, sharing activities and responsibilities for each staff

member.

With the financial plan we realized the viability of the proposed business,
through the cash flow, business returns, the equilibrium point, the initial

investment and financial indexes.
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1. INTRODUCCION

1.1.RESUMEN EJECUTIVO

CuteCakes & CuteMoments es una propuesta de negocio innovadora dirigida a
personas que buscan deleitar su paladar con un postre exclusivo y
personalizado realizado con harina sin gluten endulzado con stevia a su gusto
acompafado de un ambiente tranquilo y servicio diferente a las cafeterias
tradicionales, donde propios y extrafios de la ciudad de Ibarra puedan sentirse
como en casa. También estéa dirigido a eventos corporativos, familiares, etc., ya
que el decorado se adapta a cualquier necesidad y precio conservando

siempre la calidad y frescura que los ibarrefios se merecen.

Inicialmente se colocard una tienda en un lugar estratégico de la ciudad de
Ibarra, el cliente podra encontrar un catalogo de colores, sabores y texturas de
decorados dejando volar su imaginacion y pedir la decoracion que desee
aplicar a su cupcake, el mismo que podra acompafarlo de cualquiera de las
bebidas (jugos naturales con frutas mixtas, aguas aromaticas, leche, helado de

paila, café, té, etc.) que también el cliente encontrard en el menu.

CuteCakes & CuteMoments esta dirigido a personas de 15 a 29 afios de edad,
de nivel socioeconémico B y C+ que habiten en la ciudad de Ibarra y gusten de
cupcakes al igual que de productos innovadores, exclusivos y personalizados
realizados con ingredientes que brinden beneficios a la salud, de buena calidad

y frescura, en funcion de esto se ha estimado una venta de cupcakes y bebidas



de $ 105.534,77 primer afio obteniendo - $ 2.994,44 délares de perdida, y el
segundo $ 7.187,20 con un punto de equilibrio a los $ $26.790,11 dodlares

anuales.

En cuanto a la fijacion de precios se realiz6 mediante una investigacion de
mercado al mercado objetivo y mediante encuestas tomando en cuenta quién
tiene el poder de compra y cuanto esta dispuesto a pagar el mismo. La
publicidad sera béasicamente en redes sociales y pagina web propia del

negocio.

La inversion inicial que se requerira para este proyecto es de $19.954,16 el
mismo que estara constituido el 60% aporte personal y el 40% mediante crédito
a una entidad financiera, la utilidad que aporta el negocio desde el primer afio

permitird cumplir con las obligaciones financieras.

CuteCakes & CuteMoments inicialmente contara con una estructura pequefia
que con el tiempo se ird ampliando, los colaboradores seran: un Gerente
General, un Jefe Financiero, un Jefe pastelero, un asistente pastelero, dos
vendedores asesores, dos saloneros, estas personas estaran frecuentemente
capacitandose en su area al igual que cumpliran con el perfil establecido y

requerido por el negocio.



1.2. ASPECTOS GENERALES

1.2.1. Antecedentes

“Sin pastel no hay fiesta”, es uno de los dichos que trasciende por muchos
afios en la ciudad de Ibarra cuando es el momento de festejar cumpleafios,
bodas, aniversarios o tan solo pasar un momento en familia o amigos; hace
menos de un afio un nuevo competidor ha llegado al mercado, se trata de un
innovador cupcake hecho de masa pastelera con decorados llamativos que se
adaptan a la necesidad y capricho de cada consumidor. (Gdémez, Leonardo,

2013).

En la ciudad de Ibarra la oferta de cupcakes es limitada debido a que existen 3
lugares fisicos donde se venden este postre. La gastronomia es un aspecto
que caracterizan a Ibarra, ya que existe un sin nimero de sitios donde propios
y extrafios pueden degustar los mas sabrosos platos tipicos y postres como los
deliciosos helados de paila, el arrope de mora, las nogadas que por su sabor

es imposible dejar de consumirlos. (Ecos Travel, 2014).

Por esta razén, el afan de crear un plan de produccion y comercializacion de
cupcakes en la ciudad de Ibarra, y asi también crear el deseo de degustar este
postre que es totalmente exclusivo y personalizado por el cliente en ese
momento; ademas de asistir a la demanda de disefios Unicos, sabores
diferentes, hechos con harina sin gluten endulzado con stevia a costo

razonable y de buena calidad con recetas exclusivas de pasteleros reconocidos



qgue lograran que el cliente aprecie una experiencia nueva e innovadora tanto

para él como para su paladar.

Se instalarda un local que ofrezca mas que un producto, una experiencia,
dejando a un lado los tradicionales postres que se ofrecen en la ciudad y
brindando asi una idea innovadora de calidad y frescura, atendiendo a un
mercado de 48.302 personas (INEC, 2010) que es el mercado objetivo y a la
vez demanda insatisfecha; es decir, personas de 15 a 29 afios de edad de nivel
socio econémico medio, medio-alto que habiten en la cuidad de Ibarra y gusten

de postres dulces.

1.2.2. Objetivos Generales

Analisis de la factibilidad comercial y financiera de la produccion y
comercializacion de cupcakes exclusivos y personalizados hechos con harina

sin gluten endulzado con stevia en la ciudad de Ibarra.

1.2.3. Objetivos Especificos

- Conocer e investigar la Industria a la que corresponde el proyecto
con el fin de determinar una oportunidad de negocio.
- Determinar los diferentes segmentos mediante la investigacion de

mercados.



- Determinar las debilidades y amenazas del negocio al igual que las
fortalezas y oportunidades del mismo con el fin de aprovechar o
contrarrestarlas.

- Elaborar un plan de marketing para hacer conocer el producto y a la
vez posicionarse en el mercado Ibarrefio.

- Elaborar un plan de operaciones y produccién donde se detalle los
procesos técnicos y administrativos de lo produccion del bien.

- Definir un perfil gerencial apto para que las funciones del negocio
sean ejecutadas de manera eficiente y eficaz.

- Elaborar un cronograma donde se detalle las distintas actividades
desde el inicio del proyecto hasta el final.

- Elaborar el plan financiero con el objetivo de mantener un equilibrio

econdmico.

1.2.4. Hipotesis

Viabilidad técnica y financiera de la realizacién de un Plan de Negocios para la

produccién y comercializacién de cupcakes exclusivos y personalizados hechos

con harina sin gluten endulzado con stevia en la ciudad de Ibarra.



2. LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

2.1.LA INDUSTRIA

A continuacion, se detallara el analisis de la Industria en la cual se desenvuelve

el negocio segun el CllU y el CPC

Analisis del sector

SECTOR

Elaboracion de alimentos
v babidas no alcohdlicas

INDUSTRIA
Productos de panadearia
Productos de pastelaria

NEGOCIO

Produccidn vy
comearcializacion de
cupcakes an la ciudad de
Ibarra

Figura 1 - Analisis del sector

Adaptado de: CIIU 2014 (C1071.0) “Elaboracién de productos de panaderia”




Segun la Clasificacion Central Producto CPC (CPC, 2014) el proyecto
pertenece a:
234 Productos de panaderia
23430 -Otros tipos de pan y otros productos de panaderia
2342 -Pan de jengibre y productos analogos; bizcochos dulces;
wafles y obleas
23420.00 -Tortas, pastas, pasteles de frutas, bizcochos

dulces, wafles, hostias (obleas), etc.

2.1.1. Tendencias

indice de volumen fisico de la produccion industrial

VARIACION ANUAL DE LOS INDICES DE VOLUMEN
FISICO DE LOS PRODUCTOS DE PANADERIA
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Figura 2 - Productos de panaderia

Adaptado de: (Ecuador en Cifras, 2014)




A través los ultimos afos los productos de panaderia no cuenta con un
volumen fisico estable ya que tiene una considerable variacion cada afio,
ademas cuenta con un promedio del 50,85% lo que indica que a pesar de tener
porcentajes de variacion altos y bajos el volumen fisico lo cual beneficia al
negocio de panaderia, en el afio 2014 se muestra una alza en relacion a afos
anteriores debido a ya que el Gobierno lanzé conjuntamente con Pro-Ecuador

para mejorar las panaderias tanto en infraestructura como en calidad.

__/

Desarrollo Introduccidn Madurez Declive

Figura 3 - Ciclo de vida de la industria

En cuanto al ciclo de vida de la Industria, la panificaciébn se encuentra en una
etapa de cambio de introduccién a madurez ya que continuamente se innovan
los diferentes productos que se ofrecen tanto en tamafio, presentacion, sabores
en lo que se refiere a postres en general ya que al publico que se dirigen es

bastante exigente.



Segun el andlisis de las tendencias del mercado hacia esta industria es
atractivo ya que existe un sin numero de personas a quien atender al ser una
industria que ofrece productos de consumo masivo y no ocasional, la industria
como la parte tecnologica esta avanzando gracias al incentivo del gobierno con
su campafia RENOVA-PANADERIA la cual “se trata de un programa de
tecnificacion de la cadena del sector panificador, que convierte a las
panaderias populares en microempresas de excelencia, gracias a la
posibilidad de acceder a créditos proporcionados por el Banco Nacional de
Fomento”, “RENOVA capacité a 600 panificadores a nivel nacional, en temas
relacionados con buenas practicas de manufactura, mejoramiento de canales
de comercializaciéon y un taller de panificacidn con harinas alternativas, que
permiten aprovechar las bondades productivas de cada region y/o provincia, a
fin de reducir las importaciones de trigo e incrementar la produccién nacional”.

(Banco Nacional de Fomento, 2014).

2.1.2. Estructura de la industria

Actualmente en la cuidad de Ibarra existen alrededor de 80 panaderias-
pastelerias que funcionan legalmente, por lo tanto, la industria es fragmentada
por existir gran cantidad de negocios que se dedican a la pasteleria como a la

panaderia.

En la ciudad de Ibarra existen tan solo tres lugares fisicos donde se

comercializan cupcakes los cuales son: “Le Chocolat”, Panaderia Tio Sam y De



Gloria Cafeteria las cuales se sitian en el centro de la ciudad, mientras Sweet
Sensation Cake, Cupcakes y Postres, Cupcakes Dulce Rocio comercializan
cupcakes en paginas web mediante pedido y solamente al por mayor para
eventos sociales, el negocio de produccidén y comercializacion de cupcakes es

concentrada en pocos actores.

Cadena de valor

PROCESO DE RECURSOS HUMANDS

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
DESARROLLO TECHMOLOGICO AN
PROCESO DE ADQUISICIONES

Logistica . Operaciones ] .
de entrada > Operaciones >> de salida >> Marketing >> Servicios >

* Recepcidn * Transformacidn *Venta al * Promaciones * Senvicio al
de materia de materia prima. plblico * Descuentos cliente
pnma. * Precio * Garantias
* Recepcidn * Decorado * Distribucidn

de articulos * Analisis del * Producto

para stock

empacado

Figura 4 — Cadena de valor

La cadena de valor de la industria de panaderia se solidifica gracias al apoyo

gue tienen los procesos de entrada con los de salida.

Procesos de entrada (misionales)

La logistica de entrada se basa en la recepcion de materia prima y de articulos

de empacado proveniente de los diversos proveedores, para a continuacion



pasar al proceso de operaciones en donde se transforma la materia prima en

productos elaborados mediante los siguientes pasos:

e Mezcla de ingredientes,

¢ Amasado de la mezcla de ingredientes,
e Colocacién en moldes,

e Horneado,

e Enfriamiento de la masa,

e Decoracion,

e Empacado,

e Andlisis del stock.

En el proceso de operaciones de salida, una vez listo el producto se realiza el
proceso de operaciones de salida que corresponde a la venta al publico por

medio de los diferentes canales de distribucion.

En el proceso de marketing se asigna un precio a cada producto, una plaza de
donde va a ser puesto a la venta el producto, una promocion para incentivar la

compray se asigna un canal o varios canales de distribucion.

Procesos de salida (apoyo)

En el proceso de Recursos Humanos se contrata personal de acuerdo con las

diferentes areas de la empresa el mismo que debe estar capacitado y

preparado para realizar las actividades asignadas a cada puesto.



La infraestructura de la empresa la cual mediante actividades se presta apoyo

a la empresa en conjunto, como planificacion, finanzas, etc.

Desarrollo tecnoldgico la empresa va a incurrir en inversiones en maquinaria y
tecnologia para poder contar con un sistema integrado de procesos con la

finalidad de optimizar tiempos y mejorar el producto final.

En el proceso de adquisiciones de tecnologia, equipos, tecnologia; mediante la
contratacion de empresas que abastezcan de insumos, materiales, mercaderia,

etc.

La cadena de valor de la industria de la panaderia es facil de manejar y se
adapta a cualquier tamafio de empresa, el volumen de ventas y costos de

produccién.

2.1.3. Factores econdémicos y regulatorios

Factores Politico-Legal

En enero 2015, el presidente del Ecuador Rafael Correa cumplié 8 afios de
mandato, logrando estabilidad politica, Ecuador pasé por inestabilidad politica
por 14 afios en donde presidentes electos no pudieron culminar su periodo

presidencial, en el 2007 llega a la presidencia el Eco. Rafael Correa



A partir de que Rafael Correa fue elegido como Presidente del Ecuador, dentro
del pais se establecieron normas y reglamentos con el objetivo de incentivar la
inversion, produccion y comercializacion de productos y servicios tomando mas
fuerza a partir del 2015 con la colocacion de salvaguardias para productos

importados.

En diciembre 2010, se crea el Codigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones (COPCI), en el cual se cerciora que “todos los individuos naturales
y juridicos, entre otras formas asociativas que desempefien cualquier tipo de
actividad productiva, en cualquier lugar del pais, tendran que cumplir con estas

normas”. (Del Pozo, 2010).

El gobierno con el fin de que la Matriz Productiva mejore mediante el Codigo
COPCI, en el Articulo 42 y 4c dice: “la profundizacion del acceso al
financiamiento de todos los actores productivos, a través de adecuados
incentivos y regulacion al sistema financiero privado, publico y solidario, asi
como del impulso y desarrollo de la banca publica destinada al servicio del
desarrollo productivo del pais”. (ProEcuador, 2013). “La produccion sostenible
a través de la implementacién de tecnologias y practicas de produccion limpia

(ProEcuador, 2013).

Rafael Correa Presidente del Ecuador “sefal6 que, eliminado el subsidio al gas
en el 2016, éste pasara a regirse por precios internacionales. Como referencia,

en el Peru cuesta 19,68 dolares, en Colombia 25,87 dolares” (Castro, 2014) por



lo que se crea la camparfia de cambio de cocinas a gas a cocinas de induccion
las mismas que se pagan en la planilla de luz, el precio varia dependiendo de

las caracteristicas de la cocina.

“El Gobierno pagara a los industriales molineros $36,30 por el quintal de
harina, de esta manera se mantendra el subsidio, Los panificadores podran
adquirir el saco en $22.00, asi lo ratific6 Genaro Baldeon, subsecretario de
Comercio e Industrias” (Baldedn G. , 2008) subsidio que aun sigue vigente
hasta la fecha, al colocar un subsisio al ingrediente principal de la industria de
la panaderia, el gobierno logra un precio estable con el fin de que los
consumidores no disminuyan su frecuencia de consumo y que la economia

continde en constante crecimiento.

El gobierno incentiva el consumo de productos sanos mediante la campafna
“‘Aliméntate Ecuador” con el fin de reducir las enfermedades como la obesidad

y diabetes.

“El Ministerio de Salud ejecutara campafias de informacion, comunicacion y
educacion para difundir el Reglamento. Con ellos se espera contribuir a lograr
hébitos alimentarios saludables entre la poblaciéon y que la industria alimentaria
se dirija hacia la elaboracién de productos con un mayor perfil en el contenido

de grasa, sal y azucar”. (Ministerio de Salud Publica, 2013).



“‘La libertad de produccion y comercializacién de bienes y servicios licitos,
socialmente deseables y ambientalmente sustentables, asi como la libre
fijacion de precios, a excepcion de aquellos bienes y servicios cuya produccion

y comercializacion estén regulados por la Ley” (ProEcuador, 2013).

Para poder comercializar algun producto segun los reglamentos y obligaciones

se debe realizar los siguientes pasos:

e Se debe sacar un RUC (Registro Unico del Contribuyente) emitido por el
Servicio de Rentas Internas y el Gobierno Central,

e Sacar una patente en el Gobierno Municipal recibiendo asi el derecho
exclusivo de la venta de sus productos.

e Sacar el Registro Sanitario en la Agencia de Regulacion.

Propiedad Intelectual - IEPI

El Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual (IEPI) “es el ente estatal que
regula y controla la aplicacién de las leyes de la propiedad intelectual, es decir,

las creaciones.” (Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 1998)

El Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual es el organismo encargado en
registrar mediante patentes de marcas, inventos, productos, procesos, etc., con
el fin de proteger y garantizar el Unico derecho para su uso, imposibilitando que

otra persona imite o copie lo patentado.



Constitucion de la empresa - superintendencia de compafias

La Superintendencia de Companias “es la entidad, con autonomia
administrativa y econOmica, que vigila y controla la organizacion, actividades,
funcionamiento, disolucion y liquidacion de las compaifiias y otras entidades en
las circunstancias y condiciones establecidas por la Ley” (Superintendencia de

Compaiiias, s.a)

Para poder constituir una empresa se debe seguir los siguientes pasos:

e Registro de un nombre, Superintendencia de compainiias,
e Elaboracion del estatuto social por un Abogado,
e Abrir una cuenta de integracion en un Banco,

e Elevar a escritura publica el estatuto social en donde un Notario.

Factores Econémicos

PIB del sector alimentos y bebidas
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500
450 —
400 e

350
300
250
200
150
100

50

PIB SECTO ALIMENTOS
Y BEBIDAS NO
ALCOHOLICAS

Lineal (PI1B SECTO
ALIMENTOS ¥ BEBIDAS
NO ALCOHOLICAS)

Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2014)

Figura 5 — PIB sector alimentos y bebidas no alcohdlicas




Dentro del sector de Alimentos y Bebidas no Alcohdlicas se observa un
incremento considerable a través de los afios 10 ultimos afios teniendo un
promedio de 5,52% hasta el afio 2021, esto beneficia al sector al que pertenece

la empresa dotando de reproduccion de capital.

PIB de la industria de la panificacién
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Figura 6 — PIB de la industria panificacion
Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2014)

En cuando a la industria panificacion existe un incremento del PIB, cuenta con
un promedio de 3,9% desde el afio 2012 hasta el afio 2021; siendo una
oportunidad importante para la empresa ya que indicador refleja estabilidad y

crecimiento.



Inflaciéon anual

INFLACION ANUAL
4,5
4 ——
3,5 +l=—
3T h—F 11— - INFLACION
pJJE= EE EN EN EN EE EE Eh EE b B ANUAL
2 il I I I TN I TIE I - - .
RS B B e B B B B B B Lineal
Jpus BN BN BN BN B B B . E (INFLACION
ANUAL
05+ ————F——— 11— )
0 T T T T T T T T T 1
v u © % o
> & > O O
D S S .

Figura 7 — PIB anual
Adaptado de: (INEC, 2013)

Durante los ultimos afios la inflacion anual a tenido una leve disminucién a
partir del afio 2012 hasta el afio 2021, esto beneficia al negocio en poca
proporcién ya que se sigue manteniendo un crecimiento constante de los

precios.

Factores Sociales

“El desempleo en Ecuador se ubico en 3,84% en marzo 2015, un punto menos
respecto a marzo del 2014 cuando llegd a 4,85%, segun informé el Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC) la mafana de este jueves 16 de abiril
del 2015, con base en la ultima Encuesta Nacional de Empleo y Desempleo”.

(ElI Comercio, 2015).



“‘Entre marzo 2014 y marzo 2015, la tasa de desempleo registra una
disminucién en 1,36 puntos porcentuales en los hombres y de 0,55 puntos
porcentuales en las mujeres. Las mujeres tienen un desempleo de 4,89% frente
al 3,11% de los hombres. (ElI Comercio, 2015), beneficiando asi a la industria
ya que en el pais existe mas oportunidad de que tanto hombres como mujeres
adquieran con mayor frecuencia productos de panaderia mejorando los niveles
de ingresos a las empresas que se dedican a la produccion y venta de estos
bienes de consumo masivo.

Tabla 1 - Segmentacion demografica — ciclo de vida familiar

Edad Porcentaje a 1982 Porcentaje a 2010
0 - 4 afios 15% 9,7%
5-12 afios 14% 10,7%
13 - 20 afos 12% 10,5%
21 - 29 afios 15% 13,9%
30 - 40 afios 15% 17,7%
41 - 50 afos 9% 12,3%
51 - 60 afios 7% 9,1%
61 - 70 afos 6% 7,5%
71 - 80 afos 4% 5,2%
80 0 més afos 3% 3,4%

Adaptado de: (INEC, 2010)

Mediante el cuadro del ciclo de vida familiar podemos observar que existe un
incremento en edades a partir de 30 afios en adelante, y se muestra una
disminucién de poblacion desde los 29 afios hacia atras, esto perjudica a los

negocios en general ya que existen el 2,6% menos personas en relacion del



afio 1982 al afio 2010 que cumplen la edad para formar parte del mercado
objetivo del negocio.

A demas, “el mercado mundial de alimentos y bebidas saludables ha
experimentado un crecimiento constante en la Ultima década, impulsada por
una serie de factores, como el aumento de la presion a los productores para
reducir el contenido de ingredientes nocivos a la salud, cambios de estilo de
vida de los consumidores y la necesidad de diferenciacion de productos en un
entorno altamente competitivo”. (ProEcuador, 2012)

La industria de productos de panaderia sigue en aumento a pesar de los
problemas que afectaron en afios recientes a los precios de sus principales
materias primas: el trigo y el aceite. ProEcuador manifiesta que “con un
volumen de ventas de US$ 460 mil millones en el afio 2012, este sector se
muestra dispuesto a seguir respondiendo al crecimiento de la poblacién en el
mundo y a un mayor nivel de ingresos que permite incrementar la capacidad de
consumo” (ProEcuador, 2014).

“Segun cifras de ProEcuador “En 2012, el consumo de pan en Ecuador se
incrementd en 5,7% en relacion al afio anterior a US$ 632 millones. Se prevé

que en los proximos 5 afios esta cifra se incremente hasta alcanzar US$ 683

millones, lo que representa un incremento de 8%.” (ProEcuador, 2014).

Factores Tecnoldgicos
El Ecuador con el fin de nivelar la Balanza Comercial decreta la

implementacion de Salvaguardias a productos importados por un periodo de 15



meses a partir del 11 de marzo 2015; lo cual influye en el proyecto ya que no
existe maquinaria de panaderia hecha en Ecuador.

El primer articulo de la Resolucion N° 001-2015 dice: “Establecer una
sobretasa arancelaria, de caracter temporal y no discriminatoria, con el
propésito de regular el nivel general de importaciones y, de esta manera,
salvaguardar el equilibrio de la balanza de pagos, conforme al porcentaje de
valores determinado para las importaciones a consumo de las subpartidas. La
sobretasa arancelaria sera adicional a los aranceles aplicables vigentes,
conforme al Arancel del Ecuador y los acuerdos comerciales bilaterales y
regionales de los que el Estado ecuatoriano es Parte contratante.” (El Pleno
del comité de Comercio Exterior, 2015)

Los articulos que se utilizan en el negocio que fueron colocados las nuevas

salvaguardias son las siguientes:

Tabla 2 — Articulos con porcentaje de salvaguardia

ARTICULO % SALVAGUARDIA
Hornos 45%
Estufas 45%
Para reproducir sonido 45%

Adaptado de: (El Pleno del comité de Comercio Exterior, 2015)

Los altos costos que conlleva adquirir tecnologia en la industrias de la
panificacion crea una amenaza para el negocio ya que el Ecuador no produce
hornos, estufas ni aparatos de sonido de calidad que se requiere en la empresa
tanto para la produccion del cupcake y bebidas como la ambientacion del local

comercial.



La gran mayoria de empresas cuenta con un sistema de computo que mejoran
los procesos tanto de produccion como de comercializacion el mismo que se ha
visto afectado por las barreras de entradas que el Gobierno ha colocado a las

importaciones.

Hoy en dia el Gobierno ecuatoriano esta realizando inversiones significativas
para el sector industrial y productivo, asi como en sistemas de software con el
fin de mejorar la productividad y competitividad empresarial con el fin de
mejorar la Matriz Productiva especialmente en los sectores que mas aporten a

la economia ecuatoriana como lo es la industria de la panificacion.

“El Presidente anuncié que Ecuador destinara 782 millones de ddlares para la

inversion en Ciencia y Tecnologia” (Correa, 2012).

Las empresas con el fin de mantener informados a sus clientes utilizan TIC’S
que en Ecuador se ha visto un avance significativo desde el afio 2008 al 2010
“en el sector urbano el uso de Internet subié de 34% a 37,7%, mientras que en
el sector rural pas6é del 9% al 12%” (Villacis, 2010), principalmente las
empresas implementan redes sociales y paginas web para mejorar la

informacion acerca de la empresa y la comercializacion de sus productos.

Factores Ambientales
El Gobierno en conjunto con el Ministerio del Ambiente mediante la Camara de

Industria y Productividad regulariza a las diferentes industrias para que estén



en armonia con el medio ambiente haciendo cumplir las leyes vigentes que

amparan al medio ecoldgico.

El reglamento primordial que se establece en el Ministerio del Ambiente se
basa en el almacenamiento adecuado de la materia terminada para que no
sufra deterioros, es significativo que las industrias cumplan con estos
reglamentos para poder reducir al maximo los dafios al entorno.

Los negocios que se dedican a la producciéon de alimentos deben regirse a las
normas estipuladas con el fin de asegurar de que los productos no causen
dafio a los clientes, por lo tanto, las fabricas se deben amparar a los estimulos

de la Camara de Industria y Productividad los mismos que son:

e Disminucion de gases contaminantes al medio ambiente,

e Desecho de aguas residuales,

e Control de desechos solidos,

e Seguridad en el manejo de la maquinaria, con el fin de reducir ruidos,

e Control de horarios de funcionamiento de la maquinaria. (CIP, 2011).

Canales de distribucion

En cuanto a canales de distribucién, en la industria panificadora el fabricante
envia sus productos a un mayorista, el cual se encarga de hacer llegar el
producto al consumidor final, beneficiando asi a la industria ya que no debe

pagar un sobre precio y la materia prima llega fresca y en buen estado.
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Figura 8 — Canales de distribucién — harina
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Figura 10 — Canales de distribucion — mantequilla
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Figura 11 — indice de precio al productor

Adaptado de: (INEC, 2013)

El indice de precio al productor se refiere al incremento general y sostenible del

nivel de precios lo que produce pérdida de dinero. En este caso existe



porcentajes negativos de indices de precios al productor lo que beneficia
significativamente al negocio ya que a partir del 2016 existe negatividad en los

precios.

2.1.4. Fuerzas de Porter
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Figura 12 - Fuerzas de Porter
Adaptado de: (Fred, 2003)
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Figura 13 — Fuerzas de Porter




Segun el analisis de la figura 8, las amenazas de productos sustitutos y
amenazas de competidores y barreras entradas son lo mas relevante al
momento de analizar las 5 fuerzas de Porter ya que se encuentran con un gran
valor de afectividad, con el fin de contrarrestar estas amenazas la industria de
la panificacion debe centrarse en poner mas énfasis en el poder de negociacion

tanto con proveedores como competidores.

NUEVOS PARTICIPANTES (BARRERAS DE ENTRADA) (4 alta)

El negocio de la panaderia es muy atractivo en el mercado ecuatoriano como
en el ibarrefio, ademas de ser facil de realizar y de bajo costo, existe mayor
probabilidad de que se creen nuevos negocios donde comercialicen postres
tanto en panaderias como en pastelerias. Entrar a la industria es muy facil ya
que el Banco Nacional de Fomento invierte 24 millones de délares en el
programa RENOVA-PANADERIA (BNF, 2014), permitiendo asi el mejoramiento
de 3000 panificadores y por ende las panaderias que obtienen este beneficio
adquieren mejor conocimiento ofreciendo a su clientela mejor producto y
servicio, acortando tiempos de produccion logrando una mayor satisfaccion y

fidelidad de parte del cliente.

Pero a partir del 11 de marzo 2015 por 15 meses el Gobierno del Ecuador
coloca salvaguardias con el fin de reducir importaciones colocando hasta el
75% de valor adicional segun el producto; lo cual afecta a la industria

temporalmente por el precio excesivo de la maquinaria que se emplea.



A continuacion, se presenta las salvaguardias que afectan al negocio:

Tabla 3 — Articulos con porcentaje de salvaguardia

ARTICULO % SALVAGUARDIA

Preparaciones edulcorantes a base de 45%

sustancias sintéticas o artificiales

Hornos 45%
Estufas 45%
Para reproducir sonido 45%

Adaptado de: (El Pleno del comité de Comercio Exterior, 2015)

AMENAZA DE LOS SUSTITUTOS (Y COMPLEMENTOS) (4 alta)

Al pertenecer este negocio a la industria de panaderia y pasteleria tiene
muchos productos sustitutos como pasteles, donas, postres, entre otros. En la
ciudad de Ibarra se encuentran en funcionamiento alrededor de 81 panaderias

gue operan legalmente, lo cual es una considerable amenaza para el negocio.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES (3 media)

El poder de negociacién de los compradores es medio ya que en la ciudad de
Ibarra cuenta con una cantidad considerable de ofertantes de diversos
productos lo cuales toman en cuenta la calidad, beneficios del mismo ofrecido a
los compradores por lo cual existe una preferencia muy estrecha para realizar

la compra.



PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES (2 baja)

Entre los principales proveedores estan:
e Huevos: Pronaca, Huevos Oro, Avitalsa, Andy, otros.
e Harina: Ya, Santa Lucia, Oriental, Levapan, otros.
e Mantequilla: Margarina, Girasol, Levapan, Imperial, Bonella, Klar,
Gonzalez, Regia, otros.

e Azucar: Levapan, Pronaca, Valdez, Asucena, San Carlos, La Troncal,

Existen muchos proveedores que ofrecen el mismo producto, de similar calidad
y precio por lo cual existe mayor competencia entre los mismos. Esto beneficia
a la empresa ya que los proveedores tratardn de incentivar la compra mediante

promociones, regalos en compra, mayor crédito, entre otros.

RIVALES ENTRE COMPETIDORES (3 media)

La rivalidad entre competidores es media ya que existe gran cantidad de
panaderias en el medio, pero no de tiendas de cupcakes, actualmente en
Ibarra la venta de cupcakes no es muy explotada, por lo que se introducira un
nuevo concepto de postre en este mercado por lo tanto no existe alta rivalidad
en el negocio, pero si en la industria. Esto ayuda a fomentar el nombre de la
marca diferenciandose de los futuros competidores.

Las Fuerzas de Porter tienen impacto positivo lo cual indica que la industria de

la panificacion se encuentra muy copada; por lo tanto, el negocio de produccién



y comercializacion de panecillos es atractivo para el mercado Ibarrefio ya que
no es un producto comun.
MATRIZ EFE

Tabla 4 - Matriz EFE

AMENAZAS PESO CALIFICACION PESO
PONDERADO

Salvaguardas a 0,10 3 0,3
productos
importados
Muchos sustitutos 0,08 1 0,08
en la industria
Empresa nueva en 0,05 1 0,05
el mercado
Eliminacion del 0,09 3 0,27
subsidio ala harina
OPORTUNIDADES 0
Crecimiento de la 0,19 4 0,76
industria
panificacion
Incentivo a la 0,18 4 0,72

industria panadera
por parte del
Gobierno

Gran cantidad de 0,08 2 0,16
proveedores
ofreciendo lo
mismo

Bajo nivel de 0,10 3 0,3
competencia

Tendencia por 0,13 3 0,39
consumo de
postres light.

TOTAL 1.0 3,03




Siendo el peso ponderado de 3,03 y mayor que la media (2,5) se puede
concluir que el negocio puede optar por estrategias que capitalicen las

oportunidades contrarrestando las amenazas.

2.2.LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DEL NEGOCIO

2.2.1. Laideay el modelo de negocio

CUTECAKES AND CUTEMOMENTS es el nombre comercial de un local que
se situard en la ciudad de Ibarra, donde el cliente puede encontrar cupcakes de
sabores y colores variados, en los cuales el cliente podra personalizar el
decorado a su gusto y su deseo; escogiendo sabores, texturas, colores y
aditivos a su postre posicionandose como un producto innovador y diferenciado

ya que en el mercado ibarrefio no se ha explotado este negocio.

El cliente al momento de realizar su pedido podra contar con la asesoria de un
experto, en cuanto a sabores y texturas para que asi su cupcake no sea
empalagoso ni sobrecargado de un mismo sabor, el asesor se asegurara de
que el cliente se sienta satisfecho de su pedido y tenga la mejor experiencia de

sabor.

2.2.2. Estructura legal de la empresa

Nombre legal y comercial: CUTECAKES AND CUTEMOMENTS

Empresa de tipo: Sociedad Anonima.



Representante legal: Andrea Carolina Lara Alvarez.

2.2.3. Mision, Vision y Objetivos
Mision
Ofrecer cupcakes exclusivos y personalizados hechos con harina sin glatenes
endulzados con stevia, frescos, novedosos y de buena calidad a los ibarrefios
gue se adapten a los gustos y requerimientos de cada cliente preparado en ese

momento, cumpliendo las mas altas normas de calidad e higiene.

Vision

Llegar a ser una empresa lider en la produccién y venta de cupcakes
contando para el 2025 con varios locales en lugares estratégicos de Imbabura
conservando la misma calidad y servicio de la tienda principal ubicada en la

ciudad de Ibarra

Objetivos

- Investigar las tendencias del mercado, con el fin de aprovechar las
oportunidades de brinde el mercado y prepararse para las posibles
amenazas del mismo.

- Realizar investigacién de mercados permanente para asi determinar
la aceptacion que tiene el producto en el mercado, clientes
potenciales, mercado objetivo, tendencias de sabores y texturas de
preferencia.

- Posicionar la marca en el mercado Ibarrefio mediante la realizacion

de un plan estratégico de mercadeo.



- Crear un sistema integrado de procesos con el fin de minimizar
costos y tiempos de preparacion.

- Elaborar una estructura organizacional delegando puestos a cada
persona del staff de la empresa.

- Determinar la factibilidad financiera del negocio en base a los
componentes que determinan la rentabilidad a mediano y largo
plazo.

- Crear un plan de contingencia para evitar posibles imprevistos en el
negocio.

- Abrir cada 48 meses una tienda en cada una de las 6 ciudades de
Imbabura (lbarra, Pimampiro, Otavalo, Antonio Ante, Urcuqui y

Cotacachi).

2.3.EL PRODUCTO

El negocio consiste en la produccién y comercializacién de cupcakes, los
cuales su decoracion es totalmente personalizable tanto al por mayor como al

detalle segun el requerimiento del cliente.

El cliente podra pedir asesoramiento a un experto para poder elegir el sabor y
la textura correcta segun sus gustos alimenticios, de esta manera CuteCakes &
CuteMoments creara un valor de marca y a la vez fidelidad de parte del cliente.

La masa del cupcake que puede ser de chocolate, vainilla, naranja, fresa,

limén, manjar, mixta, etc., estara lista para que el cliente le elija, habra variedad



de presentaciones y tamafios; una vez que el cliente escoja la masa de su

preferencia elije la tematica de su cupcake, color del decorado, textura, sabor,

aditivos y tamafo del mismo, todo este proceso se demorara alrededor de 15

minutos. Adicionalmente el cliente puede deleitar el cupcake con la bebida que

desee las mismas que estaran detalladas en el menu.

Tabla 5 — El Producto
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Figura 14 — Fotos de cupcakes

2.4.ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

‘De acuerdo con Michael Porter, las organizaciones pueden buscar
diferenciacion, liderazgo en costos o una estrategia de enfoque de negocios”

(Griffin, 2011)

Las estrategias de Porter expuestas anteriormente se adaptan al negocio ya
gque CuteCakes & CuteMoments entrara al mercado enfocandose a la
estrategia de diferenciacion al ser una empresa que ofrece al mercado ibarrefio
un cupcake personalizable en ese momento con el sabor y textura que el

cliente escoja mediante la asesoria de expertos.



En cinco afios el negocio tendra una expansion mediante desarrollo de
mercado a las principales ciudades de la provincia Imbaburefa vy
consecutivamente al resto de las demas ciudades que conforman a la provincia

de Imbabura.

2.5.AMENAZAS Y OPORTUNIDADES

A continuacion se detallan las amenazas y las oportunidades que tiene la

produccion y ventas de cupcakes en la ciudad de Ibarra.

Tabla 6 — Amenazas y Oportunidades

AMENAZAS OPORTUNIDADES

Aplicacion de salvaguardias a | Crecimiento de la industria de la
productos importados. panificacion.

Gran cantidad de productos | Apoyo gubernamental a proyectos de
sustitutos. emprendimiento de panaderia.
Empresa nueva en el mercado Gran cantidad de proveedores
Eliminacion del subsidio a la harina. | ofreciendo los mismos productos.
(harina, huevos, leche, etc.).

Bajo nivel de competencia de tiendas
de cupcakes

Tendencia por consumo de postres
light.




3. INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

La investigacion de Mercados es “La identificacion, recopilacion, analisis
difusién y uso sistematico y objetivo de la informacién, con el proposito de
ayudar a la administracién a tomar decisiones relacionadas con la identificacion

y solucion de problemas de marketing” (Malhotra, 2004).

Determinacion de la oportunidad de negocio

La produccion y comercializacion de cupcakes exclusivos y personalizados
hechos con harina sin gluten endulzado con stevia en la ciudad de Ibarra
debido a una demanda insatisfecha, razoén por la cual, el afan de satisfacer el
deseo de degustar un postre que es totalmente personalizado por el cliente;
porque él decide los sabores, texturas y combinaciones ofreciendo asi una idea

innovadora de calidad y frescura.

Objetivo General

Determinar la aceptacion de una tienda especializada en cupcakes exclusivos y

personalizados hechos con harina sin gluten endulzado con stevia y bebidas en

la ciudad de Ibarra.



Objetivos especificos de investigacion

e Conocer las preferencias de los ibarrefios al momento de consumir un
postre tanto en sabor, calidad, variedad.

e Determinar la factibilidad de producir y comercializar en una tienda
cupcakes exclusivos y personalizados hechos con harina sin gluten
endulzado con stevia y bebidas en la ciudad de Ibarra.

e Determinar el lugar donde se encuentra el mercado objetivo o donde
estaria dispuesto a consumir el producto.

e Determinar cuanto esta dispuesto a pagar el mercado Ibarrefio por un
cupcake.

e Analizar cuanto tiempo estan dispuestos a esperar los clientes desde
gue hacen su pedido y es entregado el producto.

e Determinar por qué medio el cliente quiere enterarse acerca del producto
y con que desearia consumirlo para asi introducir un producto nuevo
(cupcake) en el mercado ibarrefio adaptando a los deseos de los mismo.

e Determinar el sabor que mas acogida tiene en cuanto a postres en el

mercado Ibarrefo.

Investigacion Cualitativa

Entrevistas con los expertos

“Para conocer mejor del mercado que se quiere explotar, es potencialmente

beneficioso conversar con expertos en el area. De esta manera, los miembros



del equipo podran solventar sus inquietudes e incrementar su conocimiento

para tomar decisiones a futuro” (Universidad de las Américas, 2013).

Objetivo General

Obtener informacién de especialistas que nos permita visualizar la viabilidad

del negocio.

Objetivos Especificos de la Investigacidon Cualitativa

e Conocer la aceptacion que tienen los cupcakes en la ciudad de Ibarra.

e Determinar la predominancia de sabores de cupcakes que prefieren los
ibarrefios al momento de consumir uno.

e Analizar la competencia directa que tiene una tienda de cupcakes en la
ciudad de Ibarra.

e Determinar que segmento de mercado es el que mas consumen
cupcakes.

e Establecer el promedio de acompafiantes por cada persona que compra
cupcakes y que dia compran con mas frecuencia

e Determinar el precio que esta dispuesto a pagar el mercado Ibarrefio por
un cupcake.

e Analizar los factores basicos de la preparacion de la masa, decorado y

durabilidad de los cupcakes.



Con el fin de conocer acerca del negocio de la venta de cupcakes se realizd

entrevistas a tres personas las cuales cuentan con este negocio en la ciudad

de Ibarra, y se lleg6 a las siguientes conclusiones:

Existe acogida de cupcakes atractiva en la ciudad de Ibarra.

El sabor preferido por los clientes es de chocolate.

La venta de cupcakes no es muy explotada en la ciudad de Ibarra.

No existe una edad relevante para el consumo y compra de cupcakes.

El nimero promedio de acompafiantes por cada persona que compran
cupcakes es de 3 personas.

La venta se realiza en mayor cantidad los fines de semana.

El precio de venta al publico depende de tipo de masa y cobertura del
que sea hecho el cupcakes, pero oscila de $1,00 a $1,50.

El cupcakes dura de 4 a 5 dias para que se mantenga fresco.

La receta de la masa del cupcakes es facil de realizar, pero el decorado
necesita hacerse por un experto.

El tiempo de coccion de la masa es de 30 minutos.

El decorado se le puede realizar con chocolate, fondant o pasta de

mantequilla.

Recomendaciones:

Analizar mejor el mercado Ibarrefio para asi poder ofrecer un producto
que satisfaga de mejor manera los gustos y preferencias de los

consumidores.



Investigacion Cuantitativa

Encuestas

Segun Malhotra la encuesta es la “técnica estructurada para recoleccion de
datos que consiste en una serie de preguntas, orales o escritas, que responden

los encuestados” (Malhotra, 2004).

Objetivo General

Analizar gustos, preferencias y acogida que tendria una tienda de cupcakes
exclusivos y personalizados hechos con harina sin glutem endulzado con stevia

en el mercado Ibarreno.

Objetivos de la Investigaciéon cuantitativa

¢ Analizar la preferencia de consumo de postres que tienen los Ibarrefios.

e Determinar con qué frecuencia los ibarrefios consumen el postre de su
preferencia.

e Conocer los sabores mas apetecidos por los pobladores de la ciudad de
Ibarra en cuanto a postres.

e Analizar si la poblacion Ibarrefia ha consumido cupcakes o si estaria
dispuesto a consumirlo.

e Determinar el nivel de competencia que tiene una tienda de cupcakes en

la ciudad de Ibarra.



e Conocer si la idea de negocio de CuteCakes & CuteMoments seria
aceptado en el mercado Ibarrefio.

e Determinar la preferencia en cuanto la adquisicion de producto y donde
deberia estar ubicado.

e Conocer el tiempo maximo que esta dispuesto a esperar el consumidor
hasta que le pasen la orden.

e Determinar la bebida de preferencia para acompafar al consumo del
cupcake.

e Conocer cuanto esta dispuesto a pagar el mercado Ibarrefio por un
cupcake.

e Determinar la frecuencia de consumo gque tiene el consumo de cupcakes
exclusivos y personalizados hechos con harina sin gluten endulzado con
stevia.

e Analizar el medio por el cual los Ibarrefios quisieran conocer acerca de

promociones y nuevos cupcakes.

Problema de Investigacion

Determinar la viabilidad de una tienda especializada en la venta de cupcakes

exclusivos y personalizados hechos con harina sin gluten endulzado con stevia

y bebidas en la ciudad de Ibarra.



Tipo de muestreo

Para poder realizar la encuesta a la poblacion ibarrefia se ha elegido el
muestreo No probabilistico por conveniencia “Técnica de muestreo no
probabilistico que intenta obtener una muestra de elementos convenientes. La
seleccién de las unidades de muestreo se deja principalmente al entrevistador”

(Malhotra, 2004)

MUESTRA ESTADISTICA

e n =tamafio de la muestra.
e za/2 = valor para el nivel de confianza.
e p = parte conocida.

e E =error.
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Figura 15 — Calculo de la muestra

Para el calculo de la muestra se eligié el método de Muestreo No probabilistico

por conveniencia. Con el nivel de confianza del 95%, se manejo un valor z



asociado con el nivel de confianza de 1.96, con un error maximo del 5% y

probabilidades de éxito y fracaso del 50% respectivamente.

3.1. MERCADOS RELEVANTES Y CLIENTE POTENCIAL

3.1.1. Mercado Objetivo

Personas de 15 a 29 afios de edad, de nivel socioeconomico medio, medio alto
que habiten en la ciudad de Ibarra y gusten de pastelillos al igual que de
productos innovadores, exclusivos y personalizados hechos con harina sin

gluten endulzado con stevia y de buena calidad y frescura.

3.1.2. Segmentacion de mercado
SEGMENTACION GEOGRAFICAS
— Region: Ibarra

— Tamafio del canton: 181.175 habitantes (INEC, 2010)

SEGMENTACION DEMOGRAFICA DE IBARRA

— Geénero:

Tabla 7 - Segmentacion Demografica — Género

POBLACIOIN
MUJERES 293.389
HOMBRES 87.7T86
TOTAL 181.175

Adaptado de: (INEC, 2010)



Edad:

Tabla 8 — Segmentaciéon Demografica — Edad

POBLACION
IBARRENA POR: HOMBRE MUJER TOTAL
GRUPOS DE EDAD
De 15 a 19 afios 8.980 8.663 17.643
De 20 a 24 afnos 7.758 8.251 16.009
De 25 a 29 afios 6.922 7.728 14.650
TOTAL 23.660 24.642 48.302

Adaptado de: (INEC, 2010)

— Nivel socioeconémico: By C+

Segun la ultima encuesta de Estratificacion de Nivel Socioeconémico revela

que el 11,2% de la poblacién ecuatoriana esta en el nivel B y el 22,8% en nivel

C+ (INEC, 2013).
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Figura 16 - Tamizado Mercado Objetivo
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Como conclusion, el mercado objetivo al cual se va a dirigir el producto tiene un

total de 16.423 hombre y mujeres de 15 a 29 aflos de edad de nivel socio-

econémico medio, medio alto que gusten de cupcakes al igual que de



productos innovadores, exclusivos y personalizados hechos con harina sin

gluten endulzado con stevia y de buena calidad y frescura.

Resultados de la encuesta

Ver modelo de encuesta y tabulacion en Anexo 1y 2 respectivamente.

Los ibarrefios consumen el postre que mencionaron en la anterior
pregunta el 42% una vez a la semana, el 29% una vez cada 15 dias, el
18% consumen el postre antes mencionado dos a cinco veces por
semana y ubicandose en ultimo lugar con el 11% consumen tan solo una
vez al mes.

El 29% prefiere el chocolate como sabor para un postre, el 25% prefiere
Vainilla, el 20% le gusta el sabor a naranja, el 16% prefiere el sabor a
fresa y el 10% el sabor a coco.

El 83% de los encuestados si estarian dispuestos a comprar y consumir
cupcakes hechos con harina sin gluten, endulzados con stevia y el 17%
no estarian dispuestos a consumirlo ya que no le gustan los postres.

El 62% de los encuestados Si quieren personalizar su cupcake al
momento de comprarlo, mientras el 38% prefieren no personalizarle.
Esto beneficia a la idea de negocio ya que el mercado Ibarrefio prefiere

personalizar su cupcake antes de que ya venga con un disefio fijo.



La gran mayoria de los encuestados prefieren comprar un cupcake en
un local siendo el 89% del total, mientras el 11% prefiere que sea por
internet.

De acuerdo a cuanto tiempo estarian dispuestos a esperar hasta que les
sirvan un cupcake exclusivos y personalizados en ese momento hechos
con harina sin gluten endulzado con stevia la mayoria de encuestados
respondid que esperaria menos de 15 minutos con un total de 54%, el
37% esperaria de 15 a 30 minutos, el 8% esperaria de 25 a 30% y el 1%
esperaria de 35 a 40 minutos.

Segun la tabulacion de la encuesta, el 25% de personas prefieren
consumir su cupcake con batidos, el 17% con jugos naturales, el 14%
acompafado con helado, el 13% con yougurt, el 12% con leche, el 10%
con té helado, el 6% con cafes, el 2% con infusiones y tan solo el 1%
con Coca-Cola, lo cual beneficia a la idea de negocio de no vender
gaseosas U otras bebidas que expanden empresas externas a
CuteCakes & CuteMoments.

La muestra tomada en la ciudad de Ibarra pagaria por el cupcake que
esta en el Figura $1,50 el 28%, $1,75 el 60%, $2,00 o mas el 12%. Esto
beneficia al precio que fijaria CuteCakes & CuteMoments ya que un
cupcake con esas caracteristicas costaria entre $1,50 a $2,00.

La mayoria de los encuestados prefieren enterarse de las promociones y
nuevos sabores de cupcakes por medio de redes sociales

representando el 47%, el 23% les gustaria enterarse mediante volantes,



el 14% por medio de la visita al local, el 8% por medio de mail masivo, el
6% por pagina web y tan solo el 2% por radio.

e Segun la encuesta aplicada en la ciudad de lIbarra, las personas
prefieren que la tienda de cupcakes esté ubicada en un Centro
Comercial en un 67%, en el centro de la ciudad el 24%, al norte de la

ciudad el 8% y tan solo el 1% al sur.

3.2. TAMANO DEL MERCADO Y TENDENCIAS

De acuerdo a los datos levantados en la investigacibn de mercado, se
determind que el mercado objetivo es de 16.423 personas de las cuales el 83%
de los encuestados estan dispuestos a consumir cupcakes, es decir, 13.631
personas.

Segun la investigacion de mercado el 11% de la demanda de venta de
cupcakes es cubierta por la competencia, los mismos que tienen un precio
promedio de cupcakes de $1,44 y $1,25 como precio promedio en bebidas.

Tabla 9 - Demanda

DATOS
N° promedio de acompafiantes 3
Participacion de mercado de la 11%
competencia
Precio promedio del cupcake $1,44
Precio promedio de las bebidas $1,25




Segun el nimero de personas que consumen postres se realizé el primer cruce
de datos de personas que desean personalizar su cupcake al momento de

realizar la compra.

Tabla 10 - Demanda Insatisfecha

RANGOS MERCADO % DEMANDA
OBJETIVO ENCUESTA INSATISFECHA
Si 13.631 89% 12.132
No 13.631 11% 1.499
TOTAL 12.132

Una vez obtenida la cantidad de personas que estan dispuestos a consumir
cupcakes realizamos el primer cruce con el fin de obtener la demanda

insatisfecha que es de 12.132 personas.

Tabla 11 - Frecuencia de consumo

Demanda | Consumo % Total Unidades

Insatisfecha | Promedio | Frecuencia

12.132 14 18% 2.184 30.576
12.132 4 42% 5.095 20.380
12.132 2 29% 3.518 7.036
12.132 1 11% 1.335 1.335

100% 12.132 59.327

El tercer cruce se realiza tomando en cuenta la frecuencia de consumo que

manifiestan el mercado objetivo segin la encuesta realizada, mediante este



cruce tenemos como resultado que 59.327 unidades de cupcakes al mes se

pueden vender en la ciudad de Ibarra.

Escenarios
Basado en la tabla de guia de porcentaje de participacion de mercado de la
Revista Digital “Entrepreneur” CuteCakes & CuteMoments se va a enfocar al
5% de participacion de mercado ya que cuenta con muchos competidores
pequefios de productos similares por lo que la empresa puede enfocarse de 5

al 10% de participacion de mercado.

Tabla 12 - Escenarios Participacion de mercado en unidades

% PART ESCENARIOS CANTIDAD CANTIDAD
MERCADO MENSUAL ANUAL
ESCENARIO 2.373 28.477
4% PESIMISTA
ESCENARIO 2.966 35.592
5% ESPERADO
ESCENARIO 3.560 42.720
6% OPTIMISTA
Tabla 13 - Escenarios Participacion de mercado en dinero
% PART ESCENARIOS CANTIDAD CANTIDAD
MERCADO MENSUAL ANUAL
ESCENARIO $4.152,75 $ 49.833,00
4% PESIMISTA
ESCENARIO $5.190,50 $ 62.286,00
5% ESPERADO
ESCENARIO $6.230,00 $ 74.760,00
6% OPTIMISTA




CuteCakes & CuteMoments se va a enfocar al 5% del mercado obteniendo asi
ventas de 2.966 cupcakes al mes y 35.592 al afio por un valor mensual de

$5.190,50 y $62.286,00 al afio.

Venta en el local 2.640
Venta a domicilio 326
Total 2.966

Figura 17 — Venta en el local y a domicilio

Segun la encuesta realizada al mercado objetivo el 89% de personas
compraria los cupcakes en el local es decir 2.640, y 326 compraria a domicilio

representando el 11%.

3.3.LA COMPETENCIA Y SUS VENTAJAS
Competencia
Competencia directa
En la ciudad de Ibarra se ofrecen cupcakes principalmente mediante redes
sociales y paginas web en donde se muestra el producto y un teléfono de

contacto.

Entre las “tiendas de pastelillos se encuentran:



Sweet Sensation Cake

Sweet Sensation Cakes

ALL YOU NEED 1S CUPCAKES I
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Figura 18 - Competencia directa — Sweet Sensation Cake

Adaptado de: (Facebook, 2015)

Sweet Sensation Cake es una empresa que ofrece cupcakes decorados bajo

pedido, se promociona Unicamente via Facebook y pagina web.

Para poder realizar el pedido se debe enviar fotos, sabor de la masa y
decorado de preferencia (Unicamente fondant o crema chantipack) via
Whatsapp minimo con 3 dias de anticipacion a la fecha de entrega, ademas la

empresa cobra 3 dolares por transporte.

En cuanto a precios oscila entre $1.50 dolares americanos al ser el pedido
menor a 50 unidades y $1.00 ddlares americanos a partir de 51 unidades.

Esta dirigido para toda clase de eventos



Cupcakes y postres
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Figura 19 — Competencia directa — Cupcakes y postres

Adaptado de: (Facebook, 2015)

Cupcakes y postres es una empresa que ofrece tanto cupcakes como postres

bajo pedido, esta empresa se promociona Unicamente por Facebook.

Para poder realizar el pedido tanto de cupcakes como de postres se debe
llamar al teléfono de contacto que se especifica en su pagina de Facebook y
via mail enviar fotos y sabor del cupcake o postre (fondant o crema), el precio
oscila entre $1,50 y $1,00 délares americanos dependiendo de la cantidad que

se realice.

La empresa cobra adicionalmente la carrera para la entrega el precio
dependiendo de la distancia desde $1,25 a $3,00 dolares americanos.

Esta dirigido para toda clase de eventos.



Cupcakes Dulce Rocio

£ Andrea Inicio &

B Mensaje

Biografia Informacion Fotos Opiniones Mas -

Acerca de Cupcakes Dulce Rocio

= & Alf, . o o Bell
I Informacién general £ ] 593

Ibarra
Informacion de la pagina : &y Yy f 099 747 4757

Q Abierto

Hoy, 10:00- 19:00

Frice Range: $%

°
Vela S
FEC ;’ 1@ Chat (28)

Figura 20 — Competencia directa — Cupcakes Dulce Rocio

Adaptado de: (Facebook, 2015)

Cupcakes Dulce Rocio es una empresa que ofrece cupcakes para toda clase

de eventos, esta empresa hace conocer su servicio mediante Facebook. Para

realizar el pedido se debe llamar al teléfono de contacto que se muestra en la

fanpage solicitando la cantidad, forma y sabor del cupcake, esto se debe

realizar una semana antes de la fecha de entrega.

Los precios varian de $1,25 y $1,50 dolares americanos segun el decorado el

mismo que puede ser de cualquier sabor o textura, mas el valor de entrega de

$2,00

Esta dirigido para toda clase de eventos.



De Gloria Cafeteria
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Figura 21 — Competencia directa — De Gloria
Adaptado de: (Facebook, 2015)

De Gloria es un local de postres y cafeteria situado en el Este de la ciudad de
Ibarra, en este lugar se puede encontrar diferentes tipos de postres e incluso

cupcakes con un precio que oscila entre $1,50 y $2,00.

Tio Sam Panaderia

A pesar de ser una panaderia en Tio Sam también se encuentran cupcakes los
cuales se venden unicamente en el local con disefios basicos realizados con
crema chantilly, el precio varia dependiendo de la decoracién estan entre $1,50

y $2,00.



Le Chocolat

Es una isla colocada en la La Laguna Mall donde se vende chocolates
artesanales y cupcakes bajo pedido Unicamente si es en gran cantidad, y por
unidades la venta es limitada y mucho mas entre semana, el decorado se lo
realiza con fondant o crema chantilly de colores variados con precios de entre

$1,00 a $1,50 dependiendo de la complejidad del decorado.

Ventas competencia

Tabla 14 - Participacion de mercado y ventas de la competencia

EMPRESA PARTICIPACION VENTAS VENTAS PORCENTAJE

DE MERCADO MENSUALES ANUALES EN VENTAS
EN UNIDADES

Sweet  Sensation 1% $ 1.546,83 $ 18.561,96 17%

Cake

Cupcakes y 1% $1.182,87 $14.194,44 13%

Postres

Cupcakes Dulce 1% $1.230,18 $14.762,22 14%

Rocio

De Gloria Cafeteria 3% $2.052,73 $24.632,81 23%

Panaderia Tio Sam 2% $1.368,49 $16.421,88 15%

Le Chocolat 3% $1.506,79 $18.081,53 17%

TOTAL 11% $ 8.887,90

Mediante la Tabla de Participacion de mercado y ventas de la competencia se
puede cerciorar que el 11% de la demanda de compra de cupcakes esta
cubierto por la competencia, por lo cual existe una demanda insatisfecha del
89%, mismos porcentajes que se pudo identificar en la investigacion de

mercado.



Productos sustitutos

Mediante el analisis de las Fuerzas de Porter se puedo definir que la amenaza
de productos sustitutos es alta (4) ya que existe un sin nimero de postres que

satisfacen la misma necesidad que los cupcakes.
Entre los productos sustitutos tenemos pastelerias las mismas que ofrecen
pasteles y postres de diferentes, sabores, texturas, precio y tamafios.

Entre los principales productos que se ofrecen son:

Tabla 15 - Productos sustitutos

PRODUCTO PORCENTAJE

Helado 49%
Pastel 34%
Donas 10%
Galletas 4%
Pan dulce y otros 3%
TOTAL 100%

Adaptado de: Investigacion de mercados

Las pastelerias que se dirigen al mismo mercado objetivo de CuteCakes &

CuteMoments son:

e Panaderias y Pasteleria Chantilly,

e Pasteleria y Panaderia Tulipan



e Panaderias y Pasteleria Number One

Su giro de negocio se centra en la venta de tortas, panes y galletas donde el

cliente debe realizar el pedido para llevar como se lo realiza en una panaderia

tradicional.

3.4.PARTICIPACION DE MERCADOS Y VENTAS

Debido a la escasa patrticipacion de empresas que se dirigen al mismo publico
objetivo ofreciendo el mismo producto y servicio no se cuenta con una clara
vision de la participacion de mercado que tendra CuteCakes & CuteMoments,
por lo que utilizaremos la informacién que se obtuvo en la investigacion de

mercados y asi obtener un mejor panorama de las posibles ventas que podria

tener el negocio.

Tabla 16 - Demanda estimada de cupcakes

Anual

UNIDADES TOTAL
Demanda Estimada Promedio 2.966 $ 5.190,50
Mensual
Demanda Estimada Promedio 35.592 $ 62.286,00

Segun los datos obtenidos en la investigacion de mercados se obtuvo una

demanda de 2.966 unidades al mes por un valor de $5.190,50 y 35.592




unidades en el primer afio por un valor de $62.286,00 tomando en cuenta un

precio promedio de $1.75 y contando con el 5% de participacion de mercado.

Tabla 17 - Demanda estimada de bebidas

UNIDADES TOTAL
Demanda Estimada Promedio 2.640 $ 3.643,20
Mensual
Demanda Estimada Promedio 31.680 $43.718,40
Anual

Mientras en bebidas se obtiene una venta en cantidades del 11% menos de la
cantidad de cupcakes, debido a que este porcentaje es la venta que se va a
realizar a domicilio, es decir, 2.640 unidades al mes y 31.680 al afio; en dinero,
mensualmente se va a vender $3.643,20 y $43.718,40 anualmente debido a

gue el precio promedio de las bebidas es de $1,38.

3.5.EVALUACION DEL MERCADO DURANTE LA IMPLEMENTACION

Una vez puesta en marcha el negocio se planea realizar investigaciones
periddicas tanto de servicio, de producto y de la competencia en cuanto a
nuevas tendencias para asi lograr una participacion de mercado del 8% en los
primeros 18 meses desde que se crea el negocio, mediante campafas de
marketing y relaciones publicas obteniendo asi un reconocimiento de marca

aprovechando que en este momento no existe una marca posicionada en la



mente del consumidor en cuanto a una tienda de cupcakes ya que en la ciudad

de Ibarra la venta de este postre se encuentra en introduccion.

\

Desarrollo Introduccion Madurez Declive

I

Figura 22 - Ciclo de Vida del mercado




4. PLAN DE MARKETING

4.1. ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

e ~
-S. Geografica:
+ Ibarra.
= 181.175 habitantes.
- S. Demografica:
+de 15 a 29 afios.
*Hombres y mujeres.
+*$500 a $1000 ddlares
de ingresos
mensuales.
+ S.Pisicograficas:
*Clase media, medio
alto.
+S. Conductuales:
= Ocasiones
habituales.
= Calidad, buen
servicio, cuidado de
salud,disfrutar
gratos momentos.

— MERCADO META

-Personas de 15 a
29 anos de edad, de
nivel
socioecondmico
medio, medio alto
que habiten en la
ciudad de Ibarra y
gusten de pastelillos
al igual que de
productos
innovadores,
exclusivos y
personalizados
hechos con harina
sin gluten endulzado

+ Para personas de
15 a 29 afios de
edad que les gusten
los postres

*Mercado CuteCakes
& CuteMoments es
una tienda
especializada en la
venta de cupcakes

+*Beneficios
Buscados que por la
utilizacion de
ingredientes como
stevia y harina sin
gluten le brinda
salud, a la vez
disfrutar de gratos
momentos.

=Usuario medio
=Con intension de
compra.
-Enstusiasta,
positiva.

\ SEGMENTO DE . S
MERCADO /

Figura 23 — Segmento de mercado, Mercado Meta y Posicionamiento

con stevia y de
buena calidad y
frescura

Adpatado de: (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2008)

Con el afan de crear posicionamiento de marca en la mente de los ciudadanos
Ibarrefios, se crea la propuesta Unica de valor en donde CuteCakes &
CuteMoments afiade al cupcake nuevas caracteristicas; como es el disefio
exclusivo y personalizado, fabricado con harina sin gluten y endulzado con
stevia haciendo que éste postres sea mas saludable a comparacién con el
lo tanto,

cupcake tradicional, por la estrategia de posicionamiento es

precio/calidad.



La estrategia de marketing que se empleara es la diferenciacion: “la empresa
se concentra en alcanzar mejores resultados con base en alguna ventaja
importante que valora la mayor parte del mercado. La empresa debe
concentrarse en aquellas fortalezas que contribuyan a la diferenciacion. Asi, la
empresa que busca liderazgo en calidad, por ejemplo, debe fabricar productos
con los mejores componentes ensamblarlos profesionalmente, inspeccionarlos
con cuidado, y comunicar su calidad de forma eficaz” (Kotler & Keller, 2006), y
en un futuro se implementara la estrategia de desarrollo de producto ya que
CuteCakes & CuteMoments realizara constantemente investigacion de
mercados para conocer nuevas tendencias que busca el mercado para

adaptarse a ellas.

Producto

El cupcake es una porcién personal de un pastel, horneada en un molde que
incluye un papel de soporte llamado capsula. La receta del cupcake se basa en
los mismos ingredientes que un pastel: harina, mantequilla, huevos y azlcar; el
tamafo personal del cupcake hace que el horneado de la masa sea mucho
mas rapido que un pastel normal. Generalmente este postre lleva decorado
realizado con chocolate, crema chantilly, pasta de mantequilla, etc.; tomando

figuras que se vuelven un atractivo al momento de realizar un festejo.



CuteCakes & CuteMoments ofrece cupcakes exclusivos y personalizados
realizados con harina sin gluten y endulzados con stevia ofreciendo de esta

manera salud a sus clientes.

Sabor de la masa del cupcake:

En CuteCakes & CuteMoments se ofrece los siguientes sabores al momento de

introducir la marca en el mercado:

e Chocolate
e Vainilla

e Naranja

e Fresa

e Coco

e Mixto
Presentacion:

¢ Normal (7cm ancho, 6cm alto, peso aprox. 120gr.)

——— N

Figura 24 - Presentacion para llevar (4 unidades)
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Figura 25 - Presentacion para llevar (6 unidades)

Decorado con:

e Chocolate
e Fondant
e Queso cremoso

e Buttercream

Temaética:;

e A escoger

Etiqueta:

e La etiqueta consta del nombre de la marca.




Figura 27 — Pantones

Recientes estudios han logrado demostrar como los colores afectan nuestro
comportamiento y las diferentes marcas emplean para reflejar e incentivar la
emocion que deseen provocar en el consumidor (Widrich, 2007). Segun la
teoria del color con el rosado y azul CuteCakes & CuteMoments desea reflejar
emocion, relajacion y despierta el apetito (gama del rosado), confianza,

seguridad (gama del azul) y llama a la accién de comprar (gama del naranja).



Tiempo de espera:

Dependera del disefio que el cliente requiera, esto varia de 7 minutos a 15

minutos desde que el vendedor asesor toma la orden.

Producto fresco:

El cliente puede consumir el cupcake hasta después de 5 dias considerandolo

como fresco.

Logo de la marca:

Figura 28 - Logo de la marca




Ciclo de vida del producto:

Ventasy

Utilidades
/w

Utilidad

o|De lo de pro Intoduccion Crecimiento Madurez Declive

Perdidas/
Inversion

Figura 29 — Ciclo de vida del producto

Adaptado de: (Kotler & Armstrong, 2008)

El producto se encuentra en desarrollo de producto ya que en esta estrategia
“se inicia cuando la compafiia encuentra y desarrolla una idea de producto
nuevo” (Kotler & Arsmtrong, Estrategia de ciclo de vida del producto, 2008),
CuteCakes & CuteMoments ofrece cupcakes exclusivos y personalizados
hechos con harina sin gluten y endulzado con stevia. “Durante el desarrollo de
producto, las ventas son nulas y los costos de inversion de la compafiia
aumentan”. (Kotler & Arsmtrong, Estrategia de ciclo de vida del producto,

2008).

4.2.POLITICA DE PRECIOS

Para poder realizar la fijacion de precios se toma en cuenta también los demas
factores conformantes del marketing mix (producto, plaza y promocion) con el
fin de orientarse a las ventas en dolares ya que el precio de produccion es bajo

lo que permite tener mayor margen de utilidad, de esta manera el enfoque es



incrementar la utilidad mediante precio alto y menor cantidad de producto

vendido.

Mediante la estrategia de fijacion de precio por descremado se espera que el

cliente pereciba los beneficios del producto al pagar mas y recibir mas.

La fijacion del precio es un papel importante ya que de este depende en su
mayoria la decision de efectuar la compra, adicionalmente influye positiva o
negativamente a la campafia de marketing. Para poder fijar los precios se toma

en cuenta los siguientes factores:

e Costos de produccion.
e Precio percibido.

e Precio de la competencia.

Se ha utilizado el precio de cada cupcake, como referencia para poder calcular

el margen de utilidad mediante la siguiente formula:

P1 P2 P3
Ventas $ 1,50 $ 1,75 $ 2,00
(-) Costo $ 056 $ 060 $ 0,65
Utilidad Bruta $ 094 $ 1,15 $ 1,35
Porcentaje de ganancia 268% 292% 308%

Figura 30 — Margen de Utilidad en cupcakes




P1 P2 P3 P4

Ventas $ 1,00 $ 1,25 $ 1,50 $ 1,75
(-) Costo $ 0,50 $ 0,63 $ 0,75 $ 0,88
Utilidad Bruta $ 0,50 $ 0,62 $ 0,75 $ 0,87
Porcentaje de

ganancia 100% 98% 100% 99%

Figura 31 — Margen de Utilidad en bebidas

Con los precios fijados se cubrird los costos y gastos que incurra la empresa
durante la realizacién y venta de los cupcakes, obteniendo asi un Margen de
Utilidad Bruta $0,94 ctvs., con la venta de cada cupcake de precio $1,50, $1,15
con la venta de cada cupcake de precio $1,75 y $1,35 con la venta de cada
cupcake de $2,00; obteniendo asi una utilidad en porcentaje de 168%, 192% y

208% respectivamente.

En cuanto a las bebidas, se ganara el 100%, 98%, 100% y 99% en los precios

de $1,00; $1,25; $1,50 y $1,75 respectivamente.

Ver Anexo3 y 4 costo cupcakes y bebidas respectivamente

Se va a mantener un mismo precio de introduccion por tres afios, a partir del

cuarto afo se realizara un incremento del 4,15%, mismo valor que refleja la

inflacion promedio.



Tabla 18 - Precio cupcake a 5 afios

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5

Cantidad de
Cupcakes 35.592
Proyectados
Precio unitario $ 1,75 | $ 175 | $ 182 | $ 187 | $ 1,98

42.905 44.784 46.746 48.793

TOTAL
INGRESOS
ANUALES
CUPCAKES
Proyectados

$ 62.286,00 | $ 75.083,84 | $ 8150741 | $ 87.544,76 | $ 96.609,86

Tabla 19 - Precio bebidas a 5 afios

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Cantidad de 31.677 38.185 39.858 41.603 43.426
bebidas
Proyectadas
Precio Unitario $ 1,38 | $ 138 | $ 1,44 | $ 148 | $ 1,52
Proyectado

Ingresos por
ventas de bebidas | $ 43.714,09 | $ 52.695,87 | $ 57.395,16 | $ 61.646,25 | $ 66.213,57
anual

Proyectados

La estrategia que se va a realizar para la fijacion de precios para nuevos
productos ser& por descremado “fijar un precio alto para un producto nuevo con
el fin de obtener los maximos ingresos, capa por capa, de los segmentos
dispuestos a pagar el precio alto, la compafiia vende menos pero con un
margen mayor” (Kotler & Armstrong, 2008), esta estrategia se puede llevar a
cabo gracias a los resultados de la encuesta descrita anteriormente, ya que el
precio percibido por el mercado meta es de $1,50 el 28%, $1,75 el 60%, $2,00
o mas el 12%.

Por ser una empresa nueva no cuenta con poder de fijacién de precios por lo
que se ha tomado como dato importante el p.v.p. de la competencia mas

cercana.



Se toma en cuenta que los clientes son sensibles al precio y se desea atraer
gran cantidad de compradores del producto al mercado; de la misma manera
se realizaran constantes encuestas de los precios que estan dispuestos a

pagar los clientes, los precios de la competencia y de los productos sustitutos.

El precio de venta de los cupcake depende del decorado que el cliente elija, a

continuacion, se detallan los precios:

Tabla 20 - Fijacion de precios cupcakes

NORMAL (7CM ANCHO, 6CM
MODELO ALTO, PESO APROX.
120GR.)

$1,50

$1,75

$2,00




Tabla 21 - Fijacién de precios bebidas

BEBIDAS PRECIO UN PRECIO DOS
SABOR SABORES
Batidos de frutas | $ 1,75
Jugos naturales $ 1,50
Helado $ 1,25 $ 1,50
Yogurt $ 1,75
Leche $ 1,25
Té helado $ 1,25
Cafés $ 1,00
Infusiones $ 1,00

4.3.TACTICA DE VENTAS

CuteCakes & CuteMoments ofrecera cupcakes mediante venta directa en una
tienda ubicada en el centro de Ibarra en un local en la Calle Simén Bolivar y
Calle Miguel Oviedo y mediante la pagina web del negocio, con el fin de que el
cliente pueda consumir los cupcakes frescos y no se dafie el decorado a la

tercia rizar.

La venta de cupcakes sera tanto al detalle como al mayoreo, el cliente podra
escoger mediante la asesoria de un experto en sabores y texturas el decorado

del cupcake.

Ya que las ventas seran estéticas, la tienda contara con dos vendedores y dos

asesores los mismos que deben cumplir con el siguiente perfil:



VENDEDOR ASESOR

e Disponibilidad para trabajar 40 horas semanales con horarios rotativos.

e Experiencia comprobable en cargos de ventas preferiblemente el
panaderia o afines.

e Ser polifuncional.

e Habilidad de crear y mantener buena relacién con el cliente.

e Saber sobre cierre de caja.

e Experiencia comprobable en cargos de ventas preferiblemente el
panaderia o afines.

e Saber de combinacion de sabores.

¢ Disponibilidad para trabajar 40 horas a la semana en turnos rotativos.

e Ser polifuncional.

Habilidad de crear y mantener buena relacién con el cliente.

El salario fijado para vendedores asesores serd de $ 354,00 dblares mas un

bono anual de $200 délares que seran entregados en diciembre.

4.4.POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

Con el fin de crear y mantener relaciones redituables con los clientes se debe

cumplir con las siguientes politicas de calidad:

e Cumplir con el sistema integrado de procesos.



e Contar con cada uno de los certificados de calidad.

e Cumplir con los tiempos estimados en cada proceso para no retrasar la
venta ni la entrega del producto.

e Asesoria especializada al cliente para que tome la mejor decision al
momento de elegir su cupcake.

e Despacho adecuado de los productos.

¢ Mantener informado a los clientes de promociones, nuevos sabores, etc.

e Se garantizara contar con personal operativo capacitado en cupcakes.

e Solucién inmediata a cualquier inconveniente que se le presente al
cliente.

e Higiene y limpieza del local.

Se realizara devoluciones o cambios en los siguientes casos:

e El pedido no es el correcto.
e Las cajas de entrega se encuentran abiertas o maltratadas

e El cupcake no se encuentra fresco.

4.5.PROMOCION Y PUBLICIDAD

Al ser un producto que no es muy conocido en el mercado Ibarrefio la mezcla
promocional se va a enfocar en la etapa de introduccion principalmente a dar a
conocer el producto y a posicionar la marca en la mente de los consumidores

mediante la estrategia atraccion lo cual implica realizar campafas



promocionales dirigidas directamente al consumidor final para que este
demande el producto, entre las acciones promocionales que se van a
implementar estan: combos (pareja, familia, amigos, padre/madre — hijo, etc.),
estableciendo dias especificos con el fin de que la tienda de cupcakes se
mantenga todos los dias de la semana con afluencia de clientes principalmente

de lunes a viernes que hay menos demanda.

Desde la etapa de crecimiento la publicidad se va a enfocar informar acerca de

la diversificacion de los productos como sabores, decorado, etc.

Publicidad

Las estrategias detalladas a continuacion serdn ejecutadas por CuteCakes &

CuteMoments en etapa de introduccion:

Tabla 22 - Estrategias de publicidad etapa de introduccién

ACCIONES PRECIO MENSUAL PRECIO ANUAL
Creacién de pagina web $ 350,00 $ 350,00
Posicionamiento pagina web $ 150,00 $ 600,00
Creacion de cuenta en Facebook e $ = $ -
Instagram
Promocionar productos en Facebook $ 120,00 $ 1.440,00
Impresion y disefio volantes * 10 000 $ 441,00 $ 1.764,00
Cufia de radio por 6 meses $ 200,00 $ 1.200,00
TOTAL $ 1.061,00 $ 4.154,00




Redes Sociales

Una de las conclusiones mas relevantes que se obtuvo en la investigacion de
mercados es que los clientes requieren encontrar informacion acerca de los
cupcakes mediante redes sociales como Facebook e Instagram, lo cual
publicitar principalmente en Facebook es economico y se puede llegar al

mercado objetivo.

En Facebook se creara una “Fan Page” como negocio local donde el cliente
podra encontrar toda la informacion que requiera, interactuar con la pagina y

encontrar el top 10 diarios de cupcakes con los mejores decorados.

En Instagram se crearda una cuenta llamada CuteCakes & CuteMoments
donde de igual manera se subiran las fotos diariamente del top 10 de cupcakes

con los mejores decorados.

Pagina Web

En la pagina web el cliente podra encontrar toda la informacion de la empresa
con paneles como: Quienes somos, Top 10 de cupcakes con el mejor
personalizado del mes, Personaliza tu cupcakes, Contactanos, Chat en linea.

- Quienes somos
Constara de una pequefia historia de cOmo nacio la idea de crear una tienda de

cupcakes en la ciudad de Ibarra



- Top 10 de Cupcakes
Se publicara mensualmente los 10 cupcakes con el mejor personalizado, las
personas pueden entrar a la pagina web a botar por su favorito, el mismo que
obtendra un premio principalmente una orden de compra por $20,00 en el local.
Con el fin de que cada vez mas personas interactiien con la pagina y conozcan
la marca.

- Personaliza tu cupcake
En esta pestafia el cliente podra hacer su pedido usando las diferentes
herramientas con las que va a contar la pagina web para personalizar los
cupcakes y seleccionar el carrito de compras, el pago se realizara con todas las
tarjetas y como minimo la compra debe ser de 4 unidades de cupcakes, el
envio tendra precio de 1,50, esto Unicamente aplica para envios dentro de la
ciudad de Ibarra.

- Contactanos
En esta pestafia el cliente podra encontrar la direccion de la tienda y los
nameros de teléfonos de contactos.

- Chatenlinea
A pesar de que la pagina web va a ser facil de usar va a contar con chat en
linea por si el cliente tiene algun inconveniente con la compra, alguna queja,

etc., su requerimiento sera atendido de inmediato.

Volanteo

La reparticion de flyers sera por lo menos dos veces por semana en lugares

estratégicos, estos volantes tendran informacion acerca del producto, direccién



e invitacion a que participe en la votacion para el mejor cupcake decorado del

mes.

Relaciones Publicas

Con el fin de involucrarse la marca en la poblacion Ibarrefia, se realizara un

plan anual de relaciones publicas en patrocinios sociales conjuntamente con la

Reina de Ibarra, las fechas programadas para realizar los patrocinios son:

Tabla 23 - Patrocinios Sociales

EVENTO PATROCINIO
Dia del amor y la amistad $125,00
Dia de la Madre $125,00
Dia del Nifio $125,00
Navidad $125,00

Adicionalmente la empresa a medida que obtiene mas cliente contard con un
sistema de CRM con el cual se podra realizar varias acciones con el fin de

fidelizar al cliente, entre las acciones mas relevantes estan:

- Envio de mailing a los clientes que cumplan afios cada mes dando

a conocer la promocion que tendra por ir el dia de su cumpleafios



- Recordar via mailing las promociones de la semana a toda la base
de clientes.
- Informar via mailing, whatsapp o0 mensajes de textos los nuevos

sabores gque se implementaran periddicamente.

Promocion de Ventas

Con el fin de incentivar la venta se realizaran las siguientes promociones de

ventas en la etapa de introduccion del producto.

- De lunes a jueves: por la compra de tres cupcakes el cuarto es a
mitad de precio.

Tabla 24 - Promocion de lunes a jueves

PRECIO DEL POR 3 + 1 CUPCAKE PRECIO
CUPCAKE UNIDADES | MITAD DE PRECIO | REGULAR POR 4
CUPCAKES
P1 (1,50) $4,50 $5,25 $6,00
P2 (1,75) $5,25 $6,13 $7,00
P3 (2,00) $6,00 $7,00 $8,00

- Martes loco: Por la compra de 6 o mas cupcakes una bebida es

gratis, lo cual para la empresa.



Tabla 25 - Promocién Martes loco

PRECIO DEL BEBIDA PRECIO DE LA
CUPCAKE GRATIS BEBIDA
P1 (1,50) Cafés o $1,00
Infusiones
P2 (1,75) Helado, té $1,25
helado o leche
P3 (2,00) Jugos Naturales $1,50

4.6.DISTRIBUCION

La estrategia a utilizarse en la distribucion es selectiva, es decir la empresa
acepta limitar la disponibilidad de producto con el fin de reducir los costos de
distribucién tanto en locales y en franquicias ya que el negocio se va a expandir
en anos posteriores a la apertura del primer local con el fin de ubicarse en cada

provincia de Imbabura.

Con el fin de poner a disposicion los productos a los consumidores, se
determinara el canal de distribucion mas adecuado, igualmente el inventario

adecuado para satisfacer la demanda de los consumidores.

Mediante la investigacion de mercado se pudo determinar que los clientes
prefieren comprar los cupcakes por internet y en la una tienda especializada en
estos postres en mayor escala, por lo cual CuteCakes & CuteMoments utilizara
el canal de distribucién directo es decir sin intermediarios, se situaré en la Calle

Simon Bolivar y Calle Miguel Oviedo en el centro de la Ciudad.
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Figura 32 - Vista mapa Centro de la ciudad

Adaptado de: (Google Maps: Centro de la ciudad de Ibarra, 2015)

El canal de distribucion que empleara la empresa es directo ya que el cliente

debe acudir a la tienda para poder comprar el cupcake, pedirlo por internet.

En cuanto a los canales de distribuciéon CuteCakes & CuteMoments ha elegido
la estrategia pull lo cual implica que el cliente exige el producto en el punto de
venta, consiste en que el consumidor toman la decision voluntaria de comprar
el producto en la tienda, por lo tanto la estrategia de promocién se va a centrar
en brindar informacion necesaria de los beneficios que tiene el comprar un
cupcake hecho con harina sin gluten y endulzado con stevia y a su vez que
puede experimentar la personalizacion exclusiva de su postre, logrando asi que
el cliente elija a la marca por los beneficios que le brinda en comparacion con

otras marcas.

A continuacion, se detallara los canales de distribuciones que la empresa
tendra, tanto cuando el cliente acude a la tienda de cupcakes que segun la

investigacién de mercado realizada representan el 89% de las personas, como



el canal de distribucién cuando el cliente hace su pedido por internet lo cual

tiene lugar al 11% de las personas.

I
CuteCakes & CuteMoments > Cliente final

Figura 33 - Canal de distribucién — compra en la tienda de cupcakes

»
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Cliente final

Figura 34 - Canal de distribucion — compra por internet

La entrega a domicilio se realizard mediante un contrato con la empresa G&T
Servicio Puerta a Puerta, la cual prestara el servicio de entrega de pedidos,
CuteCakes & CuteMoments pagara mensualmente $1,50 por cada envio a la
empresa G&T Servicio Puerta a Puerta mismo valor que se facturara al cliente

en cada orden de compra por internet.

El total de ventas a domicilio sera del 11% de las ventas, es decir, 3.168

cupcakes al mes dato obtenido en la investigacion de mercados.



Esto se podra hacer factible mediante un seguimiento de cada cliente para
obtener un feedback de sus deseos y preferencias ampliando asi la linea de

productos como: sabores, canales de distribucion, servicio, ambiente, etc.



5. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

5.1.ESTRATEGIA DE OPERACIONES

Para la produccion y comercializacion de los cupcakes es posible mediante
procesos que inician desde la obtencién de materia prima, la produccion del
cupcake y la comercializacion del mismo, para este proceso utilizan dos tipos
de materia prima una para la masa y otra para la decoracién de cada cupcake,
la masa para los cupcakes seran producidos por la empresa al igual que el
decorado y las bebidas que se venderan dentro del local. Los pedidos a
domicilio que se reciban via telefonica o pagina web de la empresa sera
tercerizado con la empresa G&T servicio puerta a puerta por el valor de $1,50

por pedido.

Tanto las caracteristicas técnicas como funcionales cuentan con procesos
sistematicos que permitirdn que el producto llegue a las manos del cliente en
15 minutos maximo en el local, desde que se hace el pedido en el caso de

venta en el local y maximo 50 minutos si la venta es a domicilio.

Para hacerse efectivo los procesos en la produccion y comercializacion de los
cupcakes existen empresas que dotan de materia prima a CuteCakes &

CuteMoments, entre las cuales estan:

e Docevia

e Pronaca



e Chantilly

e Ecuasal

e Floralp

e Molinos Santa Marta

e |ndustrias Ales

Como se menciond anteriormente para realizar la produccion de los cupcakes

se requiere de la siguiente materia prima y las cantidades minimas de compra,

para planificar la logistica de compra.

Tabla 26 - Materia Prima

MATERIA PRIMA PARA LA MASA

INGREDIENTES CANTIDAD PROVEEDOR COSTOS UNI | ENTREGA | CANT. MIN.

Harina sin gluten quintal Molinos Sta $ 22,00 | Semanal 220
Marta quintales
Stevia kilo Docevia $ 7,00 | Semanal 2 kilos
Huevos cubeta x30 | Pronaca $ 2,45 | Semanal 1 cubeta
Mantequilla 1gm Industrias Ales Semanal 1 quintal
Sal 1gm Ecuasal $ 4,50 | Semanal 3 quintal
Esencias 1 litro Chantilly $ 5,50 | Semanal 5 litros
Leche 1 litro Floralp $ 0,45 | Semanal 50 litros
Colorantes 1 litro Chantilly $ 5,50 | Semanal 5 litros

MATERIA PRIMA PARA EL DECORADO

Stevia kilo Docevia $ 7,00 | Semanal 2 kilos
Huevos cubeta x30 | Pronaca $ 2,45 | Semanal 1 cubeta
Leche 1 litro Floralp $ 0,45 | Semanal 50 litros
Esencias 1 litro Chantilly $ 5,50 | Semanal 5 litros
Colorantes 1 litro Chantilly $ 5,50 | Semanal 5 litros
Topping 500 g. Chantilly $ 4,80 | Semanal 5.000 g.
Crema Chantilly 500 g. Chantilly $ 2,59 | Semanal 5.000 g.
Pasta de 500 g. Chantilly $ 5,30 | Semanal 5.000 g.

decoracion




En cuanto a las politicas de envio, tiempos y cantidades minimas, todos los
proveedores cuentan con entrega de inmediato al local, a excepciéon de Molinos
Santa Marta que la entrega es en una semana a partir del dia que se realiza el

pedido ya que es una empresa argentina.

5.2.CICLO DE OPERACIONES

El ciclo de operaciones son sistemas estructurados ordenadamente mediante

un conjunto de actividades y procesos relacionados necesarios para obtener el

bien desde el momento que se toma la orden del cliente hasta que se entrega

el bien con los requerimientos de la empresa y del comprador.

En el siguiente cuadro se detalla los procesos detallados especificados con

tiempos estimados para conseguir la produccion de los cupcakes.

Tabla 27 - Procesos para la fabricacion de un cupcake
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1 | Revisar orden de 1
produccioén
2 | Toma materia prima O 2
de bodega
3 | Pesar materia prima O 5




de leche

Precalentamiento del 5
horno

4

5 | Abastecimiento de 1
materia prima en la
batidora <:>

6 | Mezclar harina, stevia 5
y sal <:>

7 | Abastecer con leche, 1
yemas de huevo vy O
esencias en la batidora

8 | Mezclar materia prima O 5

9 | Colocar en moldes la 1
mezcla de la materia
prima

10 | Inspeccionar que la 0,5
masa este de acuerdo
con las exigencias de
la empresa

11 | Colocar moldes en el 3
horno (:)

12 | Hornear 30

min

13 | Dejar enfriar la masa 20

14 | Abastecer de O 1
mantequilla a la
batidora

15 | Mezclar mantequilla O 5

16 | Abastecer a la mezcla O 1
anterior de stevia

17 | Mezclar la materia 5
prima <:>

18 | Abastecer a la mezcla O 1




19 | Mezclar materia prima O 5

20 | Abastecer a la mezcla 1
de esencias y O
colorantes

21 | Mezclar la materia 5

prima O

22 | Colocar mezcla en 1
mangas de decoracion A

23 | Colocar la masa en 1
forma de cupcake al
meson O

24 | Decorar el cupcake O 10

25 | Servir el cupcake al 15
cliente @

Flujograma

A continuacién, se detalla el flujograma de procesos que CuteCakes &
CuteMoments va a utilizar para producir y comercializar cupcakes mediante

una cadena de suministros.
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Figura 35 — Flujograma de masa

Como se muestra en el anterior flujograma, la realizacion de la masa se

demora aproximadamente 30 minutos en hornear, debido a esto la masa del




cupcake ya va a estar preparada con anterioridad y asi evitar que el cliente

espere mucho tiempo.
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Figura 36 — Flujograma de la decoracion del cupcake




En el flujograma de procesos del decorado del cupcake se muestra claramente
los tiempos que se va a emplear en cada uno de los pasos para la preparacion

y realizacion del decorado del cupcake.

El tiempo variara dependiendo de la complejidad del decorado, la tabla 38 y 39
muestra el maximo tiempo que se va a emplear en el cupcake que tiene un

precio de $2.00 dolares.

5.3.REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

Para poder producir y comercializar cupcakes es necesario contar con equipos
y herramientas con caracteristicas especificas que satisfagan las necesidades

y faciliten los procesos de produccion.

Estos equipos y herramientas se dividen en: “Mobiliario, Equipo de preparacion,
Equipo de Coccién, Equipo de Refrigeracion, Bateria de Pasteleria,
Herramientas y Utensilios, Moldes, Placas y Bandejas de Servicio, Equipo de

Pesaje y Medicion,

Utiles para Montajes y Decoracion” (Alarcon & Ramirez, 2013).

e Mobiliario: constituyen las herramientas necesarias para producir,

almacenar y servir como mesas, mesones donde se preparan estos los



cupcakes, vitrinas y mostradores donde se muestra el producto al cliente

y mesas, sillas y sofas donde el cliente se sirve los cupcakes.

Tabla 28 - Inversion Mobiliario

DETALLE VALOR CANTIDAD VALOR DEPRECIACION
UNITARIO TOTAL

Mesa Metélica $ 300,00 1/$ 300,00 $ 30,00

Gabinete $ 127,80 2% 255,60 $ 25,56

Vitrina para $ 1.800,00 1|($ 1.800,00 $ 180,00

toppings

Vitrina Fria $ 900,00 1($ 900,00 $ 90,00

Mesas $ 3.000,00 1|$ 3.000,00 $ 300,00

cuadradas y

sillas

Juego de Sofa | $ 139,99 3% 41997 $ 42,00

TOTAL $ 6.267,79 9% 6.67557 $ 667,56

e Equipo de preparacion: variedad de utensilios principalmente
electronicos que facilitan la preparacion como batidora, licuadora,

exprimidor de frutas, maquina de café, etc.

Tabla 29 - Equipo de Preparacién

DETALLE VALOR CANTIDAD VALOR DEPRECIACION
UNITARIO TOTAL

Batidora $ 950,00 1| $ 950,00 $ 95,00
Licuadora $ 161,00 21 % 322,00 $ 32,20
Exprimidor de $ 100,00 19 100,00 $ 10,00
frutas

Dispensadorde | $ 154,00 1% 154,00 $ 15,40
café

TOTAL $ 1.365,00 5| $ 1.526,00 $ 152,60




Equipo de coccion: sirve para calentar u hornear los postres y su
decorado como cocinas y hornos.
Equipo de refrigeracion: son utilizados para refrigerar o mantener frescos

los postres como refrigeradores, neveras, congeladores.

Tabla 30 - Equipo de Coccion y refrigeracion

DETALLE VALOR CANTIDAD | VALOR DEPRECIACION
UNITARIO TOTAL

Refrigeradora | $ 660,00 1/ $ 660,00 | $ 66,00

Horno a gas $ 500,00 1/ $ 500,00 $ 50,00

Cocina $ 500,00 1| $ 500,00 $ 50,00

TOTAL $ 1.660,00 4| $ 1.660,00 $ 166,00

Utiles de trabajo: recipientes de diferentes tamafios y usos como
cacerolas, ollas, sartén, cuchillos, espatulas, cucharas, cucharones,
bandejas, brochas, etc.

Equipo de Pesaje y Medicidén: estos equipos sirven para colocar
cantidades exactas en cada mezcla para que los cupcakes tengan la
misma consistencia de materia prima, entre estos equipos estan: pesas,
balanzas, termémetros, etc.

Utiles para montaje y decoracion: herramientas para dar forma al
decorado de cada cupcake y al gusto de cada cliente como mangas de

decoracion, dispensador de crema, moldes de diferentes disefos.



Tabla 31 - Utiles de Trabajo, pesaje y medicion y montaje y decoracion

DETALLE VALOR CANTIDAD VALOR DEPRECIACION
UNITARIO TOTAL

Set de Ollas $ 94,90 2| $ 189,80 $ 18,98
Rodillos $ 250 3/ % 750 $ 0,75
Cortadores $ 224 3/ % 6,72 $ 0,67
Espatulas $ 6,40 3% 19,20 $ 6,40
Mangas $ 1,20 12| $ 14,40 $ 14,48
Balanzas $ 80,00 1| $ 80,00 $ 8,00
Bandejas $ 24,99 5| $ 124,95 $ 12,50
Moldes $ 6,11 10| $ 61,10 $ 6,11
Set de vasos $ 129,60 2| $ 259,20 $ 89,40
Set de platos $ 23,99 18| $ 431,82 $ 143,94
Set de cucharas $ 38,96 3| $ 116,88 $ 11,69
Set de $ 11,76 2| $ 2352 $ 2,35
decoracién
TOTAL $ 422,65 64 | $1.335,09 $ 326,96

e Equipos de oficina: equipos que sirven para llevar a cabo las actividades
administrativas como teléfonos, computadoras, impresoras, muebles y

enceres, etc.

Tabla 32 - Equipos de Oficina

DETALLE VALOR CANTIDAD VALOR DEPRECIACION
UNITARIO TOTAL

Computadora $ 500,00 4|$ 2.000,00 | $ 666,67
Impresora $ 500,00 1|%$ 50000 | $ 166,67
Caja $ 400,00 1($ 400,00 | $ 80,00
Registradora

Silla de oficina $ 22,50 3% 67,50 | $ 6,75
Escritorios $ 145,00 3|$ 43500 | $ 43,50
Datafast $ 380,00 1|/$ 380,00 $ 76,00
Equipo de $ 800,00 1($ 800,00 | $ 266,67
sonido

Teléfono $ 75,00 5|/%$ 37500 | $ 75,00
TOTAL $ 2.822,50 19| $ 495750 | $ 1.381,26




La cantidad de herramientas y equipos estimadas anteriormente se basan en
funcién de la demanda esperada que se va a cubrir es decir: 3.560 mensual y

42.720 anual en cupcakes y 3.168 mensual y 38.016 anual en bebidas.

5.4.INSTALACIONES Y MEJORAS

Para poder hacer factible la creacion del negocio se debe realizar las siguientes

instalaciones:

e Instalaciones Eléctricas, estas instalaciones se hard en funcion de
brindar un buen alumbrado tanto en el local como en las oficinas,
también se realizara un cambio de voltaje para que la maquinaria
funcione de mejor manera.

¢ Instalaciones sanitarias, una de las caracteristicas relevante del producto
es la higiene que se va a tener en cuanto al producto y al servicio para lo
cual se debe realizar una correcta instalacion sanitaria.

e Instalaciones de internet y teléfono, con el fin de obtener mejor y
oportuna comunicacién con proveedores y clientes.

e Instalacion de pisos antideslizantes, con el fin de reducir accidentes
laborales, estos pisos se van a instalar tanto en la cocina como en el

local comercial.

A continuacion se detalla mediante una ilustracion el esquema de la planta.



Figura 37 — Esquema de la planta

Capacidad Instalada

D= ((Capacidad utilizada-tiempo asignado)/capacidad instalada *100)

Capacidad instalada 168
Capacidad utilizada 77
tiempo asignado 8
D= 41%

Ver Anexo5 despeje de la formula de capacidad instalada

El 41% de la capacidad instalada se emplea para produccion, mientras que el

59% se emplea para administrar la produccion, mantenimiento y 6seo, etc.



Capacidad del horno

Q Cantidad de cupcakes a vender al diarios 118,00
t Etapas de horneado por hora 2,00
q Capacidad del horno 160,00
h Horas trabajadas 8,00

Capacidad por hora=g*t 320,00

El horno cuenta con capacidad de hornear 320 cupcakes por hora
Capacidad del horno al dia= capacidad por hora x horas" 2.560,00

Para hornear 118 cupcakes diarios la maquinaria sera utilizada unicamente el
5%, mientras que el 95% se emplea para administrar la produccion,

mantenimiento, 6seo, etc.

5.5.LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE ESPACIO

FISICO

CuteCakes & CuteMoments contara con un espacio fisico de 19 mts largo por
10 metros de ancho en donde se situaran las oficinas, bodega, planta de

produccion de cupcakes y la tienda de cupcakes.

Cada uno de los espacios que conforman la empresa van a contar con
herramientas y equipos necesarios para ofrecer mejor servicio a los clientes,

CuteCakes & CuteMoments S.A.



Contara con 2 oficinas cada una de 2 metros cuadrados donde estara Gerencia
General y Departamento Financiero una cerca de la otra para que la

informacion fluya con rapidez y los procesos sean mas rapidos.

La bodega donde se albergara cada una de la materia prima tendra 1,5 metros
de ancho por 3 metros de largo y se encontrara cerca de la planta de
produccion para evitar derrames por la transportacion y pérdida de tiempo por
movilizacion. El jefe de produccion serd en encargado de realizar el pedido a
cada proveedor segun una evaluacion de falta de materia prima, el mismo que
sera el encargado de seleccionar cada producto y almenar en la bodega de

correcta manera para que no exista trasmision de olores de un producto a otro.

La planta de produccion sera de 4 metros de largo por 4 metros de ancho.

Existirdn 4 bafios los cuales estaran distribuidos de la siguiente manera:

e Bafio para personal operativo de 1,5 de ancho por 3 de largo.
e Bafio para personal administrativo de 1,5 de ancho por 3 de largo.
e 2 bafios para clientes uno para mujeres y otro para hombres de 1,5

metros de ancho por 3 metros de largo cada uno.

A continuacién, se detalla mediante una ilustracién la utilizacion del
requerimiento de espacio fisico que se va a requerir para la instalacion del

negocio.



Figura 38 — Esquema de la planta

La empresa se va a ubicar en la Calle Simén Bolivar y Calle Miguel Oviedo en
el centro de la ciudad de Ibarra con el fin de acercarse al mercado objetivo.
Segun la investigacion de mercados los clientes prefieren consumir un cupcake
en un Centro Comercial, pero debido a los altos costos que implica tener esta
ubicacion y el tamafio reducido se considera la segunda opcién, Su ubicacion
es el centro de la ciudad donde existe mas frecuencia de personas debido a
gue hay gran cantidad de locales comerciales lo que beneficiara al ser un lugar

de concentracion y cuenta con mejor posibilidad de movilizacion.

En la siguiente ilustracibn se muestra la ubicacibn de CuteCakes &

CuteMoments.
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Adaptado de: (Google Maps: Centro de la ciudad de Ibarra, 2015)

5.6.CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE INVENTARIOS

Se implementar4 un modelo de produccion lineal debido a que los procesos

productivos siguen una secuencia ldgica de operaciones para la transformacién

de la materia prima.

Se aplicard el método contable First In, First Out (FIFO) es decir, primer

producto que se realiza sera el primero que se venda para asi también

asegurar que se venda productos frescos.



5.7.ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

Segun el SRI los requisitos legales para el funcionamiento de panaderias y

afines son los siguientes:

e Registro unico de contribuyentes,

e Permiso de funcionamiento,

¢ Inspeccion y Certificacion del establecimiento,

e Patente municipal,

¢ Registro de funcionamiento,

e Numero patronal,

e Normas de control sanitario de establecimiento y preparacion de
alimentos.

e Permiso de bomberos,

e Permiso Ambiental.

Anexo6 detalle de los requisitos legales para el funcionamiento de panaderias y

afines.



6. EQUIPO GERENCIAL
6.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1.1. Organigrama

Junta de Accionistas

Gerente General

I Asesor Juridico

Legal r
I I — I J
|| | |
Jefe Jefe
Pastelero Financiero
Asistente Vendedaor Vendedor
pastelero Asesor Asesor
Salonero P-4 Salonero

Figura 40 - Organigrama

La estructura organizacional es un pilar fundamental para poner en marcha el
negocio debido a que se dividen actividades y procesos para hacer efectivo el
giro del negocio. Una estructura adecuada hara que se realicen todas las
actividades correctamente cumpliendo las cuotas propuestas para alcanzar los
objetivos de ventas, la estructura propuesta para este negocio es vertical con el
fin de que exista mayor control entre jefes y subordinados logrando asi mayor

eficiencia en las operaciones asignadas.



6.2. PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES
6.2.1. Descripcion de funciones
GERENTE:
CARGO: Gerente General
JEFE INMEDIATO: N/A
PERSONAS A CARGO: 2 (Jefe Pastelero y Jefe Financiero)

FUNCIONES PRINCIPALES:

Esta a cargo de la direccion de la empresa, toma de decisiones y planeacion
del control interno de los empleados, analizar la liquidez de la empresa y

brindar soporte a los departamentos de Finanzas y Produccion.

Desarrollar estrategias orientadas al producto para satisfacer la demanda y
necesidades del mercado meta, obtencion de utilidades mediante la colocacion

adecuada de precios, incentivar la compra mediante promociones.

RESPONSABILIDADES PRINCIPALES:

¢ Representante legal de la empresa.

e Realizar negociaciones y firmas de contratos con proveedores.
e Determinacion de objetivos para cada puesto.

e Elaboracion de estrategias.

e Control de ejecucion de planes estratégicos.

e Asignacion de funciones.



e Verificar inventarios

e Toma de decisiones en bases a aspectos financieros.

e Liderar y guiar a cada miembro de la empresa para que lleven a cabo
sus funciones.

¢ Realizacion de estrategias promocionales

e Analisis y control de las ventas

e Realizacion de prondstico de ventas

e Verificacion del servicio al cliente

e Poner en marcha el plan estratégico de marketing mensual.

¢ Analizar rentabilidad de cada producto.

¢ Realizacion de inteligencia de mercado.

e Elaboracion de estrategias de mercadeo y publicidad

JEFE FINANCIERO:
CARGO: Jefe Financiero
JEFE INMEDIATO: Gerente General
PERSONAS A CARGO: 2 (Vendedores Asesores)

FUNCIONES PRINCIPALES:

Persona encargada de registrar los ingresos y egresos de la empresa. Poner al
dia a la empresa tanto en pagos como en cobros.

Persona encargada de guiar, establecer y controlar a los vendedores asesores
mediante la toma de decisiones, creacion de estrategias para cumplir la cuota

de ventas asignada por su superior.



RESPONSABILIDADES PRINCIPALES:

Conseguir el financiamiento necesario para las diferentes necesidades
de la empresa.

Asignar recursos para cada departamento de la empresa.

Mantener actualizado el presupuesto de compras de materiales e
insumos.

Mantener equilibrio entre los ingresos y egresos.

Realizar pagos oportunos tanto a empleados como a proveedores y
accionistas.

Cumplir con los pagos oportunos como impuestos y tasas para el
adecuado funcionamiento de la empresa.

Cumplir con la meta mensual de ventas

Establecer metas y objetivos a sus subordinados.

Calcular la demanda y pronosticar ventas tanto mensuales como
anuales.

Reclutar personal competente y realizar capacitacion a vendedores y
asesores.

Motivar con compensaciones a la fuerza de ventas.

Realizar planes de compensaciones a subordinados al cumplir la cuota

de ventas.



VENDEDOR ASESOR
CARGO: Vendedor Asesor
JEFE INMEDIATO: Jefe Financiero
PERSONAS A CARGO: N/A

FUNCIONES PRINCIPALES:

Persona encargada de vender y realizar un buen servicio al cliente, establecer

vinculos entre la empresa y el cliente, cumplir la cuota de ventas.

Asesorar al cliente de manera eficaz a los clientes para que tomen la mejor

decision al momento de elegir el sabor, textura, etc. del cupcake y la bebida.

RESPONSABILIDADES PRINCIPALES:

e Establecer nexos entre la empresay el cliente.

e Tomar el pedido de correcta manera.

e Despejar inquietudes al cliente.

e Recibir quejas y resolverlas.

e Cumplir con la cuota mensual de ventas.

e Acercamiento con el cliente para conocer su preferencia en sabores.
e Conocer sobre combinaciones de sabores.

e Asesorar al cliente para que tome la mejor decision de postre.



JEFE PASTELERO:
CARGO: Jefe Pastelero
JEFE INMEDIATO: Gerente General
PERSONAS A CARGO: 3 personas (Asistente Pastelero, Saloneros)

FUNCIONES PRINCIPALES:

Persona encargada en supervisar la produccion mediante todo su proceso,
evaluar desempefio de cumplimiento de tiempos y procesos para la fabricaciéon

del bien terminado.

Realizar las masas de cupcakes necesarias para que no exista faltante ni

desperdicio.

RESPONSABILIDADES PRINCIPALES:

e Manejo de Inventario.

¢ Almacenamiento de materia prima en bodegas.
¢ Analiza fallos e imprevistos en la maquinaria

e Buena relacion con proveedores.

e Delegar funciones a su personal a cargo.

e Realizar compras.

e Cumplir tiempos de preparaciones.

e Estar al dia con sabores y texturas de masas.

e Dotar de masas preparadas segun los pedidos de ventas.



e Mantener limpio su lugar de trabajo.

ASISTENTE PASTELERO:
CARGO: Asistente de Pastelero
JEFE INMEDIATO: Pastelero
PERSONAS A CARGO: N/A

FUNCIONES PRINCIPALES:

Tomar la orden de ventas y realizar el decorado de los cupcakes y bebidas.

RESPONSABILIDADES PRINCIPALES:

e Realizar decoraciones cumpliendo los estandares de la empresa y
requerimientos del cliente.

e Cumplir tiempos asignados para cada proceso..

SALONERO
CARGO: Salonero
JEFE INMEDIATO: Jefe pastelero
PERSONAS A CARGO: N/A
FUNCIONES PRINCIPALES:

Mantener el local limpio
RESPONSABILIDADES PRINCIPALES:

e Aseo del local.



e Lavar vajillas.

Horarios de los empleados semanalmente

A continuacion se detalla los horarios que deben cumplir cada empleado a la

semana.

Tabla 33 - Horario de los empleados semanalmente

PUESTO LUNES MARTES | MIERCOLES | JUEVES | VERNES | SABADO | DOMINGO

Gerente 11:00 a | 11:00 a 11:00 a 11:00 a 11:00 a

General 20:00 20:00 20:00 20:00 20:00

Jefe 10:30 a 10:30 a 10:30 a 10:30 a 10:30 a

Financiero | 15:30 15:30 17:30 17:30 17:30

Jefe 09:00a | 09:00 a 09:00 a 09:00 a 09:00 a 09:00 a 09:00 a

Pastelero | 12:00 12:00 19:00 19:00 18:00 18:00 18:00

Asistente | 11:00 a 11:00 a 11:00 a 11:00 a 11:00 a

Pastelero 20:00 20:00 20:00 20:00 20:00

Vendedor 11:00 a 11:00 a 11:00 a 11:00 a 11:00 a

Asesor 20:00 20:00 20:00 20:00 20:00

Vendedor | 11:00 a 11:00 a 11:00 a 11:00 a 11:00 a

Asesor 20:00 20:00 20:00 20:00 20:00

Salonero 11:00 a 11:00 a 11:00 a 11:00 a 11:00 a

20:00 20:00 20:00 20:00 20:00

Salonero 11:00 a 11:00 a 11:00 a 11:00 a 11:00 a

20:00 20:00 20:00 20:00 20:00

Los horarios de cada empleado se adaptan a los horarios donde existe mayor y

menor venta. Todos cumplen 40 horas a la semana.



6.2.2. Equipo de trabajo

Tabla 34 - Hoja de Vida Gerente General

Cargo: Gerente General

Educacion: Estudio minimo de tercer nivel en
Administracion de Empresas, Marketing y
Publicidad

Experiencia: Minimo 2 afios en puestos similares.

Habilidades: Trabajo en equipo, liderazgo, toma de

decisiones acertadas, buenas relaciones

personales.

Conocimientos:

Financieros, estadisticos, matematicos, Office,
Paquete de Adobe, estrategias de 4P,
conocimientos sélidos en marketing vy

publicidad, paquete de Office.

Competencias:

Trabajo bajo presion, alto nivel de
competitividad, puntual, honesto, responsable.

Tabla 35 — Hoja de Vida Jefe Pastelero

Cargo: Jefe Financiero

Educacion: Estudios superiores en Finanzas.
Experiencia: Minimo 1 afios en puestos similares.
Habilidades: Iniciativa, trabajo en equipo, liderazgo.

Conocimientos:

Financieros, administrativos, estadisticos,
matematicos, paquete Office, programas

contables.

Competencias:

Trabajo bajo presion, alto nivel de
competitividad, puntual, honesto,
responsable.




Tabla 36 - Hoja de Vida Vendedor Asesor

Cargo: Vendedor Asesor

Educacioén: Estudios superiores en pasteleria,
gastronomia o afines.

Experiencia: 1 afios en puestos similares.

Habilidades: Buenas relaciones personales, trabajo bajo

presién, combinacion de sabores, buenas

relaciones personales.

Conocimientos:

Paguete Office, conocimientos solidos en

ventas.

Competencias:

Trabajo bajo presion, alto nivel de

competitividad, puntual, honesto,

responsable.

Tabla 37 - Hoja de Vida Jefe Pastelero

Cargo: Jefe Pastelero

Educacion: Estudios superiores en Alimentos,
Gastronomia o afines.

Experiencia: Minimo 1 afios en puestos similares.

Habilidades: Iniciativa, trabajo en equipo, manejo de

personal

Conocimientos:

Funcionamiento de maquinaria, manejo de
inventario, pasteleria, decorado de pasteles,

preparacion de postres.

Competencias:

Trabajo bajo presion, alto nivel de

competitividad, puntual, honesto,

responsable.




Tabla 38 - Hoja de Vida Asistente Pastelero

Cargo: Asistente Pastelero

Educacion: Estudios superiores en pasteleria,
gastronomia o afines

Experiencia: Minimo 1 afios en puestos similares.

Habilidades: Iniciativa, trabajo en equipo, buenas
relaciones personales.

Conocimientos: Pasteleria, decorado de pasteles,

preparacion de postres y bebidas no

alcoholicas.

Competencias:

Trabajo bajo presion, alto nivel de

competitividad, puntual, honesto,

responsable.

Tabla 39 - Hoja de Vida Salonero

Cargo: Salonero

Educacion: Estudio primarios

Experiencia: Minimo 1 afios en puestos similares.
Habilidades: Iniciativa, trabajo en equipo, buenas

relaciones personales.

Conocimientos:

Buenas préacticas de manufactura

Competencias:

Trabajo bajo presion, alto nivel de

competitividad, puntual, honesto,

responsable.




6.3. COMPENSACION A ADMINISTRADORES, INVERSIONISTAS Y

ACCIONISTAS

A continuacion se detalla los sueldos estipulados a cada uno de los
administradores, inversionistas y accionistas con cada uno de los beneficios de

ley.

Tabla 40 - Rol de pagos

CARGO
COSTO COSTO
DECIMO DECIMO APORTE TOTAL TOTAL
TERCERO | CUARTO | VACACIONES | PATRONAL MENSUAL ANUAL
SUELDO
Gerente $ 75,00 $31,57 $ 37,50 $ 109,35 $1.153,42 | $13.840,98
General $ 900,00
Jefe $ 650,00 $ 54,17 $31,57 $ 27,08 $ 78,98 $ 841,79 $10.101,48
Financiero
Jefe $ 650,00 $ 54,17 $ 31,57 $ 27,08 $ 78,98 $ 841,79 $10.101,48
Pastelero

Al ser una empresa de sociedad anénima, se compondra de 3 accionistas, con
un aporte del 40%, 30% y 30% respectivamente, lo mismo que cumpliran
cargos de Gerente General el accionista mayoritario, Jefe de Marketing y

Publicidad y Jefe Financiero los dos accionistas de menor aportacion.

6.4.POLITICAS DE EMPLEO Y BENEFICIOS

Las politicas de empleo de CuteCakes & CuteMoments se van a regir

estrictamente a las leyes y normativas del Ministerio de Relaciones Laborales.



El contrato que se va a asignar a cada empleado es individual donde se
considera un contrato de prueba por tres meses, pasado este tiempo se realiza

un contrato por un afo, luego de este tiempo el mismo es indefinido.

El empleado debera cumplir 40 horas semanales como su superior o requiera,
Si es necesario en horarios rotativos ya que el negocio se va a abrir los 365

dias del afio.

El rol de pagos se ajustara segun el puesto que cumpla y siguiendo las normas
establecidas como salario basico por el Ministerio de Relaciones Laborales es
decir $354,00 dolares mensuales y como salario tope la empresa asigna

$900,00 doélares al Gerente General.

Segun la ley de Cddigo Laboral la empresa debe cumplir con las siguientes

importes para el calculo de salarios (Ecuador Legal, 2013).

¢ Afiliacion a la Seguridad Social.

e Pago por Horas extras & Suplementarias

e Pago de la Decimotercera Remuneracion (Décimo tercer sueldo) o Bono
navidefo.

e Pago de la Decimocuarta remuneracion (Décimo cuarto Sueldo) o Bono
escolar.

e Pago del Fondo de reserva.

e Vacaciones anuales.



e Pago de la Jubilacién patronal.

e Licencia por Paternidad.

e Licencia por Maternidad.

e Pago del Subsidio por Maternidad.

e Pago de utilidades.

Tabla 41 - Rol de pagos

CARGO SUELDO DECIMO | DECIMO | VACACIONES APORTE COSTO COSTO
MENSUAL | TERCER | CUARTO PATRONAL TOTAL TOTAL
SUELDO | SUELDO 12,15% MENSUAL ANUAL
Vendedor $ 31,57 $ 3157 | $ 15,78 $ 46,02 $ 478,93 $ 5.747,21
Asesor $ 354,00
Vendedor | $ 354,00 $ 31,57 $ 3157 | $ 15,78 $ 46,02 $ 478,93 | $ 5.747,21
Asesor
Asistente | $ 354,00 $ 31,57 $ 3157 | $ 15,78 $ 46,02 $ 478,93 | $ 5.747,21
pastelero
Salonero $ 354,00 $ 31,57 $ 3157 | $ 15,78 $ 46,02 $ 47893 | $ 5.747,21
Salonero 3
$ 354,00 $ 31,57 $ 3157 | $ 15,78 $ 46,02 478,93 $ 5.747,21

6.5.DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E INVERSORES

“La sociedad anonima es una compafia cuyo capital, dividido en acciones

negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden

unicamente hasta el monto de sus acciones” (Dererechosecuador, 2013)

Derechos y restricciones de acciones e inversiones ver anexo7

6.6.EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

El negocio requerira la siguiente asesoria y servicios exteriores:



Servicio de entrega: se realizara un contrato con la empresa G&T
Transporte puerta a puerta para que realice el servicio de entrega a
domicilio cuando existan pedidos, se pagara $1,50 a la empresa por
cada carrera que hagan dentro de la ciudad.

Asesoria Legal: cuando se requiera realizacion de contratos para
empleados, con proveedores, etc. Se realizara el pago segun las horas
gue se requieran para realizar el trabajo.

Capacitacion al personal: la empresa ofrece a sus empleados
capacitacion constante en el area de trabajo por lo que la empresa
requiere contratacion externa de capacitadores especializados en cada
area a tratar. El pago se realizard segun las horas y la cantidad de

personas a capacitar.



7. CRONOGRAMA GENERAL
7.1.ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN

MARCHA

Entre las actividades necesarias para poner en marcha el negocio de venta de

cupcakes estan:

1. Junta de accionistas.
2. Constitucion legal de la empresa.
2.1. Notariado legal de la constitucion de la empresa.
2.2.Registro Mercantil.
2.3. Apertura de una cuenta bancaria empresarial.
2.4.Reqistro de la marca en el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad
Intelectual.
3. Obtencion del RUC.
4. Busqueda y obtencion de financiamiento.
5. Busqueda y renta de local comercial.
6. Adquisicion de equipos, maquinaria, muebles y enseres.
7. Adecuacion del local comercial con maquinaria, equipos y muebles y
enseres.
8. Obtencion de los diferentes permisos de funcionamiento.
8.1.Permiso de Funcionamiento,
8.2.Permiso de Bomberos,

8.3.Permiso Sanitario,



8.4. Patente Municipal.
9. Busqueda, seleccion y contratacion de empleados.
10. Contrato escrito con proveedores.
11.Adquisicion de materia prima.
12.Compra de empaques.
13.Elaboracion del producto.
14.Ejecucion de campafas publicitarias para el lanzamiento del producto.

15.Ejecucion del evento de lanzamiento.

7.2.DIAGRAMA DE GANTT

“El Figura de Gantt, llamado también Diagrama de Gantt, y Figura de barras,
permite relacionar, graficamente, una previsibn que se tome en la

correspondiente realizacion” (Ulgalde, 1979).

Diagrama de Gantt, ver Anexo8.

7.3.RIESGOS E IMPREVISTOS

Se debe tener en cuenta los riesgos e imprevistos que se puede tener cuando

se va a poner en marcha el negocio, para lo cual es fundamental contar con

planes de contingencia y asi lograr un menor impacto con el fin de que no

afecte al cronograma ya pactado.



e Demora en la constitucion legal de la empresa.

La constitucion legal de la empresa conlleva procesos burocraticos pueden
existir demoras debido a falta o errores de documentacion, firmas, etc.

En caso de que esto ocurra se contratard un abogado especializado en
estos tramites para que agilite el proceso de constitucion legal de la
empresa.

e Busqueda de financiamiento.

Como primera opcién se toma en cuenta la obtencion del financiamiento
con la CFN (Corporacion Financiera Nacional), en caso de que se
presentaran inconvenientes con la aprobacion de crédito en esa entidad, se
tomara la segunda opcion, mediante la solicitud de un crédito en el Banco

de Loja.

Tabla 42 - Tasas de interés y afos para el financiamiento

ENTIDAD FINANCIERA | INTERES | TIEMPO

CFEN 11% 5 anos

Banco de Loja 15,2% 4 afos

Se contara previamente con los requisitos y documentos obligatorios de
cada uno de los bancos antes mencionados con el fin de que no existan
grandes retrasos en el cronograma.

e Busqueday restadel local comercial.

En el caso de que no existiera locales de arriendo en el lugar previsto, se

tomaran en cuenta dos lugares adicionales cercanos en el sector centro de



la ciudad de Ibarra con el fin hacer efectivo la opcion de ubicacion reflejada
en la investigacion de mercados.

e Adquisicién de equipos, maquinariay muebles y enseres.

Para no tener por el riesgo de que la maquinaria, equipos y muebles y
enseres tengan fallas se realizara un estudio minucioso de varios
proveedores como Grupo Oro, Pronaca y elegira el que mejor
financiamiento, garantia, etc., tenga.

e Obtencién de los diferentes permisos de funcionamiento.

Al ser el mismo caso de la constitucion legal de la empresa, se requiere la
aprobacion burocratica y para que no existan demoras significativas se
contratara un asesor especializado en permisos de funcionamiento como:
permiso de funcionamiento, permiso sanitario, bomberos, patente municipal.
e Adquisicion de materia prima.

Pueden existir retrasos de entrega de la materia prima, con el fin de que
estos retrasos no afecten a la produccién de los cupcakes se realizard una
firma de contratos con los proveedores con una clausula donde se asignen
los tiempos de entrega. A demas, se contara con dos proveedores
adicionales si los principales proveedores no puedan cumplir con los

pedidos.



8. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

8.1.SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

Para determinar el tamafio del mercado se calculé el namero de
personas de 15 a 29 afios de nivel socioeconémico medio, medio-alto
que habiten en la ciudad de Ibarra, a partir de esta informacion y
mediante la investigacion de mercado el promedio de consumo de
cupcakes es de 59.329 al mes, ademas el precio promedio que el
mercado objetivo esta dispuesto a pagar es de $1,75.

Para calcular las ventas mensuales y anuales se tomé en cuenta a la
demanda insatisfecha, al porcentaje de participacibn que queremos
alcanzar, la capacidad de la maquinaria que se va a adquirir y el precio
de venta.

Basado al precio los costos fijos y costos variables fue calculado el
precio de los cupcakes y de las bebidas.

La contratacion de las personas que van a formar parte de la empresa
tanto administrativamente como operativa se bas6é de acuerdo a los
procesos necesarios para hacer funcionar correctamente el negocio, la
capacidad de produccién de la maquinaria y el tiempo de ejecucion de
cada proceso.

La aceptacion de los cupcakes se basé mediante el resultado obtenido
en la investigacion de mercados mismo que es el 83% de personas que
estarian dispuestas a consumir cupcakes hechos con harina sin gluten

endulzado con stevia con decorado exclusivo.



e El canal de distribucion se determind mediante la investigacion de
mercado, los cliente finales prefieren consumir el producto en una tienda
de cupcakes, ubicada como primera opcion en un Centro Comercial y
como segunda opcion en el centro de la ciudad de Ibarra, debido a los
altos costos que conlleva el alquiler de un local en un Centro Comercial
se tomo en cuenta la segunda opcion: una tienda de cupcakes ubicada

en el Centro de la Ciudad Blanca.

8.2.RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

e Riesgos de liquidez.
En caso de que la empresa no cuente con liquidez necesaria para pagos al
personal, proveedores, etc., se va a realizar un crédito con alguna entidad
financiera segun la tasa de interés.

e Lareaccion de la competencia.
En el caso de que la competencia cree el mismo producto con las mismas
caracteristicas, debemos buscar nuevos diferenciadores mediante
investigacion de mercados, también expandirnos a nuevos mercados como
ciudades aledafias.

e Fallas en la maquinaria.
Para evitar las fallas en la maquinaria se va a contratar una persona capacitada
en maguinarias, ademas al momento de realizar las adquisiciones se va a

evaluar los diferentes proveedores, garantias, etc.



e Cambios de preferencias del mercado.
Debido a las tendencias de cuidado de salud, bienestar, etc., se ha creado este
plan de negocios, en el caso de que las tendencias del mercado cambien se va
a realizar estudios de mercados constantes para que estos riesgos no afecten
al mercado.

¢ Niveles de ventas menores a las proyectadas.
En caso de no cumplir con las ventas proyectadas verificar que el marketing
este puesto en marcha, también se va a incentivar la compra mediante la
creacién de combos y relaciones publicas, etc., se realizar4 comercializaciones
corporativas estacionales con el fin de no solo alcanzar los niveles de ventas
proyectados sino también que la marca sea mas conocida.

¢ Incremento de costos y gastos clave.
En caso de que exista un incremento de costos y gastos lo primero que se va
realizar es la reduccion de gastos innecesarios, ademas se va a tener dos
proveedores adicionales a los proveedores principales.

e Eliminacién de subsidio a la harina.
Si en un futuro se elimina el subsidio a la harina de trigo se usara harina de
soya o de quinua que contienen caracteristicas nutricionales similares a la

harina de trigo.



9. PLAN FINANCIERO

9.1.INVERSION INICIAL

Dentro de la inversion inicial encontramos todos los bienes necesarios para la
produccion y comercializacion de cupcakes, se ha elaborado un cuadro
consolidado para posteriormente clasificarlos por su naturaleza contable y

proceder con los calculos de depreciacion.

Tabla 43 - Inversiones

DETALLE VALOR CANTIDAD VALOR TOTAL
UNITARIO

Mesa Metélica $ 300,00 1% 300,00
Gabinete $ 127,80 2| $ 255,60
Vitrina para $ 1.800,00 1% 1.800,00
toppings
Vitrina Fria $ 900,00 1% 900,00
Mesas y sillas $ 3.000,00 1% 3.000,00
Juego de Soféas $ 139,99 3| % 419,97
Batidora $ 950,00 1($ 950,00
Licuadora $ 161,00 2| $ 322,00
Exprimidor de $ 100,00 1% 100,00
frutas
Dispensador de $ 154,00 1% 154,00
café
Refrigeradora $ 660,00 1% 660,00
Horno a gas $ 500,00 119 500,00
Cocina $ 500,00 1% 500,00
Set de Ollas $ 94,90 2| $ 189,80




Rodillos $ 2,50 3|1 % 7,50
Cortadores $ 2,24 3| % 6,72
Espatulas $ 6,40 3| $ 19,20
Mangas $ 1,20 12| $ 14,40
Balanzas $ 80,00 1% 80,00
Bandejas $ 24,99 5/ % 124,95
Moldes $ 6,11 10| $ 61,10
Set de vasos $ 129,60 2| $ 259,20
Set de platos $ 23,99 18| $ 431,82
Set de cucharas $ 38,96 31 % 116,88
Set de decoracion | $ 11,76 2| $ 23,52
INVERSION 2

Computadora $ 500,00 4 % 2.000,00
Impresora $ 500,00 1% 500,00
Caja Registradora | $ 400,00 1% 400,00
Silla de oficina $ 22,50 3| % 67,50
Escritorios $ 145,00 3|1 % 435,00
Datafast $ 380,00 1% 380,00
Equipo de sonido | $ 800,00 1% 800,00
Teléfono $ 75,00 5/ % 375,00

TOTAL $ 16.154,16

INVERSIONES




Clasificacion contable y calculo de depreciaciones

Tabla 44 - Clasificacion contable y calculo de depreciaciones

%

Valor depreciacion

FIJOS

Activos fijos Valor .
depreciacion anual

Muebles y enseres $ 4.478,07 10% | $ 447,81
Equipos de oficina $ 1.955,00 10%| $ 195,50
Equipo de $ 2.500,00 33,33%| $ 833,33
computacion

Herramientas $ 2.861,09 100% | ¥ 286,11
Equipos cocina $ 4.360,00 10% | $ 436,00
TOTAL ACTIVOS $16.154.16 3 2.198.75

Se determina que el gasto depreciacion para los afios del 1 al 3 el valor es de
$2.198,75 dolares; mientras que para los afios 4 y 5 dicho valor cambia a
$1365,416; esto es debido a que los equipos de computacion se depreciacion

Gnicamente a tres afos, y no se tiene previsto una nueva inversion en dicho

activo.




Capital de trabajo

Tabla 45 - Capital de trabajo

Activo corriente $13.955,41
Pasivo corriente $6.627,70
Total capital de trabajo $7.327,71

El capital del trabajo es igual a $ 7.327,71, valor que se obtiene de la resta del
activo corriente menos el pasivo corriente. El capital del trabajo es la capacidad
de una compafia para llevar a cabo sus actividades con normalidad en el corto

plazo.

9.2. FUENTES DE INGRESOS

Se tiene previsto para el negocio como principal fuente de ingresos los

generados por la venta de cupcakes y como fuente secundaria los generados

por la venta de bebidas.

La proyeccién de ventas se lo ha realizado en base a la tasa de crecimiento de

la industria 2,9%, y la inflaciébn promedio 3,9%.



Ingresos proyectados de cupcakes

Tabla 46 - Ingresos proyectados de cupcakes primer afio

ANO1L
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Cantidad de 3.000 2.949 2.949 3.000 3.000 2.949 2.949 2.949 2.949 2.949 3.000
Cupcakes 2.949
Proyectados

Precio

illETte $ 175 | $ 1,75 | $ 175 | $ 175 | $ 175 | $ 175 | $ 175 | $ 1,75 | $ 1,75 | $ 175 | $ 175 | $ 1,75

TOTAL
K\‘I\‘GURAELSE%S $ 5.160,75 | $ 5.250,00 | $ 5.160,75 | $ 5.160,75 | $ 5.250,00 | $ 5.250,00 | $ 5.160,75 | $ 5.160,75 | $ 5.160,75 | $ 5.160,75 | $ 5.160,75 | $ 5.250,00
CUPCAKES
Proyectados

Tabla 47 - Ingresos proyectados de cupcakes afios 1,2,3,4,5

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Cantidad de Cupcakes 35.502 42.905 44.784 46.746 48.793
Proyectados
Precio unitario $ 1,75 $ 1,75 $ 182 | $ 187 | $ 1,98
TOTAL INGRESOS
ANUALES CUPCAKES $ 62.286,00 $ 75.083,84 $ 81507,41 | $ 87.544,76 | $ 96.609,86
Proyectados

En la tabla 46 y 47 se muestra la proyeccion de venta de cupcakes desde el afio inicial hasta el quinto afio, tomando en

cuenta un precio fijo en los primeros dos afios por ser introduccibn y a partir del tercer afio subir el 2



,9%, mismo valor que refleja la inflacion promedio. Los ingresos proyectados dependen de la demanda de cupcakes en la

ciudad de Ibarra.

Proyeccion de Ingresos por venta de bebidas

Tabla 48 - Proyeccion de Ingresos por venta de bebidas primer afio

ANO1

Inicial 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Cantidad de
bebidas 2.670 2.625 2.625 2.670 2.670 2.625 2.625 2.625 2.625 2.625 2.670
Proyectadas 2.625 2.625
Precio Unitario $ 1,38 $ 1,38 $ 1,38 $ 1,38 $ 1,38 $ 1,38 $ 1,38 $ 1,38 $ 1,38 $ 1,38 $ 1,38 $ 1,38 $ 1,38
Proyectado
Ingresos por
ventas de bebidas $ 3.621,96 $ 3.684,60 $ 3.621,96 $ 3.621,96 $ 3.684,60 $ 3.684,60 $ 3.621,96 $ 3.621,96 $ 3.621,96 $ 3.621,96 $ 3.621,96 $ 3.684,60 $ 3.621,96
anual Proyectados

Tabla 49 - Proyeccién de Ingresos por venta de bebidas Afo 1,2,3,4,5

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Cantidad de bebidas Proyectadas 31677 38.185 39.858 41.603 43.426
Precio Unitario Proyectado $ 1,38 $ 1,38 $ 1,44 $ 1,48 $ 1,52
Ingresos por ventas de bebidas anual $ 43.714,09 $ 52.695,87 $ 57.395,16 $ 61.646,25 $ 66.213,57
Proyectados

Las ventas de bebidas proyectadas que al igual que le precio del cupcake me va a mantener los primeros dos afios de

introduccién, pero a partir del tercer afio se incrementa el 2,9%, valor que refleja la inflacibn como promedio.



9.3.COSTOS FIJOS, VARIABLES Y SEMIVARIABLES

9.3.1. Costos Variables

“Son aquellos que se incrementan o disminuyen en directa proporcion al nivel

de ventas en un periodo especifico de tiempo” (Universidad de las Américas,

2013).

Tabla 50 - Costos Variables

Afos ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gasto materiales $22.144,74 | $23.784,96 | $25.546,71 | $27.438,95
$17.852,52
Sueldo vendedor $ 6.655,67 | $ 7.113,12 | $ 7.602,36 | $ 8.125,59
$ 5.873,91
Sueldo vendedor | $ 5.873,91 | $ 6.65567 | $ 7.113,12 | $ 7.602,36 | $ 8.125,59

9.3.2. Costos Fijos

“Son aquellos que se mantienen igual independientemente del nivel de ventas

alcanzado en un periodo” (Universidad de las Américas, 2013).

Tabla 51 - Costos Fijos

Afios ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Arriendo $ 9.878,40| $10.164,87| $10.459,65| $10.762,98| $11.075,11
Suministros de
limpieza $ 3.087,00| $ 3.176,52| $ 3.268,64| $ 3.363,43| $ 3.460,97
Agua $ 12348| $ 127,06f $ 130,75 $ 13454 $ 138,44
Energia eléctrica $ 617,40 $ 635,30 $ 653,73 $ 672,69 $ 692,19
Teléfono internet
y tv cable $ 679,14 |[$ 69884 3% 719,10 |$ 7399 |[$ 761,41
Mantenimiento
equipos de

$ 46305 |$ 47648 | $ 490,30 |$ 50451 |$ 519,15

computacion




Mantenimiento
data fast $ 49392 |$ 50824 | $ 52298 |$ 53815 |$ 553,76
Teléfonos $ 49392 |$ 50824 |$ 52298 |$ 53815 |$ 553,76
Sueldo jefe
el $10.101,48 | $11.504,08 | $12.309,37 | $13.171,03 | $14.093,00
Sueldo asistente
pastelero $ 567391 | $ 6.44987 | $ 6.901,36 | $ 7.384,45 | $ 7.901,36
Sueldo
saloneros $ 567391 | $ 6.44987 | $ 6.901,36 | $ 7.384,45 | $ 7.901,36
Sueldo gerente | $13.840,98 | $15.772,85 | $16.876,95 | $18.058,33 | $19.322,42
Sueldos jefe
financiero $10.101,48 | $11.504,08 | $12.309,37 | $13.171,03 | $14.093,00
Publicidad $ 5297,72 | $ 545135 | $ 560944 | $ 5772,12 | $ 5.939,51
Patrocinios
sociales $ 51450 | $ 52942 | $ 544,77 |$ 560,57 |$ 576,83
Estrategias
publicitarias $ 427447 | $ 439843 | $ 452598 | $ 4.657,23 | $ 4.792,29
Tabla 52 - Total costos fijos y variables
Fijo $ 71.314,76 $ 78.355,51 $ 82.746,73 $ 87.413,62 $ 92.374,56
Variable $ 29.600,34 $ 35.456,07 $ 38.011,21 $ 40.751,43 $ 43.690,13
TOTAL $ 100.915,10 $ 113.811,58 $ 120.757,94 $ 128.165,05 $ 136.064,69
Tabla 53 - Porcentaje de costos fijos y variables
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Fijo 70% 68% 67% 67% 66%
Variable 30% 32% 33% 33% 34%
TOTAL 100% 100% 100% 100% 100%




9.4. MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

Margen Bruto

“Corresponde a los ingresos del negocio menos los costos de ventas

correspondientes a dicho ingreso” (Universidad de las Américas, 2013).



Tabla 54 - Margen Bruto mensual primer afio

ARO 1
MES 1 2 3 2 5 6 7 8 9 10 11 12

Ingresos $ 878271 $ 883334 | S 803460 | $ 878271 | $ 878271 | $ 893460 | $ 8.934,60 $ 8.782,71 $ 878271 | $ 878271 | $ 8.78271 | $ 8.782,71
ersies $ 385062 | $ 385062 | $ 385062 | $ 3.85062 | $ 385062 | $ 3.85062 | $ 3.85062 | $ 3.850,62 $ 385062 | $ 385062 | $ 3.85062 | $ 3.850,62
produccion

MARGEN $ 4.932,09 $ 498272 | $ 508398 $ 4.932,09 $ 4.932,09 $ 5.083,98 $ 5.083,98 $ 4.932,00 $ 493200 | $ 493200 | $ 493200 | $ 493200
BRUTO

Tabla 55 - Margen Bruto afo 1,2,3,4,5
ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos $ 105.898,84 $ 127.779,72 $ 138.902,56 $ 149.191,02 $ 162.823,43

Gastos
produccién $ 46.207,45 $ 54.265,85 $ 58.102,59 $ 62.213,10 $ 66.616,96

MARGEN BRUTO $ 59.691,39 $ 73.513,86 $ 80.799,98 $ 86.977,92 $ 96.206,47

Como se muestra en la Tabla 55, se obtendra un margen bruto $ 59.691,39 el primer afio, $ 73.513,86 el segundo afio, $

80.799,98 el tercer afio, $ 863977,92 el cuarto afio y $ 96.206,47 el quinto afio, lo que muestra la diferencia entre los

ingresos y los costos de produccién.



Margen Operativo

“Se obtiene al restar del margen bruto los gastos operacionales” (Universidad de las Américas, 2013).

A continuacion se detalla el margen Operacional proyectado a cinco afos.

Tabla 56 - Margen Operativo mensual primer afio

ANO 1
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ingresos 8.782,71 8.833,34 | $ 8.934,60 8.782,71 8.782,71 | $ 893460 | $ 893460 | $ 878271 | $ 8.782,71 8.782,71 | $ 878271 | $ 8.782,71
Gastos produccion 3.850,62 3.850,62 | $ 3.850,62 3.850,62 3.850,62 | $ 3.850,62 | $ 3.850,62 | $ 3.850,62 | $ 3.850,62 3.850,62 @ $ 3.850,62 | $ 3.850,62
MARGEN BRUTO 4.932,09 4.982,72 | $ 5.083,98 4.932,09 4932,09 | $ 508398 | $ 508398 | $ 493209 | $ 4.932,09 4932,09 | $ 493209 | $ 4.932,09
Gastos administrativos 2.869,69 3.314,90 | $ 3.314,90 3.314,90 3.31490 | $ 331490 | $ 3.31490 | $ 3.31490 | $ 3.314,90 3.31490 | $ 3.31490 | $ 3.314,90
Gastos ventas 1.420,46 142046 | $ 1.420,46 1.420,46 142046 | $ 1.420,46 | $ 142046 | $ 1.420,46 | $ 1.420,46 142046 | $ 1.420,46 | $ 1.420,46
Gasto interés 71,43 71,43 $ 71,43 71,43 71,43 $ 71,43 $ 71,43 $ 71,43 $ 71,43 71,43 $ 71,43 $ 71,43
Depreciacion 183,23 18323 | $ 183,23 183,23 18323 | $ 18323 | $ 18323 | $ 183,23 | $ 183,23 183,23 | $ 18323 | $ 18323
MARGEN OPERATIVO 387,28 (7,30) | $ 9396 (57,93) (57,93) | $ 93,9 $ 9396 $ (57,93 | $ (57,93 (5793 | $ (57,93) | $ (57,93)




Tabla 57 - Margen Operativo afo 1,2,3,4,5

ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos $ 105.898,84 | $ 127.779,72 | $ 138.902,56 | $ 149.191,02 | $ 162.823,43
Gastos produccion $ 46.20745 | $ 5426585 | $ 5810259 | $ 62.213,10 | $ 66.616,96
MARGEN BRUTO $ 59.691,39 | $ 7351386 | $ 80.799,98 | $ 86.977,92 | $ 96.206,47
Gastos administrativos | $ 39.778,77 | $ 4357250 | $ 4595445 | $ 48.483,77 | $ 51.170,20
Gastos ventas $ 17.04554 | $ 18.762,69 | $ 19.83569 | $ 20.976,84 | $ 22.190,69
Gasto interés $ 857,15 | $ 719,11 | $ 566,08 | $ 396,46 | $ 208,43
Depreciacion $ 219875 | $ 219875 | $ 219875 | $ 136542 | $  1.365,42
MARGEN OPERATIVO | $ (188,82) | $ 8.260,83 | $ 12.24500| $ 1575544 | $ 21.271,73

Como se muestra en la Tabla 57, se obtendra un margen operacional de - $188,82 el primer afio, $8.260,83 el segundo afio,
$12.245,00 el tercer afo, $15.755,44 el cuarto afio y $21.271,73 el quinto afio, lo que indica que el negocio a partir del

segundo afio va a ser lucrativo.



9.5.ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO

En el estado de resultados se refleja la informacion correspondiente a las pérdidas y ganancias.

A continuacion se detalla el estado de resultados actual y proyectado a cinco afos:

Tabla 58 - Estado de resultados actual y proyectado primer afo

ANO 1
ANOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ingresos $ 8.833,34 $ 8.934,60 $ 8.782,71 $ 8.782,71 $ 8.934,60 $ 8.934,60 $ 8.782,71 $ 8.782,71 $ 8.782,71 $ 8.782,71 $ 8.782,71
$ 8.782,71

Gastos produccion $ 3.850,62 $ 3.850,62 $ 3.850,62 $ 3.850,62 $ 3.850,62 $ 3.850,62 $ 3.850,62 $ 3.850,62 $ 3.850,62 $ 3.850,62 $ 3.850,62 $ 3.850,62
MARGEN BRUTO $ 4.932,09 $ 4.982,72 $ 5.083,98 $ 4.932,09 $ 4.932,09 $ 5.083,98 $ 5.083,98 $ 4.932,09 $ 4.932,09 $ 4.932,09 $ 4.932,09 $ 4.932,09
Gastos administrativos $ 2.869,69 $ 3.314,90 $ 3.314,90 $ 3.314,90 $ 3.314,90 $ 3.314,90 $ 3.314,90 $ 3.314,90 $ 3.314,90 $ 3.314,90 $ 3.314,90 $ 3.314,90
Gastos ventas $ 1.420,46 $ 1.420,46 $ 1.420,46 $ 1.420,46 $ 1.420,46 $ 1.420,46 $ 1.420,46 $ 1.420,46 $ 1.420,46 $ 1.420,46 $ 1.420,46 $ 1.420,46
Gasto interés $ 71,43 $ 71,43 $ 71,43 $ 71,43 $ 71,43 $ 71,43 $ 71,43 $ 71,43 $ 71,43 $ 71,43 $ 71,43 $ 71,43
Depreciacion $ 183,23 $ 183,23 $ 183,23 $ 183,23 $ 183,23 $ 183,23 $ 183,23 $ 183,23 $ 183,23 $ 183,23 $ 183,23 $ 18323
MARGEN OPERATIVO $ 387,28 $  (7,30) $ 9396 $ (57,93) $  (57,93) $ 9396 $ 9396 $ (57,93 $ (57,93 $ (57,93) $ (57,93) $ (57,93)
15% participacion $ 5809 $  (1,09) $ 14,09 $  (869) $  (869) $ 14,09 $ 14,09 $  (869) $  (869) $  (869) $  (869) $  (869)
trabajadores

Utilidad antes de $ 329,19 $ (620 $ 7987 $  (49,24) $  (49,24) $ 7987 $ 7987 $  (49,24) $  (49,24) $  (49,24) $  (49,24) $  (49,24)
impuestos

22% impuesto a larenta $ 72,42 $  (1,36) $ 17,57 $  (10,83) $  (10,83) $ 17,57 $ 17,57 $ (10,83) $  (10,83) $  (10,83) $  (10,83) $  (10,83)
UTILIDAD NETA $ 256,77 4,84) $ 6230 $  (3841) $  (3841) $ 6230 $ 6230 $  (3841) $  (3841) $  (3841) $  (3841) $  (3841)




Tabla 59 - Estado de resultados actual y proyectado a cinco afios

ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos $ 105.898,84 $ 127.779,72 $ 138.902,56 $ 149.191,02 $ 162.823,43
Gastos $  46.207,45 $ 54.265,85 $ 58.102,59 $ 62.213,10 $ 66.616,96
produccion
MARGEN BRUTO $ 59.691,39 $ 73.513,86 $  80.799,98 $ 86.977,92 $  96.206,47
Gastos $ 39.778,77 $ 43.572,50 $  45.954,45 $  48.483,77 $ 51.170,20
administrativos
Gastos ventas $ 17.045,54 $ 18.762,69 $  19.835,69 $ 20.976,84 $ 22.190,69
Gasto interés $ 857,15 $ 719,11 $ 566,08 $ 396,46 $ 208,43
Depreciacion $ 2.198,75 $ 2.198,75 $ 2.198,75 $ 1.365,42 $ 1.365,42
MARGEN $ (188,82) $ 8.260,83 $  12.245,00 $ 15.755,44 $ 2127173
OPERATIVO
15% participacion $ (28,32) $ 1.239,12 $ 1.836,75 $ 2.363,32 $ 3.190,76
trabajadores
Utilidad antes de $ (160,50) $ 7.021,70 $  10.408,25 $ 13.392,12 $ 18.080,97
impuestos
22% impuesto a $ (35,31) $ 1.544,77 $ 2.289,81 $ 2.946,27 $ 3.977,81
larenta
UTILIDAD NETA $ (125,19) $ 5.476,93 $ 8.118,43 $ 10.44585 $ 14.103.16

Como se muestra en la Tabla 59, CuteCakes & CuteMoments obtendra una
pérdida neta de - $125,19 el primer afio, una utilidad de $5.476,93 el segundo
afo, $8.118,43 el tercer afio, $10.445,85 el cuarto afio y $14.103,16 el quinto

afo. La utilidad neta es igual a los ingresos totales sobre los gastos totales.

9.6.BALANCE GENERAL ACTUAL Y PROYECTADO

“El balance general refleja la situacién de la compafiia a una fecha de corte

especifica” (Universidad de las Américas, 2013).



Tabla 60 — Balance General

ANO 1

Activos Inicial 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Caja $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00
Bancos $ 2.500,00 $ 2.833,97 $ 2.906,34 $ 3.045,84 $ 3.084,64 $ 3.12344 $ 3.262,94 $  3.402,44 $ 344124 $ 3.480,04 $ 3.518,84 $ 3.557,64 $ 3.596,43
Muebles y enseres $ 4.478,07 $ 4.440,75 $ 4.403,44 $ 4.366,12 $ 4.328,80 $ 4.291,48 $ 425417 $ 421685 $ 4.179,53 $ 414221 $ 4.104,90 $ 4.067,58 $ 4.030,26
Equipos de oficina $ 1.955,00 $ 1.938,71 $ 1.922,42 $ 1.906,13 $ 1.889,83 $ 1.87354 $ 1.857,25 $ 1.840,96 $ 1.82467 $ 1.808,38 $ 1.792,08 $ 1.775,79 $ 1.759,50
Equipo de i $ 2.500,00 $ 2.430,56 $ 2361,11 $ 229167 $ 222222 $ 2152,78 $ 208333 $ 2013,89 $ 1.944,44 $ 1.875,00 $ 1.805,56 $ 1.736,11 $ 1.666,67
computacion

Herramientas $ 2.861,09 $ 2.837,25 $ 281341 $ 2.789,56 $ 276572 $ 274188 $ 2718,04 $  2.694,19 $ 2670,35 $ 2.646,51 $ 2.622,67 $ 2.598,82 $ 2574,98
Equipos cocina $ 4.360,00 $ 4.323,67 $ 4.287,33 $ 4.251,00 $ 4.214,67 $ 4.178,33 $ 4.142,00 $ 4.105,67 $ 4.069,33 $ 4.033,00 $ 3.996,67 $ 3.960,33 $ 3.924,00

TOTAL ACTIVOS | $ 19.454,16 $ 19.604,90 $ 19.494,04 $ 19.450,31 $ 19.305,88 $ 19.161,45 $19.117,72 $ 19.073,99 $ 18.929,56 $ 18.785,13 $ 18.640,70 $ 18.496,27 $ 18.351,84

Pasivo

Préstamo $ 7.900,00 $ 7.793,98 $ 7.687,95 $ 7.581,93 $ 7.475,90 $ 7.369,88 $ 7.263,85 $ 7.157,83 $ 7.051,80 $ 6.945,78 $ 6.839,75 $ 6.733,73 $ 6.627,70
TOTAL PASIVO $ 7.900,00 $ 7.793,98 $ 7.687,95 $ 7.581,93 $ 7.475,90 $ 7.369,88 $ 7.263,85 $ 7.157,83 $ 7.051,80 $ 6.94578 $ 6.839,75 $ 6.733,73 $ 6.627,70

Patrimonio

Capital $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00

Aporte socios $ 10.754,16 $ 10.754,16 $ 10.754,16 $ 10.754,16 $ 10.754,16 $ 10.754,16 $ 10.754,16 $ 10.754,16 $ 10.754,16 $ 10.754,16 $ 10.754,16 $ 10.754,16 $ 10.754,16

Utilidades retenidas $ 256,77 $ 251,93 $ 314,22 $ 275,82 $ 237,41 $ 299,71 $ 362,01 $ 323,60 $ 285,20 $ 246,79 $ 208,39 $ 169,98

TOTAL PATRIMONIO $ 11.554,16 $ 11.810,93 $ 11.806,09 $ 11.868,38 $ 11.829,98 $ 11.791,57 $ 11.853,87 $ 11.916,17 $ 11.877,76 $ 11.839,36 $ 11.800,95 $ 11.762,55 $ 11.724,14

TOTAL PAS + PAT $ 19.454,16 $ 19.604,90 $ 19.494,04 $ 19.450,31 $ 19.305,88 $ 19.161,45 $.19.117,72 $ 19.073,99 $ 18.929,56 $ 18.785,13 $ 18.640,70 $ 18.496,27 $ 18.351,84




Tabla 61 - Balance General Proyectado anual

Activos ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Caja $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00
Bancos $ 3.301,26 $  9.566,60 $ 18.320,42 $ 28.398,70 $  41.946,26
Muebles y enseres $ 4.030,26 $ 3.582,46 $ 3.134,65 $ 2.686,84 $  2.239,04
Equipos de oficina $ 1.759,50 $ 1.564,00 $ 1.368,50 $ 1.173,00 $ 977,50
Equipo de ’ $ 1.666,67 $ 833,33 $ - $ = $ =
computacion

Herramientas $ 2.574,98 $ 2.288,87 $ 2.002,76 $ 1.716,65 $ 1.430,55
Equipos cocina $ 3.924,00 $  3.488,00 $ 3.052,00 $ 2.616,00 $  2.180,00

TOTAL ACTIVOS $ 18.056,67 $ 2212326 $ 28.678,33 $ 37.391.20 $ 49.573.34

Pasivo
Préstamo $ 6.627,70 $ 5.217,36 $ 3.654,00 $ 1.921,02

TOTAL PASIVO | $ 6.627,70 $ 5.217,36 $ 3.654,00 $ 1.921,02 $ =
Patrimonio
Capital $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00
Aporte socios $ 10.754,16 $ 10.754,16 $ 10.754,16 $ 10.754,16 $ 10.754,16
Utilidades retenidas $ (125,19) $ 5.351,74 $ 13.470,17 $ 23.916,03 $ 38.019,18

TOTAL PATRIMONIO $ 11.428,97 $ 16.905,90 $ 25.024,33 $ 35.470,19 $ 49.573,34

TOTAL PAS + PAT | $ 18.056.67 $ 22.12326 $ 2867833 $ 37.391,20 $ 49.573,34

En el Balance General actual y proyectado se obtuvo en el primer afio
$18.056,67; el segundo afio $22.123,26; el tercer afio $28.678,33; el cuarto afio
$37.391,20 y el quinto afio $49.573,34; cuadrando el Total Activos con el Total

Pasivo méas Patrimonio.



9.7.FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL Y PROYECTADO

“El flujo de efectivo registra los movimientos de efectivo realizados por la empresa durante un periodo de tiempo determinado”

(Universidad de las Américas, 2013).
Tabla 62 - Flujo de Efectivo actual y proyectado — primer afio mensual

Al"\'.los mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6 mes 7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 mes 12
Flujo de efectivo de las actividades de operacién:
Resultado del mes - 257 (a) 62 (38) (38) 62 62 (38) (38) (38) (38) (38)
Mas cargos a resultados que no representan
movimiento de efectivo:
Jubilacidn Patronal y Desahucio
Jubilacién Patronal y Desahucio
Depreciaciones - 183 183 183 183 183 183 183 183 183 183 183 183
- 440 178 246 145 145 245 245 145 145 145 145 145

Cambios en activos y pasivos:
Cuentas por cobrar y otras cuentas por cobrar
Inventario y eventos en curso

Cuentas por pagar y otras cuentas por pagar - (106) (106) (106} (106) (106} (106} (106) (108} (108} (108} (108} (108)
Pasivos acumulados

Efectivo neto provisto por las actividades de operacion - 334 72 140 39 39 140 140 39 39 39 39 39

Flujo de efectivo de las actividades de inversion:
Adguisiciones de propiedades. planta y equipo
Incremento neto de inversiones

Efectivo neto utilizado en actividades de inversidn - - - - - - - - - -

Decremento neto de efectivo - 334 T2 140 39 39 140 140 39 39 39 39 39
Efectivo al principio del afio 3.300 3.634 3.706 3.846 3.885 3.923 4.063 4.202 4.241 4.280 4.319 4.358
Efectivo al fin del periodo - 3.633,97 3.706,34 3.845,84 3.884,64 3.923,44 4.062,94 4.202,44 4.241,24 4.280,04 4.318,84 4.357,64  4.396,43

EFECTIVO SEGUN BALANCE GENERAL 3.633.97 3.706.34 3.845.84 3.884.64 392344 406294 420244 424124 428004 431884 4.357.64 4.396.43

DIFERENCIA - - - - - - - - - -



Tabla 63 - Flujo de efectivo anual proyectado

Aﬁosl

Flujo de efective de las actividades de operacion:
Resultado del mes
Mas cargos a resultados gque no representan
movimiento de efectiva:
Jubilacidn Patronal v Desahucio
Jubilacidn Patronal v Desahucio
Depreciaciones

Cambios en activos y pasivos:
Cuentas por cobrar y otras cuentas por cobrar
Inventario vy eventos en curso
Cuentas por pagar y otras cuentas por pagar
Pasivos acumulados
Efectivo neto provisto por las actividades de operacion
Flujo de efectivo de las actividades de inversion:

Adguisiciones de propiedades, planta v equipo
Incremento neto de inversiones

Efectivo neto utilizado en actividades de inversion

Decremento neto de efectivo
Efectivo al principio del afio

Efectivo al fin del periodo

EFECTIVO SEGUN BALANCE GENERAL

DIFERENCIA

FLUJO DE EFECTIWVD

2 3 | 4 5

(125) 5 ATT 8118 10 446 14 103
2199 2199 2199 1 365 1.365
2074 7 676 10 317 11 811 15 469
(1.272) {1.410) (1.563) (1.733) {1.921)
801 6 265 8 754 10078 13.548

801 6 265 8 754 10078 13.548
3.300 4.101 10367 19120 29.199
4.101,26  10.366,60  19.120,42  29.198,70 42.746,26
410126 1036660 1912042 2919870 42 746 26



9.8.PUNTO DE EQUILIBRIO

“El punto de equilibrio es la cantidad minima que se requiere vender

para

cubrir tanto los costos fijos como los variables” (Universidad de las Américas,

2013).

Punto de Equilibrio venta de cupcakes

Tabla 64 - Punto de Equilibrio venta de cupcakes

CFT | COSTO FIJO TOTAL $ 1.008.44
CVU | COSTO VARIABLE
UNITARIO $ 0,21
CVT | COSTO VARIABLE
TOTAL $ 622,86
VTS | VENTAS MENSUAL $ 5.190,50
P | PRECIO UNITARIO $ 1,75
QA PRODUCIR 2966
T e Peq-CFT__|
1-o1 P-CVU
VTAS
1008,44
1008,44 1,75 0,21
1 622,86
5190.5 1008,44
1008,44 1,54
1- 0,12
PEQ= 655| mensual
ﬂ 7.858]anual
0,88
I PES= $ 1.145,95 |mensual

| $13.751,45 |anual



El punto de equilibrio de la venta de cupcakes es de 655 unidades
mensualmente, y 7.858 unidades anuales, mientras que la venta de cupcakes
en dinero se obtuvo el punto de equilibrio en $1.145,95 mensuales y

$13.751,45 anuales.

Punto de equilibrio por venta de bebidas

Tabla 65 - Punto de equilibrio por venta de bebidas

CET | COSTO FIJO TOTAL s 618,00
CVU | COSTO VARIABLE UNITARIO $ 0,30
CVT | COSTO VARIABLE TOTAL $ 792,00
VTS | VENTAS MENSUAL $ 3.643,20
P | PRECIO UNITARIO $ 1,38
QA PRODUCIR 2640
PE§= CFT | PEQ=CFT |
1-ovt P-CVU
VTAS
618,00
618,00 1,38 0,30
1-_ 792,00
3.643,20 618,00
618,00 1,08
1- 0,22
PEQ= 572
61800 [ 6867
0,78
ETE $ 789,67
| $ 9.476,00

El punto de equilibrio de la venta de bebidas es de 572 unidades

mensualmente, y 6.867 unidades anuales, mientras que la venta de bebidas en



dinero se obtuvo el punto de equilibrio en $789,67 mensuales y $9.476,00

anuales.

9.9.CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES

En este punto se debe analizar el efecto que sufren los estados financieros por

los cambios porcentuales de los ingresos o costos y gastos.

9.9.1. Escenarios

Tabla 66 — Escenarios

% PART ESCENARIOS CANTIDAD CANTIDAD
MERCADO MENSUAL ANUAL
2.373 28.477
ESCENARIO
0,04 PESIMISTA
2.966 35.592
ESCENARIO
0,05 ESPERADO
3.560 42.720
ESCENARIO
0,06 OPTIMISTA

A continuacion se detalla el flujo de fondos proyectado a cinco afios por cada
escenario: optimista y pesimista, los porcentajes fueron tomados en cuenta de

acuerdo a la participacion de la industria.



Escenario Pesimista

Tabla 67 - Flujo de fondos proyectado escenario pesimista

ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS 84.810,20 102.235,98 111.135,32 119.367,07 130.274,30
GASTOS PRODUCCION 42.638,65 49.839,02 53.347,87 57.106,20 61.131,79
Margen Bruto 42.171,55 52.396,96 57.787,45 62.260,87 69.142,51
GASTOS ADMINISTRATIVOS 39.778,77 43.572,50 45.954,45 48.483,77 51.170,20
GASTOS VENTAS 17.045,54 18.762,69 19.835,69 20.976,84 22.190,69
GASTO INTERES 857,15 719,11 566,08 396,46 208,43
DEPRECIACION 2.198,75 2.198,75 2.198,75 1.365,42 1.365,42
Margen Operativo (17.708,66) (12.856,08) (10.767,53) (8.961,62) (5.792,24)
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES (2.656,30) (1.928,41) (1.615,13) (1.344,24) (868,84)
UTILIDAD o PERDIDA ANTES
DE IMPUESTOS (15.052,36) (10.927,67) (9.152,40) (7.617,37) (4.923,40)
22% IMPUESTO A LA RENTA (3.311,52) (2.404,09) (2.013,53) (1.675,82) (1.083,15)
UTILIDAD NETA O PERDIDA
DEL EJERCICIO (11.740,84) (8.523,58) (7.138,87) (5.941,55) (3.840,25)
(+) DEPRECIACION 2.198,75 2.198,75 2.198,75 1.365,42 1.365,42
() ACTIVOS FIJOS
(-) CAPITAL DE TRABAJO E - -
(+) RECUPERACION DE
CAPITAL DE TRABAJO - -
(+) PRESTAMO
(-) AMORTIZACION DE
PRESTAMO 1.272,30 1.410,34 1.563,36 1.732,99 1.921,02
(=) FLUJO DE FONDOS DEL
PROYECTO 12.572,53 20.291,43 24.039,00 26.495,63 31.523,75

En el flujo de fondos proyectado se muestra resultados negativos desde el

primer afio por lo que no se recomienda dirigirse Unicamente al 4% del

mercado objetivo.



Escenario optimista

Tabla 68 - Flujo de fondos proyectado escenario optimista

ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS $ 153.370,12 | $ 166.72054 | $ 179.069,46 | $ 195.432,03
$ 127.228,70
GASTOS PRODUCCION $  49.782,76 $ 5870077 | $ 6286600 | $ 67.329,33 | $ 7211215
Margen Bruto $  77.445,94 $ 94.669,35 | $ 103.85455 | $ 111.740,13 | $ 123.319,88
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 39.778,77 $ 4357250 | $ 4595445 | $ 48.483,77 | $ 51.170,20
GASTOS VENTAS $  17.045,54 $ 1876269 | $ 19.83569 | $ 2097684 | $ 22.190,69
GASTO INTERES $ 857,15 $ 719,11 | $ 566,08 | $ 396,46 | $ 208,43
DEPRECIACION $  2.198,75 $ 219875 | $ 219875 | $ 1.36542 | $  1.36542
Margen Operativo $ 17.565,73 $ 29.416,32 $ 35.299,57 $ 40.517,65 $ 48.385,14

15% PARTICIPACION
TRABAJADORES $ 2.634,86 $ 4.412,45 $ 5.294,94 $ 6.077,65 $ 7.257,77

UTILIDAD o PERDIDA ANTES DE
IMPUESTOS $  14.930,87 $  25.003,87 $  30.004,63 $  34.440,00 $  41.127,37

22% IMPUESTO A LA RENTA $ 3.284,79 $ 5.500,85 $ 6.601,02 $ 7.576,80 $ 9.048,02

UTILIDAD NETA O PERDIDA DEL
EJERCICIO $ 11.646,08 $ 1950302 | $ 2340361 | $ 26.863,20 | $ 32.079,35

(+) DEPRECIACION $ 2.198,75 $ 2.198,75 $ 2.198,75 $ 1.365,42 $ 1.365,42

() ACTIVOS FIJOS

() CAPITAL DE TRABAJO $ _ $ _ $ - $ - $ .

(+) RECUPERACION DE CAPITAL
DE TRABAJO $ - $ - $ - $ - $

(¥) PRESTAMO

(-) AMORTIZACION DE
PRESTAMO $ 1.272,30 $ 1.410,34 $ 1.563,36 $ 1.732,99 $ 1.921,02

() FLUJO DE FONDOS DEL
PROYECTO $ 1257253 $ 20.291.43 $ 24.039,00 $ 26.495,63 $ 3152375

Si se captaria el 6% del mercado objetico CuteCakes & CuteMoments
obtendria en el primer afio $12.572,53 délares de flujo de fondos, $20.291,49
el segundo afio, $24.039,00 el tercer afio, $26.495,63 el cuarto afio y

$31.523,75el quinto afio.




9.9.2. indices Financieros
“Los indices financieros indican el desempefio de la compaiia en el tiempo”

(Universidad de las Américas, 2013)

Liquidez

Tabla 69 - Liquidez

Afos 1 2 3 4 5

ACTIVO CORRIENTE | $ 4.101,26 | $ 10.366,60 | $ 19.120,42 | $ 29.198,70 | $ 42.746,26

Afos 1 2 3 4 5

PASIVO CORRIENTE | $ 6.627,70 | $ 5.217,36 | $ 3.654,00 | $ 1.921,02 | $

LIQUIDEZ

Afios 1 2 3 4 5

LIQUIDEZ $ (2.526,44) | $ 514924 | $ 15.466/42 | $ 2727769 | $ 42.746,26

Mediante el calculo de la liquidez se puede notar que la empresa va a estar en
capacidad de hacer frente a sus obligaciones ya que en los cinco afios de

proyeccion su liquidez es alta.



Rentabilidad

Tabla 70 - Rentabilidad

Afios 1 2 3 4 5
UTILIDAD NETA $ 5.476,93 $ 8.118,43 $ 10.445,85 $ 14.103,16
$ (125,19)
Anos 1 2 3 4 5
VENTAS NETAS
$ 105.898,84 $ 127.779,72 $ 138.902,56 $ 149.191,02 $ 162.823,43
RENTABILIDAD NETA VENTAS (MARGEN NETO)
Afos 1 2 3 4 5
$ 0,00) | $ 004 | $ 0,06 | $ 0,07 | $ 0,09
El margen neto es de - $0,00 el primer afio, $0,04 el segundo afio, 0,06 el
tercer afo, $0,07 el cuarto afio y $0,09 el quinto afio.
Rendimiento sobre inversion (ROI)
Tabla 71 - Rendimiento sobre inversion (ROI)

Afios 1 2 3 4 5
UTILIDAD NETA | $ (125,19) | $ 5.476,93 $ 8.118,43 $ 10.445,85 $ 14.103,16
Afios 1 2 3 4 5
INVERSION $ 19.454,16 $ 19.454,16 $ 19.454,16 $ 19.454,16 $ 19.454,16

RENTABILIDAD SOBRE INVERSION
Afos 1 2 3 4 ®
$ 001) | $ 028 | $ 042 | $ 054 | $ 0,72

El rendimiento a la inversion es de - $0,01 el primer afio, $0,28 el segundo afio,

$0,42 el tercer afo, $0,54 el cuarto afio y $0,72 el quinto afio.



Rendimiento sobre activo (ROA)

Tabla 72 - Rendimiento sobre activo (ROA)

Afos 1 2 3 4 5
UTILIDAD $ (188,82) $ 8.260,83 $ 12.245,00 $ 1575544 | $ 21.271,73
OPERACIONAL

Afos 1 2 3 4 5
TOTAL $ 18.056,67 $ 22.123,26 $ 28.678,33 $ 37.391,20 | $ 49.573,34
ACTIVO

RENDIMIENTOS SOBRE ACTIVOS
Afios 1 2 3 4 5
$ (0,01) $ 0,37 $ 043 | $ 0,42 $ 0,43

El rendimiento sobre activos es de - $0,01 el primer afio, $0,37 el segundo afio,

$0,43 el tercer afio, $0,42 el cuarto afio y $0,43 el quinto afio.

Rendimiento sobre patrimonio (ROE)

Tabla 73 - Rendimiento sobre patrimonio (ROE)

Inicial 1 2 3 4 5
UTILIDAD NETA | $ (125,19) | $ 5.476,93 $ 8.118,43 $ 10.445,85 $ 14.103,16
Inicial 1 2 3 4 5
PATRIMONIO $ 11.428,97 $ 16.905,90 $ 25.024,33 $ 35.470,19 $ 49.573,34
RENDIMIENTOS SOBRE PATRIMONIO
Inicial 1 2 3 4 5
$ 0,01) | % 032 | $ 032 | $ 029 | $ 0,28

El rendimiento sobre patrimonio es de -$0,01 el primer afio, $0,32 el segundo

afo, $0,32 el tercer afio, $0,29 el cuarto afio y $0,28 el quinto afio; lo que

guiere decir que tiene una tasa de crecimiento positivo de las ganancias de la

empresa a partir del afio 2 y a partir del afio 3 hay un leve decrecimiento.



9.10. VALUACION

Tabla 74 - Flujos de efectivo

ANOS 1 2 3 4 5
UTILIDAD
ANTES DE
IMPUESTOS E $ (188,82) $ 8.260,83 $ 12.245,00 | $ 15.755,44 $ 21.271,73
INTERESES

$ (125,19) $ 5.476,93 $ 8.118,43 $ 10.445,85 $ 14.103,16

DEPRECIACION $ 2.198,75 $ 2.198,75 $ 219875 | $ 1.36542 $ 1.36542

AMORTIZACION $ 1.272,30 $ 141034 $ 156336 | $ 1.732,99 $ 192102

$ 801,26 $ 6.265,34 $ 875382 | $ 10.078,28 $ 13.547,56

VARIACION EN

CAPITAL DE $ 7.327,71 $ 6.539,30 $ 590391 | $ 6.271,48 $ 6.827,08
TRABAJO

GASTOS DE

CAPITAL

FLUJOS $ (6.526,44) $ (273,96) $ 2.849,91 $ 3.806,80 $ 6.720,48

Los flujos de efectivo proyectados son: -$6.526,44 el primer afio, -$273,96 el
segundo afo, $2.849,9 el tercer afio, $3.806,80 el cuarto afio y $6.720,48 el
quinto afio; lo que quiere decir que el valor de los bienes de la empresa van a

aumentar desde el tercer afio.



10.PROPUESTA DE NEGOCIO

10.1. FINANCIAMIENTO DESEADO

La inversion deseada para poner en marcha CuteCakes & Cute Moments es de

$19.954,16; que estan contemplados como:

Tabla 75 - Financiamiento deseado

Capital S.A. $ 800,00
Activos fijos $ 16.154,16
Capital de trabajo (caja) $ 2.500,00

TOTAL INVERSION | $ 19.454,16

10.2. ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA

El capital que se requiere sera 59% propio y 41% externo, el capital propio sera

aportado por dos accionistas es decir $11.554,16 y $7.900 mediante un crédito.

Tabla 76 - Financiamiento

% FINANCIAMIENTO VALOR % TASA DE
OPORTUNIDAD
PROPIO 59% | $ 11.554,16 5,50%
EXTERNO 41% | $ 7.900,00 11%
(PRESTAMO)

A continuacién se detalla la tabla de amortizacion del crédito que se va a

realizar de $7.900 dodlares.

Tabla 77 - Tabla de amortizacién



ANO SALDO CUOTA INTERES | AMORTIZACION | SALDO FINAL
INICIAL
1 $ 7.900,00 $ 2.129,45 $ 857,15 $ 1.272,30 $ 6.627,70
2 $ 6.627,70 $ 212945 $ 719,11 $ 1.410,34 $ 5.217,36
3 $ 5.217,36 $ 212945 $ 566,08 $ 1.563,36 $ 3.654,00
4 $ 3.654,00 $ 212945 $ 396,46 $ 1.732,99 $ 1.921,02
5 $ 1.921,02 $ 212945 $ 208,43 $ 1.921,02 $ 0,00

10.3. CAPITALIZACION

El capital accionario que representa el 59% de la inversidén serd aportado por la
duefa del negocio y el 41% se obtendra mediante un crédito. Como se muestra

en la tabla 84.

10.4. USO DE FONDOS

La inversibn necesaria para poner en marcha el negocio es de $19.954,16

dolares, mismos que cubren valores de capital de $800 ddlares por ser

sociedad andénima, activos fijos y capital de trabajo que son detallados a

continuacion:

Activos fijos




Tabla 78 - Activos Fijos

ACTIVOS FIJOS VALOR
Muebles y enseres $ 4.478,07
Equipos de oficina $ 1.955,00
Equipo de computacion $ 2.500,00
Herramientas $ 2.861,09
Equipos cocina $ 4.360,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS | $ 16.154,16
Capital de trabajo
$13.955,41
Activo corriente
$6.627,70
Pasivo corriente
$7.327,71
Total capital de trabajo

10.5. RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

VAN

10.1553]10P |




Tabla 79 - Flujo de fondos proyectado

5 4 3 2 1 0

ANOS 0 1 2 3 4 5)

=) FLUJO DE
fngDOSDEL $ (1155416) | $ 80126 | $ 626534 | $ 875382 | $ 1007828 | $ 13547,56

PROYECTO

VAN § (11.55416) § 69353 $§ 469381 % 567635 §$ 565651 $6.58133

VAN § 11.747.37

Se determina que el proyecto de inversion tiene un VAN positivo por lo cual

muestra que el proyecto es rentable.

Tasa interna de retorno

TIR=d2-VAN2 [(d2-d1)/((VANNZ-VAN1))]

Tabla 80 - Célculode la TIR

ANOS | FLUJOS NETOS TASA 0.1689 TASA 0,1274
DEL PROYECTO

0 $ (11.554,16) | $ (11.554,16)
$  (11.554,16)
1] s 801,26 | $ 69353 | $ 710,13

21 % 6.265,34 $ 4.693,81 $ 4.921,13

3|1 $% 8.753,82 $ 5.676,35 $ 6.093,67




4| 9% 10.078,28 $ 5.656,51 $ 6.217,67

5| % 13.547,56 $ 6.581,33 $ 7.407,35

VAN | $ 11.747,37 $ 13.795,79

0,1553 11747,37319 0,0270
-2048,418413
TIR = -11747,21785 (0,0000131809)
TIR = 15%

De acuerdo al célculo del TIR se determina un 15% para la propuesta,
superando asi la tasa de descuento a la que fue evaluada 11%; por lo tanto se

confirma la rentabilidad del proyecto.

11.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1. CONCLUSIONES

e En el Ecuador la mayor produccion se encuentra en el sector de
alimentos y bebidas es decir el 6.81% de incremento anual en promedio,
el negocio al ser parte de este sector se ve beneficiado ya que cuenta

con gran oportunidad de crecimiento.



Nivel bajo de competencia en el negocio de los cupcakes, y los que se
dedican a satisfacer a esta necesidad se enfocan al nivel
socioeconémico bajo y medio y no proporcionan los mismos beneficios
gue CuteCakes & CuteMoments lo hace.

Mediante el estudio de mercado se pudo cerciorar que en la ciudad de
Ibarra existe un porcentaje significativo de personas que consumen
frecuentemente postres y existe un mercado potencial para los
cupcakes.

Hoy en dia la sociedad tiene tendencia a cuidar de su salud por esta
razon consumen alimentos bajos en grasas Yy calorias, por lo que los
cupcakes hechos con harina sin gluten y endulzados con stevia se
adaptan a esta tendencia.

La propuesta de negocio de CuteCake & CuteMoments es viable ya que
muestra flujos de efectivo positivos en el escenario ideal y optimista.

El TIR de 15% es mas alto que la tasa de interés del mercado de 11%

por lo que es viable invertir en este negocio.

11.2. RECOMENDACIONES

Se recomienda poner en marcha este negocio ya que se encuentra en el
sector de alimentos y bebidas el cual muestra un promedio de 6.81% de
incremento anual.

Se recomienda realizar frecuentemente estudios de mercado ya que el

producto es facil de imitar.



e Aprovechar la especializacion de los cupcakes tanto en sabor como en
disefio para crear diferenciacion entre la competencia.

e Promover la cultura saludable no unicamente al momento de servirse las
tres comidas diarias sino también al momento de consumir postres
mediante de la realizacion de campafias publicitarias.

e Poner en marcha cada una de las estrategias de marketing para poder
cumplir las cuotas de ventas.

e Invertir en este proyecto de produccién y ventas de cupcakes sanos y
personalizados ya que TIR es superior a la tasa de interés que

proporcionan las entidades financieras que es del 11%
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Anexos



Anexol- Modelo de encuesta

ENCUESTA

Buenos dias soy estudiante de la Universidad de las Américas, me encuentro
realizando un estudio de la factibilidad para la introduccion de una tienda de
cupcakes para lo cual solicito su gentil colaboracién llenando la siguiente
encuesta.

1. ¢Si hablamos de postres, cudl es el gue mas consume?

Helado
Pastel
Donas
Cupcakes
Otros:

O O O 0o o

2. ¢Con qué frecuencia consume el postre antes mencionado?

De dos a cinco veces por semana
Unavezalasemana

Una vez cada 15 dias

Unavez al mes

Otros:

O O O o o

3. ¢Qué sabor es de su preferencia al momento de consumir un postre?
Enumere del 1 al 5 siendo el 1 el sabor de su mayor preferenciay 5
de menor preferencia

Fresa
Vainilla
Chocolate
Naranja
Coco

O 0O O o o

4. ¢Haprobado los cupcakes?

o Si
o No
o Solo he escuchado que existen




5. ¢Estaria dispuesto a comprar y/o consumir cupcakes exclusivos y
personalizados con harina sin gluten endulzado con stevia?

o Si
o No

6. ¢Conoce algunatienda donde vendan cupcakes?

o Si
o No

Cual?

7. ¢Le gustaria personalizar su cupcake en el momento de comprar?

o Si
o No

8. ¢Donde preferiria comprar un cupcake?

o Enunlocal
o Porinternet
o Otros:

9. ¢Cuanto tiempo estaria dispuesto a esperar hasta que le sirvan un
cupcake exclusivo y personalizado en ese momento hechos con
harina sin gluten y endulzado con stevia?

Menos de 15 minutos
De 15220 min

De 25a30min

De 35240 min

Otro:

O O 0O o o

10. ¢,Con qué bebida le gustaria acompafar su cupcake?

Infusiones

Cafes

Helado

Yogurt

Leche

Batidos

Jugos Naturales

Té helado

O O O O O OO o o

Otros:

11. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un cupcake de las




caracteristicas que se muestran en la foto

12. ¢ En qué ocasién compraria o consumiria un cupcake exclusivo y
personalizado en ese momento hechos con harina sin gluten y
endulzado con stevia?

o Soloen fechas especiales

o Encualquier momento
o Otro:

13. ¢,COmo le gustaria enterarse de las promociones y nuevos sabores
de cupcakes?

Via mail
Volantes

Pagina Web
Redes sociales
Visitando el local
Radio

Otros:

O O O 0O 0O O O©°

14. ¢ Le gustaria recibir asesoria de un experto en cupcakes antes de
realizar su pedido?

o Si
o No
o Me esindiferente

15. ¢Ddnde cree que deberia estar ubicado?




O O o o o

Género

o
[0}

Centro Comercial
Norte

Centro

Sur

Otros:

Masculino
Femenino

colaboracion!

Muchas gracias por su




Anexo 2- TABULACION DE PREGUNTAS

1.- Si hablamos de postres, ¢ .cual es el que mas consume?

Si hablamos de postres, écudl es el que mas consume?

0%

m Helado

M Pastel

m Donas

m Cupcakes

Otros

2.- ¢Con qué frecuencia consume el postre antes mencionado?

éCon qué frecuencia consume el postre antes
mensionado?

m De dos a cinco veces por
semana
MW Una vez ala semana

m Una vez cada 15 dias

W Una vez al mes

Otros

3.- ¢ Qué sabor es de su preferencia al momento de consumir un postre? Enumere

de 1 al 5 siendo el 1 el sabor de su mayor preferencia 'y 5 de menos preferencia.

¢Qué sabor es de su preferencia al momento de consumir un
postre? Enumere de 1 al 5 siendo el 1 el sabor de su mayor
preferenciay 5 de menos preferencia.

200

100 -

111 96 75 .:;';
1 B N -
. | | ] I ==

1. Chocolate 2. Vainilla 3. Naranja 4. Fresa 5. Coco




4.- ¢Ha probado los cupcakes?

éHa probado los cupcakes?

m Si
= No

™ Solo he escuchado

5.- ¢Estaria dispuesto a comprar y/o consumir cupcakes exclusivo vy

personalizados con harina sin gluten endulzado con stevia?

Estaria dispuesto a comprar y/o consumir un cupcake
exclusivo y personalizado con harina sin gluten endulzado
con stevia?

o Si
m No
6.- ¢, Conoce alguna tienda donde vendan cupcakes?
éConoce alguna tienda donde vendan cupcakes?
o Si

= No




éLe gustaria personalizar su cupcake al momento de comprar?

m Si

W No

personalizar su cupcake al momento de comprar?

8.- ¢, Donde preferiria comprar un cupcake?

9.-

estaria

éD6nde preferiria comprarun cupcake?

0%

M En unlocal
m Por internet

Otros

éCuanto estaria dispuesto a esperar hasta que le sirven un cupcake
personalizado en ese momento?

1% 0%

m Menos de 15 minutos
M De 15 a 20 min
M De 25 a 30 min
m De 35 a 40 min

Otro

gustaria

¢,Cuanto



dispuesto a esperar hasta que le sirven un cupcake exclusivo y personalizado en

ese momento hechos con harina sin gluten y endulzado con stevia?

10.- ¢ Con qué bebida le gustaria acompafar su cupcake?

éCon qué bebida le gustaria acompanar su cupcake?

25%

17%
14% 13% 12% °

10%
2% 6% 1%
— m |
o

11.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un cupcake de las caracteristicas que

se muestran en la foto?




éCuanto estaria dispuesto a pagar por un cupcake de las
caracteristicas que se muestran en la foto?

m$1,50
m 51,75
$2,00 0o mas

12.- ¢En qué ocasion compraria 0 consumiria un cupcake exclusivo vy
personalizado en ese momento hechos con harina sin gluten y endulzado con

stevia?

¢En qué ocasidon compraria o consumiria un cupcake
personalizado?

B Solo en fechas
especiales

I En cualquier
momento

13.- ¢Como le gustaria enterarse de las promociones y nuevos sabores de

cupcakes?

éComo le gustaria enterarse de las promociones y nuevos
sabores de cupcakes?

2%

= Via mail

149%, W Volantes

W Pagina web

m Redes Sociales
6% Visitando al local

Radio




14.- ¢ Le gustaria recibir asesoria de un experto en cupcakes antes de realizar su

pedido?
éLe gustaria recibir asesoria de un experto en cupcakes
antes de realizar su pedido?
mSi
m No
Me es indiferente
15.- ¢;Donde

cree que deberia estar ubicado?

éDonde cree que deberia estar ubicado?
1%
B Centro Comercial
B Norte
8% m Centro

Sur

Sexo

Sexo

® Femenino

= Masculino




Anexo3- Costo cupcakes

PRESUPUESTO MATERIA PRIMA
Cantidad Cantidad Cantidad a | Cantidad Precio Total
en gramos | Necesaria | comprar en a
dela para unidades comprar
materia producir en
unidades
MP Harina sin 100.000 48.950 0,49 1| % 22,00 $ 11,00
glutem gr
INSUMO | Stevia gr 1.000 48.950 48,95 49 | $ 7,00 $ 343,00
MP Huevos 30 890 29,67 30| % 2,45 $ 73,50
MP Mantequilla 100.000 48.950 0,49 1|3 3,00 $ 1,50
gr
INSUMO | Esencias 1.000 4.450 4,45 5 % 5,50 $ 27,50
litros
MP Leche litros 1.000 14.833 14,83 15| $ 0,45 $ 6,75
INSUMO | Colorante 1.000 890 0,89 1| % 5,50 $ 5,50
Vegetal litros
MP Sal 100.000 534 0,01 1| % 4,50 $ 2,25
DECORADO
INSUMO | Topping 500 890 1,78 2| $ 2,59 $ 5,18
gramos
INSUMO | Pasta de 500 890 1,78 2 $ 5,30 $ 10,60
decoracion
INSUMO | Stevia 1.000 24.327 24,33 25| $ 7,00 $ 175,00
INSUMO | Crema 500 8.900 17,80 18| $ 2,59 $ 46,62
Chantilly
MP Leche 1.000 17.800 17,80 18| $ 0,45 $ 8,10
CIF Servilletas 100 3.560 35,60 36| $ 2,00 $ 72,00
CIF Moldes 1.000 3.560 3,56 41 % 29,99 $ 119,96
Cupcake
(pirutina)
CIF Desechables 1 3.560 3.560,00 3560 | $ 0,04 $ 142,40
CIF Cajas 6 989 164,83 165 | $ 0,15 $ 24,75
0 $ -
$ 1.075,61
Por cupcake $ 0,30




CONSUMO

Cantidad | Consumo | Excedente de | Valor Excedente en
comprada cantidad de uUSD
en materia prima
gramos
50.000 48.950 1.050 | $ 0,41
49.000 48.950 50| $ 0,35
900 890 10| $ 0,80
50.000 48.950 1.050 | $ 4,41
5.000 4.450 550 | $ 3,03
15.000 14.833 167 | $ 0,07
1.000 890 110 | $ 0,61
50.000 534 49.466 | $ 2,23
1.000 890 110 | $ 1,06
1.000 890 110 | $ 1,17
25.000 24.327 673 | $ 4,71
9.000 8.900 100 | $ 0,52
18.000 17.800 200 | $ 0,09
3.600 3.560 40| $ 0,27
4.000 3.560 440 | $ 13,20
3.560 3.560 0O $ -
990 989 1/ 9% 0,15
0 0 0O $ -
$ 33,06

DESPERDICIO

3%




Anexo4 — Costo bebidas

3.168 Valor CANTIDAD COSTO CANTIDAD TOTALCOMPRA
individual DE UNITARIO REQUERIDA
BEBIDA | MATERIAL PARA
QUE PRODUCIR
PRODUCE
LECHE 0,45 4 0,113 792 | $ 356,40
FRUTA 1,00 6 0,167 528 | $ 528,00
HELADO 1,00 10 0,100 317 | $ 316,80
YOUGURTH 1,00 5 0,200 634 | $ 633,60
LECHE 0,45 4 0,113 792 | $ 356,40
TE HELADO 0,85 1 0,850 3168 | $ 2.692,80
CAFE 7,00 75 0,093 42| $ 295,68
AROMATICAS 1,00 30 0,033 106 | $ 105,60
STEVIA 7,00 100 0,070 32| % 221,76
SUMAN $ 5.507,04
PROMEDIO $ 612
CANTIDAD DE BEBIDAS 3.168
COSTO 0,19
PROMEDIO
MATERIA PARA
ELABORACION

BEBIDAS




Anexo5 — Despeje de formula capacidad instalada

D= ((Capacidad utilizada-tiempo asignado)/capacidad instalada *100)

Capacidad instalada 168

Capacidad utilizada 77

tiempo asignado 8

D= 41%

Donde

Capacidad instalada= dias de la semana*horas diarias
Dias= 7

Horas= 24

Capacidad instalada= 168

Capacidad Utilizada=dias trabajados*horas trabajadas

Dias trabajados= 7
Horas trabajadas= 11
Capacidad Utilizada= 77

Tiempo asighado= horas trabajados por cada empleado
Tiempo asignado= 8

Anexo6- Requisitos segun el SRI para el funcionamiento de panaderias y
afines.

Registro Unico de Contribuyentes

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

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

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

cambio.

Todos los tramites relacionados con el Registro Unico de Contribuyentes se

realizan en las oficinas del Servicio de Rentas Internas.






Permiso de Funcionamiento

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

Permiso Sanitario

El Permiso Sanitario es emitido por el Ministerio de Salud Publica por medio de la
Direccion General de Salud, en el cual consta el numero de registro sanitario.

Inspeccion y Certificacion de Establecimientos

La Inspeccidn y Cerlificacion de Establecimientos es emitida por la Direccidn
Provincial de Salud en el Departamento de Control Sanitario. Cabe indicar que es

indispensable presentar el Permiso de Funcionamiento y el Certificado de Registro
Sanitario.

Patente Municipal

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

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

Por el ejercicio de las actividades se pagara un impuesto mensual, cuya cuantia
esta determinada en proporcion a la naturaleza, valores y ubicacion del negocio.

Registro de Funcionamiento

El registro de funcionamiento es otorgado por el Ministerio de Turismo. Los
requisitos y formalidades para el registro son las siguientes:



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

Nombramiento del representante Legal, debidamente inscrito en la Oficina
del Registro Mercantil, tratandose de personas juridicas.
Copia del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

Fotocopia de cedula de identidad, segun sea la Persona Natural Ecuatoriana
o exiranjera.

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

Certificado del Instituto Ecuatoriano del Propiedad Intelectual (IEPPI), de no
encontrarse registrada la razén social, Av. Republica y Av. Diego de Almagro
(EDIF. FORUM 1er. Piso).

Copla del Certificado de votacion.

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

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

Numero Patronal

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

Contratos de Trabajo inscritos en la Inspeccion de Trabajo.
Cédula de |dentidad del representante de la compafia.
Registro Unico de Contribuyentes (RUC) de la compafiia.

Una vez obtenide el ndmero patronal se debe proceder a afiliar a cada uno de los
trabajadores.



Normas de control sanitario de establecimientos que preparan alimentos

De acuerdo a la ordenanza 2982, Registro Oficial # 150 de marzo de 1993 de la
Direccion de Higiene Municipal, el proposito fundamental del control de los
establecimientos que expenden alimentos es prevenir la conlaminacion ylo
alleracion de las comidas con agentes loxicos a traves de la practica de normas
de higiene adecuadas y de esta manera conservar su valor nutricional.

Los requisitos sanitarios generales comprende la higiene del personal, planta de la
cocina industrial, alimentos, equipos y utensilios.

Anexo7 - Derechos y restricciones de accionistas e inversores

Naturaleza
Para efectos fiscales y tributarios esta compafiia es una sociedad de capital

Capacidad

Para intervenir en la formacién de una compafia anénima en calidad de promotor
o fundador requiere de capacidad civil para contratar. Sin embargo, no podran

hacerlo entre conyuges ni entre padres e hijos ho emancipados.
Socios

La sociedad andénima requiere al menos de dos accionistas al momento de su
constitucion. En aquellas en que participen instituciones de derecho publico o

derecho privado con finalidad social, podran constituirse o subsistir con un solo



accionista. Puede continuar funcionando con un solo accionista, sin que por ello

incurra en causal de disolucion.

Responsabilidad

Los accionistas responden Unicamente por el monto de sus acciones.

Constitucion

La compafia se constituira mediante escritura publica que, previa Resolucion
aprobatoria de la Superintendencia de Compafiias, sera inscrita en el Registro
Mercantil. La compafia se tendrd como existente y con personeria juridica desde

el momento de dicha inscripcion.

Capital

Esta integrado con los aportes de los accionistas. Debe ser suscrito en su totalidad
al momento de la celebracion del contrato ante Notario Publico y pagado por lo
menos el veinte y cinco de cada accién y el saldo pagado en un maximo de dos

afnos.

Capital autorizado

La compafia podra establecerse con el capital autorizado que determine la
escritura de constituciéon. No podra exceder del doble del capital suscrito. La
compafia podra aceptar suscripciones y emitir acciones hasta el monto de sus

acciones.



Capital minimo

El monto minimo de capital, sera el que determine la Superintendencia de
Compafias. (800,00 USD actualmente). El capital de las compafias debe

expresarse en dolares de los Estados Unidos de América.

Aportaciones

Para la constitucion del capital suscrito las aportaciones pueden ser en dinero o
no, y en éste ultimo caso, consistir en bienes muebles e inmuebles. No se puede
aportar cosa mueble o inmueble que no corresponda al género de comercio de la

compaiia.

Aportaciones en especie

En los casos en que la aportacion no fuere en numerario, en la escritura se hara
constar el bien en que consista tal aportacién, su valor y la transferencia de
dominio que del mismo se haga a la compafiia, asi como las acciones a cambio de
las especies aportadas. Los bienes aportados seran avaluados y los informes,
debidamente fundamentados, se incorporaran al contrato. En la constituciéon
sucesiva los avallos seran hechos por peritos designados por los promotores.
Cuando se decida aceptar aportes en especie sera indispensable contar con la
mayoria de accionistas. En la constitucién simultanea las especies aportadas
seran avaluadas por los fundadores o por los peritos por ellos designados. Los
fundadores responderan solidariamente frente a la compafia y con relacion a

terceros por el valor asignado a las especies aportadas. En la designacion de los



peritos y en la aprobacion de los avalios no podran tomar parte los aportantes.
Estas disposiciones, relativas a la verificacion del aporte que no consista en
numerario, no son aplicables cuando la compafia esté formada solo por los

propietarios de ese aporte.

Percepcién de utilidades

El certificado provisional y las acciones daran derecho al titular o accionistas a
percibir dividendos en proporcién a la parte pagada del capital suscrito a la fecha

del balance.

Obligaciones

Las Compafiias Andnimas pueden emitir obligaciones, esto es, titulos valor que
crean una obligacion a cargo de la compafia emisora. Las obligaciones son v
alores de corto, mediano y largo plazo, emitidas por compafiias andénimas que
reconocen o crean una deuda a cargo de las mismas; se encuentran inscritas en
el Registro del Mercado de Valores y estan representadas por titulos impresos en
papel de seguridad, en serie, con numeracion continua y sucesiva 0 anotaciones

en cuenta.

Administracion

Junta General.- La Junta General formada por los accionistas legalmente

convocados y reunidos, es el érgano supremo de la compafiia.



Junta General de Accionistas.- En nuestra legislacion y de conformidad con
nuestra Ley de Compafias, Art. 230, la Junta General formada por los accionistas,

legalmente convocados y reunidos, es el 6rgano supremo de la compafia.

Atribuciones de la Junta General de Accionistas.- ElI Art. 231 de la Ley de
Compafias establece que la Junta General tiene poderes para resolver todos los
asuntos relativos a los negocios sociales y para tomar las decisiones que juzgue

convenientes en defensa de la compafia.

Competencia de la junta general

1. Nombrar y remover a los miembros de los organismos administrativos de la
comparniia, comisarios, o cualquier otro personero o funcionario cuyo cargo hubiere
sido creado por el estatuto, y designar o remover a los administradores, si en el

estatuto no se confiere esta facultad a otro organismo.

2. Conocer anualmente las cuentas, el b alance, los informes que le presentaren
los administradores o directores y los comisarios acerca de los negocios sociales y
dictar la resolucion correspondiente. Igualmente conocera los informes de
auditoria ex terna en los casos que proceda. No podran aprobarse ni el b alance ni

las cuentas si no hubiesen sido precedidos por el informe de los comisarios.

3. Fijar la retribucion de los comisarios, administradores e integrantes de los
organismos de administracion y fiscalizacién, cuando no estuviere determinada en
los estatutos o su sefialamiento no corresponda a otro organismo o funcionario”

(Dererechosecuador, 2013).



4. Resolver acerca de la distribucion de los beneficios sociales.

5. Resolver acerca de la emision de las partes beneficiarias y de las obligaciones,

6. Resolver acerca de la amortizacion de las acciones.

7. Acordar todas las modificaciones al contrato social; vy,

8. Resolver acerca de la fusion, transformacion, escision, disolucion y liquidacion
de la compafia, nombrar liquidadores, fijar el procedimiento para la liquidacién, la

retribuciéon de los liquidadores y considerarlas cuentas de liquidacion.

Clases de juntas generales

Las Juntas Generales de Accionistas son ordinarias 0 extraordinarias;
adicionalmente pueden constituirse éstas como universales si concurre la totalidad

del capital pagado.

Junta Ordinaria

El Art. 234 de la Ley de Compaifiias establece que las juntas generales ordinarias
se reunira n por lo menos una vez al afio, dentro de los tres meses posteriores a la
finalizacion del ejercicio econémico de la compafia, para conocer anualmente las
cuentas, el b alance los informes de administradores, directores y los comisarios,
igualmente conocera de los informes de auditoria ex terna. Adicionalmente
resolvera acerca de la distribucion de los beneficios sociales y fijara la retribuciéon
de los comisarios, administradores e integrantes de los organismos de

administracion y fiscalizacion, cuando no estuviere determinada en los estatutos o



su sefialamiento no corresponda a otro organismo, y cualquier otro asunto del dia,
de acuerdo con la convocatoria. La Junta General Ordinaria podré deliberar sobre
la suspension y remocion de los administradores y mas miembros de los
organismos de administracion creados por el estatuto, aun cuando el asunto no

figure en el orden del dia.

Junta Extraordinaria de Accionistas

El Art. 238 de la Ley de Compafias establece como juntas extraordinarias
aguellas que se reunen en cualquier época, en el domicilio principal de la
comparfia, previa convocatoria para tratar los asuntos puntualizados en la

convocatoria.

Junta Universal de Accionistas

El Art. 238 de la Ley de Compafiias establece que la junta se entendera
convocada y quedara validamente constituida en cualquier tiempo y en cualquier
lugar, dentro del territorio nacional, para tratar cualquier asunto, siempre que esté
presente todo el capital pagado, y los asistentes, quienes deberan suscribir el acta
bajo sancion de nulidad, acepten por unanimidad la celebracién de la Junta. Este
tipo de Junta General es denominada Universal, por contar con la presencia de
todo el capital pagado, y no requiere de una convocatoria por la prensa para su

validez.



Anexo8 — Diagrama de Gantt

DIAGRAMA DE GANTT
2016 2017
ACTIVIDADES AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO

S1|S2 [S3|S4|S1[S2|S3|S4]S1|S2 |S3 [S4|S1|S2 [S3|S4|S1[S2|S3|S4]S1|S2|S3|S4|S1|S2 [S3|S4|S1|S2 (S3

Junta de accionistas.

Constitucion legal de la empresa.

Notariado legal de la constitucion de la empresa.

Registro Mercantil.

Apertura de una cuenta bancaria empresarial.

Registro de la marca en el Instituto Ecuatoriano de
la Propiedad Intelectual.

Adguisicion del RUC.

Busqueda y obtencidn de financiamiento.

Busqueda y renta de local comercial.

Adquisicion de equipos, maquinaria, muebles y
enseres.

Adecuacion del local comercial con maquinaria,
equipos y muebles y enseres.

Obtencion de los diferentes permisos de
funcionamiento.

Busqueda, seleccion y contratacion de empleados.

Contrato escrito con proveedores.

Adguisicién de materia prima.

Compra de empaques.

Elaboracion del producto.

Sacar el registro sanitario del producto.

Ejecucion de campafias publicitarias para el
lanzamiento del producto.

Ejecucion del evento de lanzamiento.

Realizacion de la primera venta.




