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Resumen

La industria de la pasteleria en Chile se ha desarrollado ampliamente, los clientes
no solo necesitan productos deliciosos, sino que buscan productos visualmente atractivos
y con factores diferenciadores relevantes. Es por ello que se ha encontrado una oportunidad
en este campo, aunque la oferta alimentaria es muy amplia, el mercado también es amplio.
Debido a la tecnologia e Internet, los requisitos de los clientes son cada vez mas altos y
viven a la vanguardia de las tendencias. La red social actual es una buena ventana
comercial que permite a los consumidores encontrar lo que buscan con un clic. Teniendo
en cuenta la situacién anterior y analizando la amplitud del mercado actual, se decidi6 crear
Reposteria Yermall, una empresa con propuestas creativas y artesanales, que contiene

todos los factores mas importantes en producto, calidad, sabor y presentacion.

La presente investigacion estd enfocada en elaborar un plan de negocio para la
creacion de una PYME, en el sector norte de Recoleta, que permita la venta a través de

medios digitales, ventas en mesén y pudiendo ademas personalizar los pedidos.

Para esto se llevé a cabo estudio de mercados el cual permitira identificar las
preferencias y gustos de la demanda potencial para Reposteria Yermall y a través de este

analisis desarrollar el plan de negocio.

A través de esta estructura, se desarrolla un plan de negocios, que conduce a la
viabilidad econ6mica de la empresa para que tenga un valor actual neto positivo. En base
a esta informacion, proyeccion de ventas y solidez financiera se determinara que es un

negocio rentable.

Palabras Claves: Emprendimiento, Innovacion, Plan de negocio, PYME.
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Introduccion

La comuna de Recoleta ha crecido sostenidamente en los Ultimos afios, tanto
demograficamente como en el &rea comercial, esta Gltima se ha posicionado como actividad
principal en la comuna. Esto inmerso en el contexto de pais que se ha caracterizado en los
ultimos 30 afios por su apertura econémica, es el escenario perfecto para personas que

deseen emprender.

Sin embargo mucho emprendedores fallan en el intento, ya que solo el 6% de los
procesos de innovacion tiene éxito en nuestro pais, es por ellos que resulta esencial una
series de caracteristicas que deben cumplir, de esta forma marcaran la diferencia entre un
emprendedor que tenga éxito de los que no logra sus objetivos, sin embargo esto no es el
Unico factor en cuestion, ademas se requiere un entorno econémico favorable que facilite
nuevos negocios y ademas de un capital de trabajo necesario, 0 tener acceso a él a través

del mercado de capitales.

Para esto se desarrollara un plan de negocio para que el emprendimiento resulte de
manera exitosa y no fracasar en el intento, esto se llevara a cabo con un estudio de
mercados el cual permitira identificar las preferencias y gustos de la demanda potencial
para Reposteria Yermall y a través de este analisis del precio y marketing que
diagnosticara la viabilidad econdmica de la empresa. En base a esta informacion,
proyeccion de ventas y solidez financiera se determinara la factibilidad de montar de

manera exitosa Reposteria Yermala.

Comenzaremos definiendo el problema en el Capitulo I, donde justificaremos
nuestra investigacion, plantearemos nuestros obijetivos, en el Capitulo Il, responderemos
tedricamente nuestro problema, mediante un exhaustivo marco teérico, en el Capitulo I,

Abordaremos nuestro marco metodolégico para validar nuestros planteamientos, con
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nuestro enfoque, disefio y tamafio de la muestra, en el Capitulo IV, presentaremos los
resultados obtenidos en nuestra investigacion y finalmente, en el Capitulo V, daremos

cuenta de nuestras conclusiones y recomendaciones.
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Capitulo I: Definicion Del Problema

1.1 Problemay preguntas de Investigacién

El consumidor, en la actualidad, va a la vanguardia en las tendencias de mercado, esto
gracias a los medios de difusion tecnolégicos disponibles como por ejemplo las redes
sociales, esto lleva a que esté informado de cudles son los productos mas innovadores en
cuanto a creacién, sabor y presentacion en la industria alimenticia. EI mercado de la
Reposteria tiene mucho potencial por explotar, aunque pertenece a una industria que existe
desde hace muchos afos, se podria considerar clasica, las pastelerias tradicionales se
enfocan en la calidad de sus productos, las nuevas se diferencian con aspectos
contemporaneos como la facilidad de la compra, versiones personalizadas, llegando a

nuevos segmentos de mercados.

Dicho lo anterior, es necesario responder las siguientes interrogantes:

e ¢(Como desarrollar un plan de negocio que permita el crecimiento y
fortalecimiento del emprendimiento Reposteria Yermall, con pasteles
personalizados, en el sector norte de recoleta?

e (CoOmo se financiara el emprendimiento Reposteria Yermall, para que sea

sostenible en el tiempo?

10
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1.2 Justificacion de la Investigacion

Esta investigacion tiene como finalidad poder evaluar un proyecto y al mismo tiempo
poder obtener un diagndstico, que permita visualizar los factores que influyen en el correcto

desarrollo de un negocio de pasteleria en el sector norte de la Comuna de Recoleta.

Ademas, este plan de negocio para un nuevo emprendimiento, consideramos que
seria muy enriquecedor, sobre todo para la profesién que elegimos, Ingenieria Comercial.

Ya que nos dara una herramienta potente al momento de egresar.

Estos factores que influyen en el buen desarrollo del emprendimiento nos hacen
reflexionar sobre el apoyo técnico que debieran contar las personas emprendedoras para
gue puedan enfrentar de manera exitosa sus desafios, puesto que en la mayoria de los

casos ponen en riesgo sus ahorros.

Por lo tanto, el objetivo de este informe es entregar herramientas soélidas de apoyo
a Reposteria Yermald, un emprendimiento de la comuna de Recoleta. Por lo tanto, nuestro
enfoque es elaborar un plan de negocio para que este se pueda formalizar, que permita la

venta a través de medios digitales, pudiendo ademas personalizar los pedidos.

11
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1.3 Objetivos de la Investigacion

1.3.1 Objetivo General

Diseflar un plan de negocios que permita el desarrollo del proyecto Reposteria

Yermalul en el sector norte de la comuna de Recoleta.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Definir los antecedentes generales del proyecto empresarial para tener un resumen de
los aspectos mas relevantes.
e Realizar estudios de mercado para la empresa.

e Evaluar la viabilidad y rentabilidad del proyecto.

1.4 Variables de Estudio

Una vez que se haya identificado las necesidades de la demanda en el sector
repostero, de la comuna de Recoleta Norte, resulta fundamental para el éxito, la evaluaciéon
de varios aspectos, como las necesidades de la zona geografica en donde se desea hacer
el plan de negocio, por lo que resulta fundamental el andlisis detallado, para ellos nos

apoyaremos en la evaluacién de variables cuantitativas y cualitativas.

La variable que debemos considerar a la hora de crear el plan de negocio para el

emprendimiento Reposteria Yermalu son las siguientes:

12
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- Cantidad de competidores del rubro, identificar las principales competencia para
Reposteria Yermala.

- Calidad de los pasteles en relacién con la competencia.

- Numeros de clientes potenciales proyectados, realizado con el estudio de mercado.

- Nivel de ventas proyectado del emprendimiento.

- Participacion de mercado, andlisis de la industria repostera.

- Resultado financiero del proyecto

El analisis de estas variables definir4 el éxito o el fracaso del plan de negocio para el

emprendimiento Reposteria Yermalu.

13
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Capitulo Il: Marco Teo6rico

2.1 Reposteria

Para tener una clara nocion de la industria de la reposteria y lo que involucra, se
debe explorar las diferentes definiciones de este concepto, asi como también la historia y
ademas el impacto econdmico en el mundo y enfoque que determina la realidad de esta

industria en Chile.

Generalmente el concepto de reposteria se relaciona con productos elaborados en
la industria de la alimentacion, de caracteristica dulce con una decoracion, con el afan de
diferenciar el producto en cuanto a apariencia y sabor se le otorga un toque personalizado

para una ocasion requerida especificamente.

Segun la definicion de la Chef (Lizbeth Morales Gdmez,2016) antiguamente la
palabra reposteria significaba "despensa”, era el lugar designado para el almacenamiento

de las provisiones y en donde se elaboraban los dulces, pastas, fiambres y embutidos.

El repostero mayor de un palacio era la persona que estaba encargado de gobernar
todo lo referente a las necesidades domésticas; después de cierto tiempo, el cargo era

honorifico y lo ocupaba siempre una persona proveniente de una familia de gran estirpe.

Desde los inicios del siglo XVIII, la palabra reposteria se referia al arte de

confeccionar pasteles, postres, dulces, turrones, dulces secos, helados y bebidas licorosas.

La reposteria esta considerada como un arte delicado por la inmensa variedad que
se usa en su confeccion y por las diferentes presentaciones que puede tener un postre o

pastel.

14
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2.2 Historia de la reposteria

Esta se remonta al antigua Egipto ?, ellos ya tenian recetas simples de reposteria,
aunque no tenian el azucar, conseguian el sabor dulce con miel de abeja. En la era
cristiana, hace aproximadamente 2000 afios, no existia diferencia entre el repostero y
panadero, ambos oficios eran realizado por la misma persona, en esos afios también se

usaba la miel para endulzar.

En la antigua Roma se comenzaron a usar nuevas técnicas para endulzar, se
comenz6 a utilizar el mulsum (vino dulce), mezclado con harina y miel para elaborar los
pasteles, son varios los autores que mencionan postres tales como la tripartina, a base de

huevo, leche y miel o el globus, una especie de bufiuelo.

Sin embargo, la cafia de azlcar es muy conocida en el Lejano Oriente ya desde
originalmente de 8000 afios aproximadamente. Desde hace muchos afios se utiliza como
elemento decorativo en las casas, aunque también se mastica por su dulzura. Es por ello
gue se cultivo en todo el Pacifico hasta llegar a la India, de donde se creia que solia ser su
origen. Los griegos y los romanos conocian los cristales de azucar, lo que hay que recordar
es que Alejandro Magno lleg6 a la India, por lo que también utilizé este ingrediente para
endulzar. Pero fue con la llegada de los arabes que el consumo de azlcar se extendio por
toda la cuenca Mediterraneo. Desde antafio son famosos los dulces arabes elaborados con

azUcar y frutos secos.

Durante la Edad Media, comenzaron a surgir "obloiers" en Francia, un gremio que
se dedicaba a hacer hostias para ceremonias de caracter religioso. Poco a poco, el pueblo

podria conseguir estos dulces, llegando a consumir para festividades especificas, como se

! Revista reposteria Dulces Delicias, Historia de la Reposteria

15



UMC
o A| UNIVERSIDAD
MIGUEL DE CERVANTES

acostumbra en nuestro dias, como por ejemplo, ciertos dulces que consumimos en navidad,
semana santa, tortas en matrimonios y cumpleafos. Es también gracias a las Cruzadas que

nuevos ingredientes se incorporaron al recetario repostero.

En 1440, una ordenanza utiliza por primera vez la palabra "pasteleros”, un siglo mas
tarde, en 1556, bajo el reinado de Carlos IX de Francia, nace la corporacion de pasteleros
gue establece el aprendizaje y acceso al grado de maestro pastelero. El descubrimiento del
Nuevo Mundo hizo posible el intercambio de ingredientes, pues de la mano de Coloén,
Cortés, Pizarro... fue llevada a América la cafia de azucar y traido al Viejo Mundo el cacao,

lo cual a su vez, increment6 el cultivo de azlcar debido a la buena combinacion de ambos.

En Espafia, antes de que los Reyes Catdlicos los expulsaran en 1492, los judios
acompafiaban sus celebraciones con todo tipo de dulces, tales como los letuarios de
membrillo que se elaboran para la fiesta del Yom Kipur, o los bufiuelos y pasteles de pasas
de Hanukah. Fue frecuente también en el siglo XVI el chocolate caliente como bebida. En
el siglo XVII se descubre la levadura biolégica, lo que permite que se desarrolle mucho mas
la pasteleria y se diferencie ain mas de la panaderia, ya que surgen bollos nuevos, tales
como los brioches y otros similares. El Siglo de Oro espafiol nos deja también obras escritas
donde encontramos una exhaustiva descripcion de la pasteleria de esa época en las altas
esferas, como las elaboraciones que se llevaban a cabo en la Corte, que conocemos
gracias a Francisco Martinez Montifio, autor de “Arte de cozina”, Pasteleria y Conserveria,
de 1611 y cocinero de Felipe Il, o la cocina de los Colegios Mayores de Salamanca, que
describe Domingo Hernandez de Maceras. En 1786, Juan de la Mata, repostero real,
publica en Madrid Arte de Reposteria, una obra que seré clave hasta el siglo XIX en que se
publiquen otras. En Francia, durante este siglo, el XVIII, se inicia el desarrollo del hojaldre,

lo que inicia la pasteleria moderna. También se desarrolla con fuerza la pasteleria en

16
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Austria, que la reina Maria Antonieta llevara a Francia cuando se case con Luis XVI. Ya
entonces se hacian pasteles creativos que podrian parecernos obras de arte. Sin embargo,
otros postres no surgen de la creatividad, sino de la necesidad, como, por ejemplo, la de
conservar la leche. Se descubrié que calentandola con azlUcar hasta que se concentrase,
hacia que la leche durase mucho tiempo, pues los soldados la consumian durante las
campafias militares, surge asi la leche condensada. Lo mismo ocurre con las mermeladas
y confituras, que no son mas que frutas y azdcar sometidos a coccion. Es, pues, el azlcar,
un conservante natural. También tenemos el caso de postres que surgen debido al
excedente de productos, como el turron, nacido de la abundancia de almendras y miel. El
siglo XIX supone un gran auge para el mundo de la reposteria, pues empiezan a aparecer
pastelerias y confiterias abiertas al publico, como las que se abrieron en Madrid (un ejemplo
es Lhardy). Se mejoran los equipos y maquinarias y surgen otras nuevas, como las primeras
maquinas de hacer hielo, lo que permitié la produccidon en masa, gracias a su poder

conservante. En 1930 la Marquesa de Parabere escribe “Confiteria y Reposteria”. 2

Con el siglo XX llegan mas avances tecnoldgicos que permiten la conservacion, la
fermentacién, la congelacién que no hacen sino aumentar la calidad de los productos.
Desde finales del siglo XIX y mediados del siglo XX se desarrollan una serie de mejoras en
las técnicas de elaboracion de productos de reposteria, principalmente derivadas de la
utilizacién de hornos con mejor regulacion del calor y maquinaria que permitié automatizar
algunas etapas del proceso. La era industrial en américa abri6 un nuevo mundo de
opciones, los avances en la tecnologia significaron mejor preservacién, transporte,

produccion en masa.

2 En 1933 la editorial Espasa-Calpe

17
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2.3 Procesos para la elaboracion de productos de reposteria
Aunque existen una gran variedad de pasteles y tartas, se puede sintetizar a

grandes rasgos los procesos de produccién para los productos de la industria de la
reposteria, segun La Asociacion Gremial de los Industriales del Pan de Santiago (INDUPAN

A.G), el proceso de la elaboracién de los pasteles tiene las siguientes etapas:

Figura N.° 1: Esquema de proceso de elaboracion de pasteles.

Recepcidn y almacenamiento de

la materia prima Entrega a cliente

¢ [y

Pesar ingredientes

.

Division de unidades

h 4

Formacion de unidades/
decoracion

:

Homeo

‘

Enfriamiento

‘ l

Venta l— Envasado

3

Despacho/ entrega
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2.4 El impacto econdmico de la industria de la reposteria

El mercado de los productos de reposteria ha experimentado un notable
crecimiento, en los ultimos afos, esto debido a una serie de variables, como el aumento del
salario y la introduccién de nuevas tecnologias en el proceso comercial, esto ha beneficiado
desde la produccion hasta la distribucién. El aumento del poder adquisitivo en Chile ha ido
en aumento y esto hace que el gasto en alimentos de las personas dirija su consumo a
alimentos de mayor calidad, es por esto por lo que los productos de reposteria tienen

buenas oportunidades en este mercado.

Existe una tendencia a nivel mundial a la inversion en investigacion y desarrollo de
nuevos productos de reposteria. Tanto productores, como procesadores, las marcas en si,
buscan la innovacion como ventaja competitiva en un mercado que antes era considerado

como tradicional.

En América Latina el pais con mayor gasto en productos procesados es Chile, con
un gasto per capita cercano a los 460 mil pesos al afio, superando en un 50%?3, al resto de
los paises, que tienen un gasto promedio que asciende a los 310 mil pesos anuales.
Ademas, se consolida como el mayor de los consumidores de dulces, pastelillos y
caramelos, llegando a la cifra de 2,3kg por habitante y por afio. Esta cifra colma un
crecimiento de 30,8% en los Ultimos 5 afios. Sin embargo, desde 2011 hacia la fecha se

viene aplanando la curva de crecimiento.

En Chile, de acuerdo con la informacién obtenida del Servicios de Impuestos
Intentos (SlI), la industria de la panaderia y pasteleria esta constituida en una gran parte

por negocios familiares, todos dentro de las pequefias y medianas empresas, que

3 |CEX Espafia Exportacidn e Inversiones en Latino América.
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representan un 99,6% dentro de este sector, y gran parte de los productos que se

comercializan corresponden a elaboraciones propias.

Como rubro de manufactura, la contribuciéon al PIB industrial en la subcategoria
elaboracion de productos de panaderia y pasteleria, al afio 2020 es de un 26%, lo que

equivale a 1.156 Millones de pesos.

El sector pastelero es uno de los mas verséatiles del mercado, no solo en términos
de productos sino también de habitos. Ya sabemos que se trata de un sector dinamico e
innovador con un alto nivel de lanzamientos anuales en busca de productos de mayor valor
afiadido, lo que a su vez lo ha convertido en un mercado muy competitivo. Es por esto que
las tendencias de compra convergen a que los productos sean elaborados completamente,
para de esta forma, ofrecer productos personalizados y exclusivos a los clientes. De
acuerdo con datos de Euromonitor Internacional, y tal como se menciond anteriormente
Chile lidera el consumo per cépita de la region, llegando a un 88% de la poblacion como

consumidores activos de productos de pasteleria.

La industria repostera tiene una larga tradicién, repartida por todo el pais. Con el
establecimiento de micro y medianas empresas, una amplia variedad de la mayoria de los
productos es caseros. Segun una investigacion realizada por Indupan, Indica que el
mercado de la pasteleria estd muy atomizado, con pocas barreras de entrada, todo esto

favorece al sector que se pretende emprender: el sector de la reposteria.
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2.5 Definicion de emprendimiento

Segun indica (Kundel, 1991) “La actividad emprendedora es la gestion del cambio
radical y discontinuo, o renovacion estratégica, sin importar si esta renovacion estratégica
ocurre adentro o afuera de organizaciones existentes, y sin importar si esta renovacion da

lugar, o no, a la creacion de una nueva entidad de negocio”

Para (Stevenson, 2000). “Emprender es perseguir la oportunidad mas alla de los

recursos que se controlen en la actualidad”

De las definiciones anteriores se puede llegar a la conclusiéon que el emprendimiento
es la iniciativa de una persona, a la cual se le llama emprendedor, esta asume riesgos
econdmicos o invierte recursos para aprovechar las oportunidades, proporcionado por el
mercado. La diferencia entre la gente corriente y los emprendedores es la actitud, porque
el emprendedor tiene la capacidad de crear y ejecutar sus ideas para generar bienes o
servicios que pueden generar riesgos y pueden asumirlos, ademas sabe cémo lidiar con
los problemas. Los emprendedores descubren oportunidades ocultas, donde tiene la

capacidad de crear cosas nuevas o dar una solucion diferente a una idea ya establecida.

2.6 Definicién del plan de negocio.

Un plan de negocios es un instrumento que se utiliza para documentar el propésito
y los proyectos del propietario respecto a cada aspecto del negocio. El documento puede
ser utilizado para comunicar los planes, estrategias y tacticas a sus administradores, socios
e inversionistas. También se emplea cuando se solicitan créditos empresariales. (Greg

Balanko-Dickson, 2008, pag.6).

Borrello (2000, p4g.10). sefala que el plan de negocios es un estudio que, de una

parte, incluye un analisis del mercado, del sector y de la competencia, y de otra, el plan
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desarrollado por la empresa para incursionar en el mercado con un producto/servicio, una
estrategia, y un tipo de organizacion, proyectando esta visién de conjunto a corto plazo, a
través de la cuantificacion de las cifras que permiten determinar el nivel de atractivo
econdmico del negocio, y la factibilidad financiera de la iniciativa; y a largo plazo, mediante

la definicion de una vision empresarial clara y coherente.

2.7 Caracteristicas y objetivo de un plan de negocio

Segun (Longenecker, 2012), el plan de negocios debe:

e  Guiar la puesta en marcha de un nuevo negocio

e  Ser claro, conciso e informativo.

e Tener un documento de presentacion de un proyecto a potenciales
inversionistas, socios o compradores.

e Asegurarse de que un negocio tenga viabilidad financiera y
econdmica, antes de su puesta en marcha.

e Buscar la forma mas eficiente de llevar a cabo un proyecto.

e  Prever necesidades de recursos y su asignacion en el tiempo.

e Evaluar el desempefio de un negocio en marcha.

La formulacién del plan de negocios no es un proceso lineal, se completa cada vez
gue se realice un nuevo paso y se debe volver a revisar y ver como afecta a lo que se hizo
anteriormente, y realizar los cambios correspondientes, por lo tanto, la realizacién del plan

de negocios es una tarea dificil, pero ayuda a analizar la informacion, entender qué hacer
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y cémo hacerlo. Esto ayuda a los usuarios de planes comerciales a ahorrar tiempo y reducir
la ocurrencia de eventos inesperados, que pueden conducir a un mal funcionamiento de la

puesta en marcha para el emprendedor.

2.8 Modelo de Porter

Desde la epistemologia se aborda al modelo de Porter (1979), quien describe que
existen cinco fuerzas o componentes del mercado que acttan de forma determinadora del

lo atractivo que puede resultar un mercado en particular.

Kotler (2012) sefiala que el modelo de Porter identifica a los principales agentes que
participan en una industria, como clientes, proveedores, competidores, potenciales
entrantes, y productos sustitutos. Estas fuerzas deben identificar la intensidad y

comparacion de las diferentes industrias que existan en una determinada economia.

Las Fuerzas de Porter las podemos definir como:

1.- Las barreras de entrada

Las barreras de entrada se relacionan a dos factores importantes a estudiar: el nivel
de competencia y la rentabilidad; si existen altas barreras, se frenara la aparicion de nuevos
competidores, protegiendo a los ya instalados y preservando, por tanto, las expectativas de

ganancia.

En lo general estas barreras estan relacionadas con diferentes puntos. Estos
pueden ser el tamafio del sector, los principales canales de distribucion o la preparacion

necesaria para el personal participante y que es necesario contratar.
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Todo esto determinara el incentivo que tengan las nuevas empresas que intenten

ingresar al mercado y por supuesto a competir para captar nuevos potenciales segmentos.

En relacién con las restricciones, dependeran del gado de las barreras de entrada y

salida, asi como el valor de recuperacion ante un posible ingreso fallido.

2.- Larivalidad de la industria

Este factor buscar determinar con que intensidad presentan las empresas las
estrategias competitivas en el mercado. El hecho de existir mayor cantidad de competidores
se asume poco atractivo como para optar a una participacion potencial del mercado, si
estuviéramos en una competencia perfecta. En definitiva, el nivel de competencia existente

sera determinado por la estructura de los costos operacionales.

3.- La amenaza de Productos sustitutos

Esta fuerza busca encontrar que tan relevantes son los productos sustitutos actuales
y los productos potenciales dentro de una planificacion, asi como también las empresas

gue estan en el mercado destinan recursos.

4.- El poder de negociacién de los proveedores

Este factor analiza que tan influyente es el proveedor en esta industria, asi como
también su capacidad. Para ello se debe analizar el nivel de dependencia logistica, su
integracion hacia adelante, el grado de concentracién, y el nivel del costo del cambio que

enfrentaria la empresa al decidir optar por otro proveedor de insumos.

5.- El poder de negociacion de los clientes

Finalmente esta el poder de negociacion que presentan los clientes, este factor nos

permitira comprender la posicion y relacion de ellos frente a una determinada empresa.
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Aqui se determinaré el grado de concentracion de los clientes, dependiendo del nivel del
costo de cambio de producto o marca, ya sea en términos de calidad, utilidad o precio.
También esta la factibilidad de integracion vertical hacia atras, en donde el cliente decide

ingresar al mercado.

De acuerdo con el Manuel de Palepu (2013), se propone un modelo de valorizacion
y 0 parametros que nos permita cuantificar la dimensién para cada una de las fuerzas de

Porter:

1.- Las barreras de entrada

a) Barreras Legales.

b) El acceso a los canales de distribuciéon

¢) La factibilidad de alcanzar economias de escala.

d) Ventaja de la empresa incumbente

2.- La rivalidad de la industria
a) El grado de Concentracién o nimero de competidores
b) El grado de Diferenciacion en la oferta en el mercado.
c) Las expectativas de Crecimiento en el mercado
d) Las barreras de Salida

e) La existencia de Economias de Escala.
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f) Los niveles de Costos Fijos y Variables existentes en el mercado.

g) El exceso de Capacidad.

3.- La amenaza de Productos sustitutos

a) El deseo de sustitucion por parte del cliente.

b) El desarrollo tecnoldgico

c) El Precio y Calidad

4.- El poder de negociacién de los proveedores

a) El grado de diferenciacién en las materias primas.

b) la cantidad de proveedores.

c¢) Costos de cambio

d) El grado de importancia del precio en relacion con la calidad en el

producto.

e) Los volumenes de compra

5.- El poder de negociacion de los clientes

a) El grado de diferenciacion.
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b) El volumen de compra.

c¢) El nimero de compradores

d) El grado de importancia del precio en relacién con la calidad en el

producto.

e) Los costos de Cambio.

Figura N°2: Las cinco fuerzas de Porter

Nuevos
Competidores

Amenaza de Entrada potencial
de Nuevos Competidores

Poder de Negociacion
de los Proveedores

Proveedores

Amenaza de Desarrollo potencial
de Productos Sustitutos

Competidores
en el mercado

Clientes

Intensidad de Ia

Rivalidad Poder de Negociacin

de los Clientes

Productos
Sustitutos

2.9. Analisis PESTEL
Como un enfoque complementario esta el analisis PESTEL, este andlisis clasifica

las influencias del entorno en seis grandes categorias: politica, econdmica, social,

tecnoldgica, ecolégica, y legal. Kotler (2012)

Aqui se busca describir las variables que estan presentes en el macroentorno,
incorporando a la informacion actual las evoluciones de los escenarios en que se encuentra

la empresa.
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a) Politico: El marco politico est4 determinado por el rol de las instituciones publicas

en cuanto a la participacion de los diferentes grupos de interés.

En el factor politico se analiza la estabilidad del gobierno, la Politica Fiscal, los Reglamentos

sobre comercio exterior y Politicas de bienestar social.

b) Econémico: Se buscan las variables econémicas relevantes de una region segun
la presencia de la empresa, estas pueden ser de caracter nacional o internacional, y buscan
conocer a la industria en su contexto, vale decir, en su capacidad productiva, dependiendo
de su composicion y participacion, estos pueden ser de sectores econémicos, primarios,

secundarios y terciarios, también se debe revisar el nivel de ingresos de los consumidores.

Este factor analiza los ciclos econdmicos, las tendencias del PNB, los tipos de

interés, la Oferta monetaria, la inflacién, el desempleo y la renta disponible

¢) Social: el factor social identifica la evolucién demogréfica y cultural de la poblaciéon
gue puede determinarse segun los componentes de la demanda por bienes y servicios,
como estd compuesta la familia, el nivel educacional, las preferencias, y los

comportamientos de las familias.

Este factor se compone por la Demografia, la Distribucién de la renta, la Movilidad social,

los Cambios del estilo de vida y Actitudes hacia el trabajo y el ocio.

d) Tecnolégico: aqui se determinan las tecnologias existentes y el desarrollo de
innovaciones en el corto y mediano plazo que afecten el contexto de la produccién para la

industria.

Este factor comprende la atencion del gobierno y la industria al esfuerzo tecnoldgico,

su nuevos descubrimientos y desarrollos y la rapidez de la transferencia tecnoldgica

28



UMC
o A| UNIVERSIDAD
MIGUEL DE CERVANTES

e) Ecologico: se determinan las variables del macroentorno ecologico que estan
fuertemente ligadas al contexto medioambiental y a cémo las diferentes empresas abordan

la escasez y el uso de materias primas como fuentes de energia no renovables.

Este factor comprende las leyes de proteccion medioambiental, los Residuos y el Consumo

de energia.

f) Legal: aqui determina el marco de regulacién, sus normas y condiciones
administrativas que limitan y definen el funcionamiento de la empresa, impactando en las

decisiones de esta.

Aqui se considera la legislacion sobre la competencia, la legislacion laboral, la Salud

y por ultimo la seguridad.

2.10. Anadlisis financiero

En esta parte del plan de negocio para el emprendimiento Reposteria Yermall. Se
determinara una estimacion del dinero que se requiere para poder poner el negocio en

marcha ademas de tener una estimacion de las ventas.

Para estos de ocuparan las principales herramientas adquiridas en el curso de

valoracién de empresas.

¢ Flujo de caja
e VAN

e TIR
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Capitulo lll: Marco Metodolégico

3.1 Enfoque

3.1.1 Positivista

El proceso de la investigacion para Reposteria Yermald, si el negocio es viable, es desde
la perspectiva del paradigma positivista tal y como indica Hurtado (2010), porque se

emplean bases tedricas existentes, para analizar situaciones especificas.

3.1.2 Cuantitativo

El presente proyecto para Reposteria Yermall es con el enfoque cuantitativo, este
enfoque, segun indica Hernandez (2014), utiliza la recoleccion de datos para y el andlisis

estadistico para establecer patrones de comportamiento y asi probar teorias.

3.1.3 Descriptivo

Esta investigacion es de manera descriptiva, segun indica Hernandez (2014), se
basa en el analisis de la problematica existente, por medio de la aplicacién de los diferentes

instrumentos de recoleccion de datos.
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3.2 Disefio

3.2.1 No Experimental

Considerando lo que nos dice Hernandez (2014), este proyecto serd no
experimental, debido que solo se limit6 a observar los fenbmenos de la problematica
encontrada y se desarroll6 en los diferentes contextos de estudios sin modificar, ni alterar
los datos encontrados, mas bien solo se observaron los fendmenos tal y como se dan en el
contexto natural para ser analizados, por lo tanto, observamos situaciones ya existentes

gue no son provocadas intencionalmente.

3.2.2 Transversal

Esta investigacion es transversal, siguiendo el modelo de Herndndez (2014), los
datos se recolectaron en un momento dado, es decir se describié las variables y se analizé

su incidencia.

3.3 Contexto
El contexto especifico investigado es en el sector Norte de la comuna de Recoleta,
especificamente en lugares cercanos a la direccion de Luz del Alba #1015 Villa Primavera,

direccién donde operara Reposteria Yermalu, este estudio se realizé en noviembre de 2021.

3.4 Operacién de las variables

En este punto se identifican las variables y su operacién para la planificacién del
plan de negocio para Reposteria Yermall, de esta forma se planifica y desarrolla la
estrategia para ver si es factible la puesta en marcha de este negocio con sus productos.

Para tener como finalidad una meta determinada que permita medir los resultados y realizar
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una estrategia a corto, mediano y largo plazo en nuestro proceso, para ello se tomaran las

siguientes variables, descritas a continuacion:

Tabla N.° 1: Operacion de las variables Reposteria Yermala

Operacion de las variables Reposteria Yermalu

Variable

Dimensiones

Indicadores

Items

Técnicas e
instrumentos

Viabilidad ¢ Al momento de comprar pasteles,solo compra para usted o para mas personas?
Comercial Competidores £En qué tienda o lugar prefiere, comprar sus pasteles
¢ Qué producto le gustaria encontrar en una pasteleria?
Producte ¢ Qué atribute consideraria al momento de adquirir un producto de pasteleria? [Técnica: encuesta
Plan de negocios ¢Le gustaria poder personalizar tu prodctos, eligiendo los ingredientes? instrumento:
¢Cuantos son tus ingresos promedio mensual aproximado? cuestionario
Precio ¢Cual es el monto que estaria dispuesto a pagar por una torta
¢Cual es el monto que estaria dispuesto a pagar por una porcion de torta?
Plaza ¢ Qué medio utilizaria para recibir informacién de una pasteleria?
Adquirir productos de pasteleria de manera online mediante redes sociales
Viavilidad Localizacion Nuevo local de pasteleria en él sector Norte de Recoleta,
economica Promocion ¢ Qué promociones que le gustaria recibir?
financiera VAN Andlisis financiero
TIR Analisis financiero

Clientes potenciales

¢Cuantos afios tiene actualmente?
éconsume preductos de pasteleria?
¢Con qué frecuencia consume productos de pasteleria?
¢Para qué ocasion compra productos de pasteleria?
¢En qué momento del dia prefiere consumir pasteles?

3.5 Poblacién y muestra

Poblacién

En este andlisis la poblacién esta conformada por persona econémicamente activa

de la Comuna de Recoleta, entre 18 a 64 afos, la cual segun los datos que nos suministra

el Instituto Nacional de Estadisticas (INE). La proyeccién en el 2021 de habitantes es de

193.605 personas, y las que estan en este rango de edad son 134.415 personas.
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Tabla N°2: Poblacion total Recoleta proyeccion 2021

Unidad Territorial Censo 2017
Comuna de Recoleta 157 851
Region Metropolitana 7.112.808
Pals 17.574.004
Poblacién por grupo (n®)
Grupo Edad Censo 2017 Proyeccién 2021
0ald 28.452 287
329 38.14 43.264
30a44 34.774 47.293
453 64 36.664 43.858
65 0 mas 19.815 25.903
Tota 57.851 193.605

3.6. Muestra

Comuna

100

Proyeccion 2021 Variacion (%)
193.605 22,65
§.242.459 15,88

Distribucion de la poblacién entre grupos etarios (%), Proyeccion 2021

Regién Pais
18 19,03
244 2278
22,94 3%
11,42 12,45
1 100

Fuente: Censos de Poblacidn y Viviends, Froyecciones de Pobiacidn, INE

Como menciona Hernandez (2014), para esta investigacion se aplicé un muestreo

probabilistico del tipo aleatorio, en donde se clasifico solo la poblacion econédmicamente

activa de la comuna de Recoleta, que posee poder econdmico para adquirir, los productos

a ofrecer en el plan de negocio de Reposteria Yermald.

Ya teniendo la poblacion identificada se aplicara la formula de muestra, para esta

poblacién finita. La formula aplicada para obtener el tamafio de muestra n es la siguiente:
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n = N-Zg'pq
d2-(N-1)+Zzp-q

Donde:

n = tamafo de la muestra

N = tamafio de la poblacién = 134.415 personas

Z = nivel de confianza establecido por el investigador = 1.96

p = proporcion de individuos de la poblacidén que tienen las caracteristicas que
se desean estudiar = 0.5

g = proporcién de individuos de la poblacién que no tienen las caracteristicas
gue se desean estudiar = 0.5

d = margen de error admitido o precision = 5%

reemplazamos los datos:

N = 134.415*1,96" 2*0,5*0,5 _384
0,05"2%(134.415-1)+1,96"2*0,5*0,5

La muestra nos da como resultado 384 personas a encuestar.
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Tal y como indica Méndez (2013), para la recoleccion de datos la técnica a utilizar
es la encuesta, la cual sera aplicada a 384 personas de la comuna de Recoleta, con el
objetivo de determinar los productos de Reposteria Yermald, tendran aceptacion en el

mercado donde se pretende ingresar.

El instrumento a utilizar es el cuestionario. Para Mufioz (2011), el cuestionario, es
la recoleccion de informacion que se realiza de forma escrita por medios de preguntas,

abiertas, cerradas, dicotomicas, de opcion multiple y por rango.

3.7 Plan de anélisis

En esta investigacion, se realizard a los encuestados un cuestionario, el cual
responderdn en bases a criterios y preferencias que ellos estimen conveniente, y los
resultados obtenidos se tabularan con el afan de obtener la informacién representativa, para

realizar el plan de negocio.
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1.

2.

3

Encuesta de consumo d

Reposteria Yermald

Sexo

Masculino
Femenina
Prefiero no decirlo

Mo binario

Edad

18 a 24 afos
25 a 44 afos
45 a 64 afios
65 afios a mas

¢ Consume productos de reposteria? (pasteles)

Munca

Casi nunca
A veces
Casi siempre
Siempre
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4.

5.

6.

7

¢ Cual es la frecuencia de consumo de pasteles?

|| Nunca

| | Casinunca

| ] A veces

|| Casi siempre
| Siempre

¢En qué ocasiones consume usted pasteles?

| Cumpleafios

|| Antojo
| Ocasiones especiales

|| Dias festivos fin de semanas
| Regalo

¢Con que frecuencia compra usted productos de pasteleria?

[ 11 vez al mes

[ ]2 veces al mes
| 3 veces al mes

] 4 veces al mes
| Otras veces

¢En qué momento del dia prefiere consumir pasteles?

|| Mafiana
| Tarde
|| Noche
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8. Al momento de comprar pasteles, en la mayoria de los casos, solo compra

para usted o para mas personas?

| | Familia

| | Amigos
| Compafieros de trabajo
| Pareja
| Solo individual

9. :iEn qué tienda o lugar prefiere, comprar sus pasteles?

| Supermercado
| Pastelerias de barrio

: Muevas pastelerias de emprendedores

10. ;Qué producto le gustaria encontrar en una pasteleria?

: Torta entera
| Terta en porciones
[ | Postres dulces

| Queque

11.  ;Qué atributo principal tomaria en cuenta al momento de adquirir un producto

de pasteleria?

| Precio

| Sabor
__ Calidad

| Variedad

| Presentacion
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12

13.

14.

15.

16.

¢ Te gustaria poder personalizar tu producto de Reposteria Yermald, eligiendo los
ingredientes?

|si
[ |No
[ | Es irrelevante

¢ Cuantos son tus ingresos promedio mensual aproximado?

[ ] $337.000 a $500.000.
[ ]$500.000 a $ 800.000.
| $800.000 a $1000.000.

4 Cudl es el monto que estaria dispuesto a pagar por una torta?

| $12.000 a § 18.000
[]$18.000 a $ 22.000
[]$22.000 a $30.000

£ Cuél es el monto que estaria dispuesto a pagar por una porcién de torta?

| $1500 a $2000
| $1800 a $2500
| $2500 a $3000

¢ Qué medio utilizarla para recibir informacidn de una pasteleria?

| Redes sociales

| Pagina web

| Aplicacién celular
| Radio comunal
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40

17.  jlLe pareceria practico, poder adquirir productos de pasteleria de manera online
mediante redes sociales como Facebook/ Instagram?

| No me interesa
| Interesante
Muy interesante

18. (iEn el caso de que se instalara un nuevo local de pasteleria en €l sector norte de
Recoleta, estaria dispuesto a cambiar el lugar donde frecuentemente compra este
tipo de productos, por este nuevo local comercial con giro de pasteleria/ reposteria®?

| si
[ |No
[ |Nolosé

19. ;Qué promociones que le gustaria recibir?

| Descuentos especiales
| | Dos por uno
| |Sorteos

| Cupanes
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Capitulo IV: Presentacion de Resultados

4.1. Resultado de la encuesta.

Tabla N°3: Sexo de los encuestados.

Categorias Frecuencia Porcentaje

Masculino 171 45%

Femenino 208 54%
Prefiero no decir 2 1%

No binario 3 1%
Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°3: Sexo de los encuestados.

Sexo de los encuestados
250
54%
200
45%

150
100

50

1% 1%

Maculino Femenino Prefiero no decirlo No binario

Como se puede apreciar en la grafica obtenida de la encuesta, el sexo es mayoritariamente
femenino, con un 54 por ciento y un 45 por ciento es masculino, por lo tanto, se

implementaran estrategias para abordar a estos potenciales clientes.
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Tabla N°4: Edad de los encuestados.

Categorias Frecuencia Porcentaje
18 a 24 afos 120 31%
25 a 44 afos 183 48%
45 a 64 afios 59 15%

65 afios 0 mas 22 6%
Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°: 4 Edad de los encuestados.
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En el grafico se ve claramente que el 48 por ciento de los encuestados tienen entre
25y 44 afos, y el 31 por ciento tienen entre 18 a 24 afios de edad, por lo tanto, el negocio

se enfocara en ellos.
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Tabla N°5: Frecuencia de consumo de pasteles.

Categorias Frecuencia Porcentaje
Nunca 1 0%
Casi Nunca 5 1%
A veces 150 39%
Casi siempre 195 51%
Siempre 33 9%
Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°5: Frecuencia de consumo de pasteles.
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En esta grafica podemos apreciar claramente que un 51 por ciento casi siempre
consume productos de reposteria, y un 9 por ciento siempre, lo cual nos da un frecuencia

de un 60 por ciento, lo cual indica que es un producto muy demandado dentro de la comuna.

43



uMcC
o Bl UNIVERSIDAD
MIGUEL DE CERVANTES

Tabla N°6: Cuando se consume mas pasteles(ocasiones).

Categorias Frecuencia Porcentaje
Cumpleafios 32 8%
Antojos 181 47%
Ocasion especial 38 10%
Feriados 88 23%
Regalos 45 11%
Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°6: Cuando se consume mas pasteles(ocasiones).
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En la gréfica se puede observar que si bien hay ocasiones especiales para el
consumo de productos de reposteria, la gran mayoria consume estos productos por antojos

ya que un 47 por ciento se incliné por esta opcion.
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Tabla N°7: Veces al mes consumo de pasteles.

Categorias Frecuencia Porcentaje
1 vez al mes 12 3%
2 veces al mes 30 8%
3 veces al mes 56 15%
4 veces al mes 0 més 90 23%
Mas de 10 veces 196 51%
Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°7: Veces al mes consumo de pasteles.
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Acéa se puede observar que el consumo de pasteles por mes es favorable para la
puesta en marcha del negocio y es un producto apetecido, puesto que un 51 por ciento

indico que mas de 10 veces al mes consume pasteles.

45



uMcC
o Bl UNIVERSIDAD
MIGUEL DE CERVANTES

Tabla N°8: En qué momento se consumen mas pasteles.

Categorias Frecuencia Porcentaje
Mafiana 55 14%
Tarde 202 53%
Noche 127 33%
Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°8: En qué momento se consumen mas pasteles.
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Se puede apreciar claramente que el horario del dia que mas consumen productos
de reposteria es en horario de la tarde con un 53 por ciento y noche con un 33 por ciento,
por lo tanto estos seran los horarios de mayor demanda que requeriran especial atenciéon

para nuestro publico.
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Tabla N°9: Con que personas consume mas pasteles.

Categorias Frecuencia Porcentaje
Familia 148 39%
Amigos 55 14%

Compairieros trabajo 56 15%
Pareja 105 27%

Solo 20 5%
Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°9: Con que personas consume mas pasteles
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En la gréafica se observa que un bajo porcentaje, solo un 5 por ciento, compra productos de
reposterias solo de forma individual. La gran mayoria comparte estos productos con la
familia, con un 39 por ciento, con amigos, 14 por ciento, con su pareja, 27 por ciento, y un

15 por ciento con compafieros de trabajo.
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Tabla N°10: Lugar donde compra sus pasteles.

Categorias Frecuencia Porcentaje
Supermercado 65 17%
Pastelerias de barrio 163 42%
Nuevas pastelerias 156 41%
Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°10: Lugar donde compra sus pasteles.
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Las personas encuestadas indicaron estar abiertas a poder probar y comprar los productos
de nuevos emprendedores, siempre y cuando cumplieran con sus expectativas de sabor,
ya que un 41 por ciento eligié esta opcion, sin embargo un 42 por ciento, indico que
preferian comprar sus productos en la pasteleria del barrio, Reposteria Familiar Dofia Lucia
LTDA, que queda aproximadamente a 3.5 kilbmetros de donde se quiere instalar Reposteria
Yermall, ya que las personas encuestadas percibe una calidad superior que los
supermercados, y solo un 17 por ciento los producto de reposteria de las cadenas de

supermercados, los que eligieron esta opcion principalmente fue por precio.
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Tabla N°11: Los Productos que la gente prefiere en una pasteleria.

Categorias Frecuencia Porcentaje
Torta entera 40 10%
Torta en porciones 112 29%
Postres dulces 72 19%
Queque 160 42%
Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°11: Los Productos que la gente prefiere en una pasteleria.
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La gran mayoria prefiere los queque, con un 42 por ciento, y torta en porciones, con
un 29 por ciento, los postres dulces obtuvieron un 19 por ciento, esto sera muy relevante a
la hora de elaborar los productos, ya que sabremos las preferencias de los potenciales

clientes.
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Tabla N°12: Que atributos prefiere la gente al momento de comprar Pasteles.

Categorias Frecuencia Porcentaje
Precio 58 15%
Sabor 115 30%

Calidad 116 30%
Variedad 65 17%
Presentacion 30 8%

Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°12: Que atributos prefiere la gente al momento de comprar Pasteles.
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Los encuestados consideran que los atributos principales para adquirir
productos de reposteria son el sabor y calidad, ambos suman un 6 por ciento, esto indican

gue mas que el precio las personas prefieren la calidad.
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Tabla N°13: Personalizacion de los pasteles.

Categorias Frecuencia Porcentaje
Si 225 17%
No 92 24%
Es irrelevante 67 17%
Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°13: Personalizacion de los pasteles.
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Un 59 por ciento de los encuestados indico que le gustaria poder personalizar sus
productos, un 245 por ciento indico que no le gustaria y solo un 17 por ciento que esto lo

considera irrelevante.
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Tabla N°14: Ingresos de posibles clientes.

Categorias Frecuencia Porcentaje
$337.000 a $500.000 173 15%
$500.000 a $800.000 207 66%
$800.000 a$1.000000 74 19%

Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°14: Ingresos de posibles clientes.
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En la grafica se aprecia que la gran mayoria de los encuestados, un 66 por ciento
tienen una renta de entre 500.000 a 800.000 pesos, por lo tanto si poseen capacidad para

poder comprar este tipos de productos.
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Tabla N°15: Que precio la gente esta dispuesta a pagar por una torta.

Categorias Frecuencia Porcentaje
$12.000 a $ 18.000 187 49%
$18.000 a $ 22.000 172 45%
$22.000 a $30.000 25 7%

Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°15: Que precio la gente esta dispuesta a pagar por una torta.
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Se puede apreciar que un 49 por ciento de las personas encuestadas
pagaria entre 12000 a 18000 mil pesos, un 45 por ciento entre 18000 a 22000 mil pesos uy
solo un 7 por ciento entre 22000 a 30000 pesos por una torta, esto es relevante a la hora
de fijar los precios de los productos, debido a que se tienen que tener en consideracion en

los potenciales clientes.
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Tabla N°16: Precios que las personas estan dispuesta a pagar por una porcién de torta.

Categorias Frecuencia Porcentaje
$1500 a $2000 105 27%
$1800 a $2500 182 47%
$2500 a $3000 97 25%
Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°16: Precios que las personas estan dispuesta a pagar por una porcién de torta.
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En esta gréafica se observa que un 27% estaria dispuesto a pagar entre 1500 a
2000 pesos por una porcién de torta, un 47% estaria dispuesto a pagar 1800 a 2500
pesos y solo un 25% entre 2500 a 3000 esto se debe considerar a la hora de fijar los

precios de los productos.
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Tabla N°17: Medios que las personas prefieren para recibir informacién y comprar.

Categorias Frecuencia Porcentaje
Redes sociales 165 43%
Pagina web 100 26%
Aplicacion celular 115 30%
Radio comunal 4 1%
Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°17: Medios que las personas prefieren para recibir informaciéon y comprar.
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De las personas encuestadas un 43% indicd qué le gustaria recibir informacién a
través de redes sociales, un 26% a través de pagina web un 30% a través de aplicacion de
celular y solo 1% a través de la radio comunal por lo tanto resulta importante las redes

sociales como canal de informacion.
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Tabla N°18: Redes sociales para comprar productos.

Categorias Frecuencia Porcentaje
No me interesa 105 27%

Interesante 182 47%
Muy interesante 97 25%
Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°18: Redes sociales para comprar productos.
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En la grafica se puede observar que un 47% utilizaria redes sociales como Facebook
Instagram para poder comprar sus productos, un 27% no lo considera interesante y un 25%
lo considera muy interesante esto es relevante como canal de distribucion de nuestros

productos ya que se pueden pagar directamente de estas plataformas.
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Tabla N°19: Potenciales Clientes.

Categorias Frecuencia Porcentaje
Si 234 61%
No 31 8%
No lo sé 119 31%
Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°19: Potenciales Clientes.
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En la grafica se puede observar que un 61% de los encuestados estaria dispuesto
a cambiar de lugar donde frecuentemente compra sus pasteles, un 8% indica quién no
estaria dispuesto a cambiarse del lugar donde compra sus productos de reposteria, y un
31% se muestra indeciso a las opciones. Por lo tanto esto resulta favorable para la puesta
en marcha no hay negocio ya que las personas se muestran receptivas aun nuevo local.
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Tabla N°20: Preferencia de la gente de promociones.

Categorias Frecuencia Porcentaje
Descuentos 246 64%
Dos por uno 96 25%
Sorteos 15 4%
Cupones 27 7%
Total personas 384 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Figura N°20: Preferencia de la gente de promociones.
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En esta gréafica se puede observar claramente que un 64% de los encuestados el
tipo de promociones que prefiere es descuentos especiales, 25% por un 2 por 1 y solo
entre sorteos y cupones un 11% en total, por lo que se estableceran promociones de

acuerdo con lo solicitado por los clientes.
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4.1 Discusién de resultados.

Tal y como se puede apreciar en la encuesta y los resultados obtenidos del
cuestionario, se puede determinar claramente, que existe una viabilidad comercial favorable
para la puesta en marcha de Reposteria Yermall, en la comuna de Recoleta, segun la
encuesta tomada a 384 personas, un 51 por ciento de los encuestados consumen productos
de reposteria casi siempre y un 9 por ciento siempre, sin tener una ocasion especifica para
comprar este tipo de productos ya que se muestra claramente que las personas solo lo
compran por antojo, con 47 por ciento, y los fin de semanas con un 23 por ciento.
Principalmente en momentos familiares (39%) en horas de la tarde ( 53%), ademas se
puede inferir que los potenciales cliente estan receptivos a comprar a nuevas pasteleria de
emprendedores, ademas de querer adquirir productos de calidad , aunque sea a un mayor
precio, dicho lo anterior, también queda claro que los potenciales cliente estan receptivos a
guerer adquirir productos personalizados y comparalos por redes sociales.

4.2 Plan de negocio para la creaciéon de una pasteleria en el sector norte de
Recoleta

4.2.1 Resumen ejecutivo

Ante la oportunidad de negocio favorable que presento la investigacion anterior, se
planteé la creacion de una pasteleria en el sector norte de Recoleta, que permita la venta
a través de medios digitales, ventas en mesén y pudiendo ademas personalizar los
pedidos. Esta pasteleria tendrd en nombre de Reposteria Yermall y la razén social sera
Reposteria Yermall SpA. Estard formada por 3 socios, contando con un personal de 5
trabajadores, formada por un administrador, dos vendedores, y dos pasteleros. para la

distribucion a los clientes se realizara a través de las aplicaciones Rappi y Uber Eats.
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La empresa se encuentra en el sector de elaboracion de pasteles y su
comercializacién seré en el sector norte de Recoleta y de comunas aledafias que buscan
productos de calidad con buen sabor. Nuestros productos seran de calidad, buen sabor y
con la posibilidad de ser personalizados en la presentacion, Ofreceremos gran variedades

de tortas, porciones de tortas postres y cupcakes.

El local estard ubicado en la direcciéon Luz del Alba 1015, Villa Primavera en la

comuna de Recoleta. Donde los clientes podran retirar directo el local o comprar en meson.

4.2.2 Andlisis Pestel.
Este andlisis evalia el contexto ciertas variables, politicas, econdémicas

socioculturales, tecnolégicas y ambientales, con el objetivo de tener una vision mas clara

respecto de como se desarrollara el negocio.

4.2.3 Factores Politicos.
¢ Medidas para las pymes por pandemia COVID-19.

e DS N°977/1996 Ministerio de Salud. Reglamento Sanitario de los alimentos.

e Segun la CEPAL desde 1991 Chile implementd una estrategia de Fomento
empresarial con un programa de apoyo para las pymes.

e DS N°594/1999 Ministerio de Salud. Reglamento sobre condiciones sanitarias y

ambientales basicas en los lugares de trabajo30

4.2.4 Factores econdémicos.
El IMACEC de octubre de 2021 crecid 15,0% en comparacion con igual mes del

afo anterior.

e El indice de Precios al Consumidor (IPC) anot6 un aumento mensual de 1,3%,
acumulando 5,8% en lo que va del afio y 6,0% a doce meses.

e PIB industrial en la subcategoria elaboracién de productos de panaderia y
pasteleria, al afio 2020 es de un 26%, lo que equivale a 1.156 Millones de pesos.
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4.2.5 Factores Sociales.

Un 8,5% fue la tasa de desocupacion en Chile durante el trimestre movil junio-
agosto de 2021 de acuerdo con la informacioén registrada en la Encuesta Nacional

de Empleo (ENE), que elabora el Instituto Nacional de Estadisticas de Chile (INE)

4.2.6 Factores tecnoldgicos.

Las aplicaciones para smartphone de entrega a domicilio como Rappi, Uber
Cornershop han aumentado en un 31% sus 6rdenes.

El Marketplace ha sido indispensable en estos tiempos de pandemia de COVID-19
y parte de la transformacion a la fuerza qué realizado en estos tiempos esto ha

impactado a las pymes.

4.2.7 Legislacién

Las regulaciones que aplican a las empresas del rubro de alimento son las

siguientes:

Reglamento Sanitario de los Alimentos el cual est4 contenido en el Decreto
Supremo N°977/96

D.S. N° 977/1996. Ministerio de Salud. Reglamento sanitario de los alimentos.

D.S. N° 594/1999. Ministerio de Salud. Reglamento sobre condiciones sanitarias y

ambientales basicas en los lugares de trabajo.

4.2.8 Requisito de la Sociedad:
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Inicio de actividad comercial
Capital inicial declarado
Certificado uso de suelo
Certificado de agua

Registro de marca y nombre de fantasia
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Etiguetado nutricional de los productos segun articulo 107 y 115 del Reglamento
Sanitario de los Alimentos

Plano del local

Memoria explicativa de los procesos de elaboracion.

Sistemas de control de calidad sanitaria.

Calendario de limpieza y control de plagas.

Sistemas de ventilacién

Contrato de arriendo del local (si corresponde)

Constitucion legal de la sociedad.

4.2.9 Requisitos del Local:
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Local alejado de focos de insalubridad, debe contar con servicios higiénicos para el
personal, independientes para cada sexo, y alejados del sector de preparaciones.
Guardarropia para cada sexo.

Bodega para insumos, productos terminados, debe tener los equipos necesarios
para evitar contaminacion.

Lavamanos separados de las distintas secciones.

Protecciéon y conservacion de alimentos en refrigeradores, conservadoras segun
corresponda.

Pisos, impermeables, de facil lavado.

Paredes impermeables, pintura de tono claro, y altura minima de 1.80 mts.

Cielos gue impidan la acumulacién de suciedad y reduzca la condensacion.
lluminacién que no altere los colores, y que permita la apropiada manipulacién de
alimentos.

Basura, debe estar en un area especialmente acondicionada.

Botiquin de primeros auxilios de facil acceso.
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Extintor
Sistema de lavado para la desinfeccion de maquinarias y utensilios.
Vias de acceso y zonas de circulacion, las que deben ser de superficie dura para

controlar el polvo ambiental.
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4.3 Matriz FODA

Andlisis FODA que determina las fortalezas amenazas oportunidades y debilidades

asociadas a variables externas para los mercados B2C.

FODA GENERAL

ANALISIS

FODA

Fortaleza

1.Productos y servicios novedosos
2.Personal especializado

3.Buena atencion

4.Buen ambiente laboral

5.Localizacién buena

1.Debilidades

2.Poca participacion de mercado
3.Poca experiencia

4.No contar con servicio a la mesa

5.Pocos recursos financieros

Dportunidades

1.Bajas barreras de entrada para nuevos
|participantes.

2. Utilizacion de redes sociales para la
|promocion de los productos.

3.Tendencia mundial de consumo de
|pasteles.

4.Instituciones que promueven el desarrollo
lSercotec)

Amenazas

1.Aumento de comision en App dedelivery
|por alta demanda.

2. Competencia con al menos 2 anos mas de
lexperiencia en el mercado.

3.Variaciones del precio de los insumos

4. Aumento de la inflacién

FODA Mercado B2C
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4.4 Modelo de negocio CANVAS.

Se utiliza este modelo ya que se busca poner en marcha el emprendimiento en un
mercado potencial en crecimiento, y liderar el negocio con estrategia de diferenciacion de
los productos, es por ello que con este modelo se ven claramente los grupos de interés e

identificarlos y la como se relacionan entre ellos, facilitando la estrategia de negocio.

MODELO CANVAS

Socios Claves

Actividades
claves

Propuesta de valor

Relacion con el
cliente

Segmento de
cliente

Proveedores de
materia prima
especializada
para la
fabricacion de
los productos.

Proveedores de
insumos.

Community
Manager
(encargado de
redes sociales y
marketing
digital)

App de delivery

Capacitacion y
entrenamiento
para el personal
calificado.

Proceso
productivo
diferenciado y
con altos
estandares de
calidad.

Publicidad y
promocion del
negocio.

Recursos
claves

Talento Humano
Equipamiento
Financiamiento

Insumos
especificos

Venta de productos
de reposteria,
personalizados.
Calidad y Buen
Sabor.

Trato directo y
personalizado con el
publico.

Accesibilidad a los
productos a través
de canales de venta
directos y
asociaciones con
empresas de
delivery.

Informacion de la
empresa y los
productos que ofrece,
asi como también de
sus caracteristicas, se
entregaran a través
de la pagina y redes
sociales.

Atencion
personalizada y
programa de
fidelizacion.

Canales

Pagina Web y Redes
Sociales (Facebook e
Instagram).

Distribucion a través
de servicios de
delivery (Pedidos Ya,
Uber Eats, Rappi).

Venta directa en local
para llevar

Grupos familiares.

Personas entre 18 a
64 afios de edad.

(Que consuman
productos de
pasteleria
personalizados.

Estructura de costos

Fuente de ingresos

Infraestructura, equipamiento y
acondicionamiento del lugar.
Marketing y publicidad digital.

Costos fijos: arriendo y remuneraciones
Ceostos Variables: Insumos, publicidad,

sernvicios.

Ventas directas de pasteleria
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4.5 Marketing Mix

4.5.1 Producto
Para el desarrollo de este punto, nos basamos netamente en la encuesta y la

preferencia de los potenciales cliente, lo que prefieren ellos son principalmente Queques,
postres dulces en segundo lugar y trozos de tortas. Estos se consideran de vender en tanto
el formato individual, como enteros, a fin de garantizar la calidad de los productos de
reposteria se emplearan insumos de primera calidad .
4.5.2 Precio

En este punto para obtener productos diferenciados se basara utilizar precios
basados en la competencia directa, para ellos se utilizara el promedio de los precios por
productos de los competidores.
4.5.3 Plaza

En este punto si bien es relevante la ubicacidén pero se concentrara principalmente
en el delivery, ya que las encuesta arrojo como resultado la venta a través de redes sociales.
La distribucion de los productos se realizara a través de la utilizacién de las App de delivery
(Pedidos Ya, Uber Eats, Rappi). Debido a que estas son conocidas y utilizadas por los
clientes.
4.5.4 Promocion.

Para este punto resulta relevante los canales de distribucion, es por ello que se
potenciaran Instagram y Facebook (las cuales son las utilizadas también por nuestros

competidores), todo sera primordial el marketing digital.
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4.6 Plan estratégico

4.6.1 Misién
Ser una empresa dedicada a la produccion de productos de reposteria de alta

calidad con un sabor inigualable, elaborado con insumos de primera calidad,
personalizando sus productos.
4.6.2 Vision

Se reconocida como una empresa lider en el sector de la reposteria en el sector
norte de Recoleta, destacado por la excelencia e innovacién en sus productos.
4.6.3 Valores

YermalUl se preocupa por la satisfaccion de sus clientes es por esto que nuestros

principios y valores Para enfocado en brindar un mejor servicio dia a dia.

1. Compromiso: esto nos mueve dia a dia para ser mejores productos y servicios en
la industria de la reposteria.
2. Pasion: nuestro amor por la reposteria se ve reflejado en nuestros productos.
3. Respeto: En las relaciones que entablamos con nuestros clientes y colaboradores.
4. Trabajo en equipo: esto nos lleva a tener productos y servicios de calidad.
4.6.4 Estrategia genérica.
Nuestra estrategia sera de diferenciacion puesto que nos esforzaremos por
destacarnos por ser diferentes y Unicos en el mercado de Recoleta a través de un

producto de reposteria elaborado con personalidad propia.

4.7 Ventaja competitiva.
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Reposteria Yermalu tiene como ventaja competitiva la diferenciaciéon de sus

productos en el mercado actual por ser un producto elaborado personalizado.

4.8 Propuesta de valor y declaracion de posicionamiento.
La propuesta de valor de Pasteleria Yermall y sus pasteles personalizados estara

enmarcada en la produccion y comercializacion de productos de calidad con un toque
personalizado, esto es en postres, tortas y panes. Comercializandose estos productos en

una tienda fisica el sector norte de Recoleta.

4.9 La declaracion de posicionamiento:
Para todos los amantes de lo dulce, Pasteleria Yermalu les presenta pasteles

personalizados. Para ello contamos con una gran variedad de postres y tortas,

categorizados segun sus ingredientes y al proceso de fabricacion.

Pasa un rato agradable disfrutando de un postre acompafiado un buen café.

Todos nuestros productos son frescos, sin conservantes, sin colorantes, sin aromas
artificiales y sin productos genéticamente modificados. Ademas, contamos con levaduras

gue ayudan a reducir el contenido de sal y etiquetado de materias primas.
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Figura N° 21:

Los elementos diferenciadores del producto estan enmarcados en la produccion y
comercializacion de productos de calidad con un toque personalizado, esto es en postres,
tortas y panes.

4.10 Canales de ventas

La comercializacién los productos se realizara a través de las redes sociales Como
Facebook Instagram ademas de una pagina web en donde se podran personalizar los
productos solicitados nuestro enfoque sera llegar al cliente final o sea por encargo personal
o retiro en local, actualmente no tenemos alianzas con revendedores . Sin embargo la
comercializacion a través de pagina web y redes sociales nos ayudarad a capturar un
mercado en comunas aledafias a Recoleta como Huechuraba, Conchali, Independencia
gue son las mas cercanas. La entrega en el domicilio se realizard a través de las

aplicaciones Rappi y Uber Eats.
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4.11 Marketing operativo (mezcla de marketing):
Productos y/o servicios: aplicacion de jerarquia del valor para el cliente.

Identificacién de aspectos relevantes del producto (calidad, envasado, etiquetado, etc.)

Se identifica el beneficio basico de los productos personalizados de Reposteria
Yermall, como un producto natural de alta calidad, y que satisface la necesidad de

consumir sabores y combinaciones tradicionales de productos

Es un producto genérico definido como una gran variedad de postres y tortas,

categorizados segun sus ingredientes y al proceso de fabricacion.

Es un producto esperado, pues entregamos productos de alta calidad con estilo

gourmet. Buscamos despertar en los consumidores la intencidn de probar nuevos sabores.

4.12 Ubicacion de la empresa
La encuesta realizada dio como resultado que las personas estaban receptivas a

comprar el nuevo local ubicado en el sector norte de Recoleta. Esta estara ubicada en la

direccion Luz del Alba 1015 Villa Primavera Recoleta.
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4.12.1Instalaciones
El disefio del local estd basado primeramente Por lo que indica el MINSAL con

respecto a las normas que se deben cumplir para poder operar. Y un segundo punto
importante para el disefio de este local es que es para llevar es decir no cuenta con mesas
para atender. El tamafio es de 48 m2 aproximadamente esto se considera para calcular el

valor de arriendo con respecto al metraje. Esto esta pensado con la proyeccién de clientes

que ingresarian al local.
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4.12.20rganigrama.
Los cargos relevantes para la estructura del local y llevar a cabo la propuesta de

negocio son los siguientes:

e Administrador: encargado de la coordinacién y la operatividad de la pasteleria en
general, desde la supervision de los pasteleros cdmo generar instrucciones respecto
a la produccion también realizara las compras de los insumos y materiales
necesarios considerando la programacion segun la demanda. Ademas supervisara
a los empleados y optimizara las funciones. Ademas estaré a cargo de declarar los

impuestos antes el Servicio de impuestos Internos.
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Repostero (1 y 2) : estara encargado del proceso de produccién y velara que
siempre sean altos estandares de calidad en sus productos para evitar
contaminacion cruzada este debe tener una amplia experiencia y capacitacion.

Cajero vendedor (1y 2) : éste estara atendiendo a los clientes de manera presencial,

por teléfono o WhatsApp, tomando los pedidos.

& REPOSTERO 1

s REPOSTERO 2

ADMINISTRADOR &g
CAJERO
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4.13 Inversion en activos
Para qué Reposteria Yermall pueda operar de manera correcta son necesarios

diferentes activos. El detalle de la inversion en activos se detalla a continuacion:

Activos Cantidad Precio Total
Mesas de trabajo 4 § 149.990 $ 599.960
Amasadoras 2 § 598.999 $1.197.998
Rejillas de enfriamiento 4 § 178.990 $ 715.960
batidora eléctricas 2§ 291.300 § 582.600
Refractarias 20 $ 24.950 $ 499.000
Balanza 38 6.990 $ 20.970
Procesador de Alimentos 28 21990 $ 43.980
Rodillos 65 2.000 $ 12.000
Mangas pasteleras 6 S 3.090 $§ 23.940
Batidor manual 12 § 990 $ 11.880
Brocha de silicona 12 § 4990 $§ 59.880
espatulas de siliconas 12 $ 2990 $ 35.880
Cocina (quemadores) 1 $ 139.000 $§ 139.000
Refrigerador 2 $ 229.990 $§ 459.980
Licuadora 2§ 89.700 $§ 179.400
Horno 2 $ 517.000 $1.034.000
espatulas pasteleras 12 § 5.990 $ 71.880
Ollas 151t 58§ 19.040 $  95.200
Ollas 5 It 58 15.990 $ 79.950
Ollas 3 It 58 10.990 $ 54.950
Moldes para torta 15 personas 30 § 4.490 $ 134.700
Moldes para torta 30 personas 30 § 6.500 $ 195.000
Canastas de mimbre 20 $ 14.500 $§ 290.000
Repisa mural 2% 34990 $ 69.980
Vitrina Refrigerada 2 $ 269.990 $§ 539.980
Impresora 1$ 59990 $§ 59.990
Computador 1 $ 300.000 $ 300.000
Caja registradora 1$ 219.000 $ 219.000
$7.727.058
$9.195.199

Valor libro $6.012.176
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4.14 Calculo de depreciacion valor residual y valor libro.

75

Activos Cantidad Precio Taotal Depreciacién Afios Total
Mesas de trabajo 4 5 149.990| § 599.960 7 5 599.960
Amasadoras 2 $ 598.999| $1.197.998 3 $1.197.998
Rejillas de enfriamiento 4 $ 178,990 S 715.960 g $ 715.960
batidora eléctricas 2 $ 291.300| & 5B2.600 3 5 5B82.600
Refractarias 20 § 24850 5 495.000 3 S 499.000
Balanza 3 5 6.990| § 20,970 9 $ 20.970
Procesador de Alimentos 2 $ 21990 5 43.980 3 5 43.980
Rodillos 6 5 2.000 § 12.000 3 5 12.000
Mangas pasteleras 6 ] 3.990| § 23.940 3 S 23940
Batidor manual 12 ] 990| § 11.880 3 $ 11.880
Brocha de silicona 12 s 4990 & 59.880 3 $ 59.830
espdtulas de siliconas 12 $ 2990/ 5 35.880 3 $ 35.880
Cocina [quemadores) 1 $ 139.000( 5 139.000 9 5 139.000
Refrigerador 2 5 2259.990| 5 459.980 9 $ 459.980
Licuadora 2 S B9.700| 5 179.400 3 5 179.400
Hoarno 2 § 517.000| 5%1.034.000 9 S 1.034.000
espdtulas pasteleras 12 s 5.990( 5 71.880 3 5 71.880
Ollas 151t 5 5 19.040| 5 95.200 3 s 95.200
Ollas 5 It s & 15.990| § 79.950 3 S  79.950
Ollas 3 It 5 $ 10.9%0| 5 54.950 3 $ 54.950
Moldes para torta 15 personas 30 ] 4.490( § 134.700 3 5 134.700
Moldes para torta 30 personas 30 5 6.500| 5 195.000 3 5 195.000
Canastas de mimbre 20 $ 14.500( 5 290.000 3 $ 290.000
Repisa mural 2 S 34990| % 69.980 7 $ 69.980
Vitrina Refrigerada 2 $ 269.990| 5 539.980 9 5 539.980
Impresora 1 $ 59.990| $ 59.990 6 $ 59.990
Computador 1 $ 300.000( S 300.000 [ S 300.000
Caja registradora 1 $ 219.000( 5 219.000 6 5 219.000

$7.727.058
$9,195.199
Valor libre| %6.012.176

Valor residual $1.531.475 |
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Inversion inicial
Esto corresponde a los gastos, asociados para poner en marcha Reposteria

Yermald, antes de recibir ingresos por ventas, como se muestra a continuacion:

Tabla N° 21: Inversion inicial

Inversién inicial

Valor IVA Total
Arriendo Local 1.020.150 193.829 1.213.979
Acondicionamiento 2.550.000 380.000 2.380.000
Equipamiento 7.727.058 1.468.141 9.195.199
Patente 38.635 7.341 45,976
Tramites legales 48.741 9.261 58.002
Total 11.384.584 2.163.071 13.547.655

Gastos y servicios

Estos son los gastos mensuales contemplado, para el funcionamiento de

Reposteria Yermalul. Estos Gastos estan contemplado con IVA.

Tabla N°22: Gastos y servicios.

Gastos

Valor Mensual  Valor Anual
Arriendo 1.020.150 12.241.800
Servicios

Valor Mensual Valor Anual
Internet/Telefonia 50.000 600.000
Publicidad redes sociales 150.000 1.800.000
Articulos de limpieza y papeleria 65.000 780.000
Agua 100.000 1.200.000
Gas 500.000 6.000.000
Luz 300.000 3.600.000
Total 1.165.000 13.980.000

76



UMC
o A| UNIVERSIDAD
MIGUEL DE CERVANTES

Remuneraciones

Las remuneraciones del personal se basaron en el estudio de mercado realizado

por la consultora The Price Waterhouse Cooper, estos sueldos si bien son de mercados,

se tiene considerado aumentarlos a medida que la productividad también aumente a través

de bonos de produccion.

Tabla N°23: Remuneraciones personal.

Remuneraciones

Cargo Cantidad Sueldo Bruto Total Mensual Total Anual

Administrador 1 700.000 700.000 8.400.000
Cajero/Vendedor 2 460.000 920.000 11.040.000
Pastelero 2 500.000 1.000.000 12.000.000
Total 2.620.000 31.440.000

Capital de trabajo

Para calcular el capital de trabajo se considerd el primer mes de operacion ya que

en este mes no existe un ingreso. Mientras qué Reposteria Yermall se posiciona en el

sector norte de Recoleta, ademas se tomé en consideracién, por lo menos 3 meses de una

provision para arriendo y remuneracion. El monto de capital de trabajo es: $9.857.146.

Financiamiento

Para el caso del financiamiento, y considerando que la inversion inicial es

de $13.547.656, se podria realizar con capital propio o con apalancamiento. Segun la

evaluacion de los indicadores VAN y TIR, estos mejoran al momento de utilizar

apalancamiento, por lo cual se utilizara financiamiento.
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Tasa de descuento
Se consider6 el modelo CAPM para establecer la tasa a la cual seran descontados

los flujos, esto debido a que no existe deuda bancaria. Se utilizara la siguiente formula:

E(RJ o rf T ﬂ,- (E(Rm) = ’:f)

Puesto que es una empresa nueva existe un riesgo adicional asociado al tamafio de
la empresa y al riesgo de la liquidez usando la formula CAPM que incorpora la prima de
poca liquidez a la tasa de descuento, fluctuara entre el 7% y 17,5%. Para la tasa libre de
riesgo, se utilizé bonos licitados por el Banco Central a 5 afios de 3,61%, para el beta se
utilizé la industria de comida que es del 0.61. La inversidbn no es muy alta se utilizara un
beta 2x es decir 1,22. La prima por riesgo para Chile segun Sterm School of Business esta
definida como un 6,48% informacién del Banco Central. Utilizando los valores ingresandolos

a la formula CAMP se obtiene una tasa de descuento de 11,5%.
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Flujo de caja.
Para realizar este flujo de caja se consideraron las siguientes variables:

Tabla N°24: Variables para el flujo de caja.

IPC anual 6 %
Promedio mensual de compras 31.389
cliente.
Consideraciones
Aumento de ventas a partir del 3° afio

2%
Aumento de costos (inflacion) 3%
Aumento de remuneraciones fija 3.0%
Aumento de gastos generales 3,0%
Impuesto 27%
Tasa de descuento 11,50%
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Tabla N°25: Ingreso y gastos proyectados.

PERIODOS Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Cantidad de clientes (ventas) 3.034 3.971 4,170 4,378 4,597
Precio Ticket por cliente mensual 31.389 32.268 i3 34.100 35.055
Ingresos totales $95.234.226 $ 128.135.799 $ 138.309.782 $ 149.291.578 5 161.145.330
Costo productos y servicios 5(33.331.979) S (44.847.530) 5 (48.408.424) & (52.252.052) & (56.400.865)
Servicios (energia, agua) 5 (22.380.000) S (22.820.886) S (23.270.457) S (23.728.885) $(24.196.345)
Margen Bruto $39.522.247 $§ 60.467.383 $ 66.630.901 $ 73.310.640 $ B0.548.120
Gasto General ${12.241.800) 5 (12.609.054) % (12.987.326) % (13.376.945) & (13.778.254)
Remuneraciones S (31.446.000) § (32.389.380) §(33.361.061) & (34.361.893) & (25.392.750)
Depreciacidn 5 (1.714.882) 5 (1.714.882) § (1.714.882) § (525.469) § (525.469)
Resultado Operacional $ [5.880.435) § 13.754.068 S 18.567.632 §$ 25.046.333 § 30.851.547
Ganancia/perdida de capital

Ingresos financieras

interés $ (1.269.810) S (469.965)

Perdidas del ejercicio anterior

RESULTADO NO OPERACIONAL % (1.269.810) $ (469.965) § s - 8 -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO % (7.150.245) $ 13.284.103 $ 18.567.632 $ 25.046.333 § 30.851.647
Impuesto 27% S (3.586.708) S (5.013.261) 5 (6.762.510) 5 (8.329.945)
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO $ [7.150.245) S 9.697.395 $ 13.554.371 $ 18.283.823 S 22.521.702
depreciacion S 1714882 S 1.714.882 S 1.714.882 5 525.469 S 525.469
Perdidas del ejercicic anterior

Ganancia/perdida de capital

FLUJO OPERACIONAL $ (5.435.363) § 11.412.277 $ 15.269.253 5 18.809.292 $§ 23.047.171
Inversién inicial s (11.384.584)

IVA inversion 5 (2.163.071) & 2.163.071

Valor residual de los activos S 127,274,288
Capital de trabajo 5 (9.857.145)

recuperacion capital de trabajo S 9.857.145
Prestamos S 13.547.655

Amaortizaciones $ (6.373.905) 5 (7.173.749)

FLUJO DE CAPITALES $ (9.857.145) $ (4.210.834) 5 (7.173.749) $ -8 - $137.131.433
FLUJO DE CAJA $ (9.857.145) $ (9.646.197) $ 4.238.528 $ 15.269.253 § 18.800.292 $ 160.178.604
FLUJO ACUMULADO S (9.857.145) % (19.503.342) $(15.264.814) $ 4.439 § 18.813.730 $ 178.992.334

Van
TIR

5101.031.469,88

77%)

Indicadores econémicos.

El VAN dio como resultado un valor $101.031.470 lo que indica que la pasteleria si

generara beneficios econémicos.

La TIR da como resultado 77%, lo que es mayor a la tasa de descuento. Por lo
tanto, con un VAN mayor a cero y el resultado favorable de la TIR, es factible realizar este

proyecto de Reposteria Yermald.
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V Conclusiones.

EL objetivo de este estudio demuestra que Reposteria Yermalu, es factible en su
desarrollo en el tiempo, con un plan de negocio consistente en la industria pastelera,

contando con oportunidades potenciales con pasteles personalizados.

Las encuestas demostraron que existe un mercado potencial en la comuna de
Recoleta, ademas que las preferencias de los clientes son principalmente Calidad, Sabory

Variedad de los productos.

Se observa también en los competidores que existen elementos que han sido
incorporados post-pandemia, como por ejemplo lo relacionado al delivery, y asociacién con

App de delivery, como la utilizacién de las redes sociales para marketing.

Del andlisis PEST se concluye, que existe un fomento empresarial de las Pymes, lo
gue genera que existan bajas barreras de entrada, y lo mas destacable, y que ha
aumentado en este periodo, es la utilizacién de las redes sociales, 1o cual se indica que un
72% de la poblacion se encuentra utilizando activamente estas, lo que es favorable y clave

para el marketing digital que se requiere en este negocio.

La evaluacién econdémica concluye que este emprendimiento es rentable en un
periodo de 5 afios, obteniéndose un VAN >0 de $101.031.470 y una TIR de 77%, la cual es

superior a la tasa de descuento de 11,5%.

A modo de conclusion y recomendaciéon final podemos decir que Reposterias
Yermalu es un negocio rentable en el sector norte de Recoleta ademas existe un mercado
potencial importante que no estan cubiertos al 100% en la actualidad por la competencia

directa por lo tanto existen ventajas que pueden ser aprovechadas para lograr una
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participacién de mercado importante en este sector de la comuna. Es por ello que se debe

poner el mayor énfasis en el marketing digital para este nuevo negocio.
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Anexos.

Anexo A: Listado precios pastelerias de Recoleta competidores.

Reposteria Familiar Dofia Lucia

Tarta Choco Manjar $ 3.500
Cheescake $ 3.500
Galleta Almendra platano  $ 2.200
Torta $ 3.800
Queque zanahoria $ 2500
Snickers $ 2200
Torta Florencia $ 3.800
$ 3071
Pasteleria Conny
Tartaleta de frutos rojos $ 3.200
Mix galletas $ 3.800
3 cocadas de datiles $ 2200
Brownie vegano $ 3.200
$ 3100
Pasteleria Reyes del Pan
Torta bizcocho simple $ 2700
Torta mayor elaboracion ~ $  3.200
Torta hoja manjar nuez $ 3700
Brazo de reina $ 2500
Pie de limén $ 2500
Tarta frutos rojos $ 2500
Mix galletas $ 4.000
$ 3.014
Pasteleria Americana
Tableta chocolate $ 2.000
Queque manzana $ 1.000
$ 1.500
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Préstamo, tabla de amortizacion.

Cuota Mensual

Deuda Pago de |Pago a a Pagar

Meses Inicial Intereses | Capital

1 $13.547.655| $134.122( %502.854 $636.976
2 $13.044.801| $129.144| %$507.833 %$636.976
3 $12.536.968| $124.116| %512.860 $636.976
4 $12.024.108| $119.039( %517.938 $636.976
5 $11.506.170| $113.911| %523.065 $636.976
6 $10.983.105| $108.733| %528.243 $636.976
7 $10.454.861| $103.503| %533.473 $636.976
8 £0.021.388| %98.222( %£538.754 $636.976
9 $0.382.634| %92.888( %544.088 $636.976
10 $8.838.546| %87.502| %549.475 $636.976
11 $8.289.071| %82.062| %554.914 $636.976
12 $7.734.157| %76.568| %560.408 $636.976
12 $7.173.749| %71.020( %565.956 $636.976
14 $6.607.792| %65.417| %571.559 $636.976
15 £6.036.233| %59.759| %577.218 $636.976
16 £5.459.016| %54.044| %582.932 $636.976
17 $4.876.084| %48.273| %$588.703 %$636.976
18 $4.287.381| %42.445| %594.531 $636.976
19 $3.692.850| %36.559| %600.417 $636.976
20 $3.092.433| %30.615| %606.361 $636.976
21 $2.486.071| %24.612| %612.364 $636.976
22 $1.873.707| %18.550| %618.427 $636.976
23 £1.255.281| %12.427| %624.549 $636.976
24 $630.732 $6.244| %630.732 $636.976
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Equipamiento.

Activos

Mesas de trabajo
Amasadoras

Rejillas de enfriamiento
batidora eléctricas
Refractarias

Balanza

Procesador de Alimentos
Rodillos

Mangas pasteleras
Batidor manual
Brocha de silicona
espatulas de siliconas
Cocina (quemadores)
Refrigerador
Licuadora

Horno

espatulas pasteleras
Ollas 15 1t

Ollas 5 It

Ollas 3 It

Moldes para torta 15 personas
Moldes para torta 30 personas

Canastas de mimbre
Repisa mural
Vitrina Refrigerada
Impresora
Computador

Caja registradora

Cantidad Precio

[ I R LS R -]

20

W
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12
12
12

20
30
20

A==

Valor libro

e

149.990
50g8.009
178.990
291.3200
24.950
6.990
21.990
2.000
3.990
990
4.990
2.990
139.000
229.990
80.700
517.000
5.990
19.040
15.990
10.990
4.490
6.500
14.500
34.990
269.990
59.990
300.000
219,000

56.012.176

Total
5 500,960
51.197.998
% 715.960
582.600
499.000
20.970
43.980
12.000
23.940
11.880
59.880
35.880
139.000
459.980
179.400
1.034.000
71.880
05.200
79.950
54,950
134.700
195.000
290.000
69.980
£39.980
50.990
300.000
5 210.000
57.727.058
49,195,199
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Anexo D: Valor de arriendo en Recoleta.

$1.000.000

100 m* dtiles

Local en arriendao
Americo Vespucio Norte, El Salto, Einstein, Recoleta

$ 2.275.000

77 m* totales
Local en arriendo
Avenida Santos Dumont, Cerro Blanco, Recoleta

Local En Arriendo Recoleta (strip Center)

LUF 27,50

25 m? dtiles

Locsal en arriendo

Avenida Peru 733, Cerro Blanco, Recoleta

Nueva Placa Comercial Recoleta, Excelente Ubicacion
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