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RESUMEN

PLAN DE NEGOQIOS PARA LA PUESTA EN MARCHA DE UNA CADENA DE
PASTELERIA POLKA SWEETS & BAKERY EN SANTIAGO, CHILE
El presente plan de Negocios esta enmarcado en una propuesta de Pasteleria que
incluird cafeteria para Polka Sweets & Bakery, y que servira para proyectar el analisis,
disefio y viabilidad econdmica, incluyendo riesgos y oportunidades. La propuesta
considera la implementacion de un primer local para produccion y venta en la comuna

de Nufioa con proyecciones en el mediano plazo hacia Providencia.

Las pequeiias y medianas empresas son las principales impulsoras del crecimiento
econoémico de Chile, generando alrededor del 65% de los puestos de trabajo en el pais,
segun un estudio de empleo del Instituto Nacional de Estadisticas (INE) de 2016.El
namero de microempresas registrados en el Sll al afio 2016 es de 683,204 y pequefas
de 191,507, reflejo de un dinamismo creciente, con un mercado bastante atractivo sobre
todo en la Regién Metropolitana, donde se concentra aproximadamente la mitad de la

poblacion del pais.

Para este afio 2018 se espera un mejor comportamiento de la Economia Chilena con
mayor crecimiento que favorezcan los emprendimientos y pequefias empresas. De
acuerdo a estudios realizados por Fechipan con informacién del SllI, al afio 2016, el
99,6% de las empresas del sector panaderia/pasteleria son Pymes, lo que demuestra
una industria bastante atomizada. Por otro lado, el consumo de café esta creciendo, solo
entre el 2008 y 2014 las ventas se incrementaron en 66%, al 2019 se estima un

crecimiento del 30.5% para esta categoria en el agregado. Datos de Euromonitor.

La propuesta de valor de Polka Sweets & Bakery estard enmarcada en la produccion y
comercializacion de productos de calidad con un toque personalizado, postres, tortas,
panes, café y té. La apuesta principal del proyecto es lograr comercializar en tienda fisica.
El area de interés seré la Region Metropolitana-Santiago. La inversion es de 50MM y se
proyecta su recuperacion para 2 afios y a partir de ese momento se espera la apertura

de una segunda sucursal en la comuna de Providencia.
|
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INTRODUCCION

La industria de la panaderia y pasteleria en Chile esta constituida en su mayoria por
negocios familiares, catalogados como pequefias y medianas empresas (Pymes), que
representan un 99,6% dentro de este sector, donde gran parte de los productos
comercializados son elaboraciones propias y se caracteriza por tener una fuerte tradiciéon
familiar. Como rubro de manufactura, la contribucion al PIB industrial en la subcategoria
elaboracién de productos de panaderia y pasteleria, al afio 2016 fue del 26%, lo que
equivale en miles de millones de pesos a 1.156, esta informacién fue obtenida en el sitio
WEB del SlI.

El mercado pastelero en Chile se caracteriza por ser altamente atomizado, con bajo nivel
de especializacion de los trabajadores y poca innovacion en la industria, tanto a nivel de
productos como de procesos. No obstante, el sector ha enfrentado cambios en su
entorno que han afectado su posicibn competitiva, cambios en los habitos de los
consumidores, nuevos productos y procesos de elaboracién. Los supermercados por su
parte emergen vendiendo productos pasteleros de elaboracién propia con bajo costo,

hecho que marca una nueva arista competitiva.

El propdsito de este trabajo de grado esta centrado en estructurar una guia de conceptos
y estrategias clave pararesolver y afrontar la puesta en marcha del negocio Polka Sweets
& Bakery, ademas de, proporcionar herramientas que le permitirdn posicionarse como
referente dentro de la categoria de alta reposteria, junto con la innovacién en la
produccion y comercializaciéon de sus productos. Todo esto, dentro de un marco
presupuestario calculado a detalle sobre cuantos recursos se necesitan para iniciar

operaciones, cOmo se invertirdn y cual es el margen de utilidad que se busca obtener.



1. DESCRIPCION DEL TEMA

El plan de negocios busca consolidar y atender los puntos relevantes para desarrollar un
concepto innovador de pasteleria, atendiendo las necesidades y demandas del mercado
meta, considerando para su disefio, variables desafiantes como los competidores vy el
presupuesto. El principal reto es alcanzar un posicionamiento en la categoria de alta
reposteria, que incluya producciéon y comercializacion combinando una excelente calidad
basada en materias primas Premium y un buen servicio a los clientes. Postres, tortas,
panes, café y té para beber en tienda, se consideran parte de la propuesta de valor que

permita, ser referente en el mercado.

2. ALCANCE

El resultado que se busca con el desarrollo de este proyecto de grado, es consolidar un
plan de negocio que incluya el estudio de todas las variables relevantes del mercado:
barreras de entrada, tipos de productos que se pueden comercializar, normas legales,
sanitarias y finalmente, rentabilidad econdmica, con el propdsito de poner en marcha una
pasteleria que incluya sitio de produccién, venta en tienda apoyado con canales como
pagina WEB, entrega a domicilio y redes sociales como herramientas para potenciar la

venta y posicionamiento.

Para el desarrollo de los objetivos propuestos, se considera una serie de actividades,
gue incluyen estudio de mercado, obtencion de datos a través de encuestas y entrevistas
a particulares, asi como en negocios similares, analisis de las cifras del mercado emitidas
por agencias y entes gubernamentales, validacion de los requerimientos técnicos que
permitan implementar el estdndar deseado en cuanto a calidad de producto, por ultimo
la elaboracion de las proyecciones de rentabilidad, inversion y retorno a largo plazo



3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo General
El objetivo principal es Disefiar el Plan de Negocio para la pasteleria Polka Sweets &

Bakery, en la Region Metropolitana de Santiago, con enfoque en el sector Oriente.

3.1.1 Objetivos Especificos

= Realizar un andlisis de mercado para identificar al cliente objetivo.

= |dentificar a los potenciales competidores dentro del mercado meta.

= Generar la propuesta de valor, basado las fortalezas del negocio y oportunidades
del mercado.

= Formular las estrategias y lineas de accién en el mediano plazo.

= Proyectar la inversion inicial necesaria y la valorizacién econdmica del negocio.

3.1.2 Resultados Esperados

= El Plan de negocios para Polka Sweets & Bakery, lo que incluye los siguientes

aspectos: (a) clientes, (b) propuesta de valor, (c) estrategias y (d) valorizacion.

4. MARCO CONCEPTUAL

4.1 Que es un Plan de Negocios

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 desarrollado por la empresa para incursionar
en el mercado con un producto/servicio, una estrategia, y un tipo de organizacion,
proyectando esta visidn de conjunto a corto plazo, a

través de la cuantificacion de las cifras que permiten determinar el nivel de atractivo
econémico del negocio, y la factibilidad financiera de la iniciativa; y a largo plazo,
mediante la definicion de una vision empresarial clara y coherente (Borrello, 2000, Pag.
X).



4.1.1 Caracteristicas de un Plan de Negocios

Segun indica (Fleitman, 2000), el plan de negocios debe:

= Definir diversas etapas que faciliten la medicion de sus resultados

= Establecer metas a corto y mediano plazos.

= Definir con claridad los resultados finales esperados

= Establecer criterios de medicion para saber cuales son sus logros

= |dentificar posibles oportunidades para aprovecharlas en su aplicacién

= Involucrar en su elaboracion a los ejecutivos que vayan a participar en su
aplicaciéon

= Prever las dificultades que puedan presentarse y las posibles medidas correctivas

= Tener programas para su realizacion

= Ser claro, conciso e informativo.

4.1.2 Proposito de un Plan de Negocios

El plan de negocios es una hoja de ruta que permite abordar las oportunidades y
obstaculos esperados e inesperados que depara el futuro y para navegar exitosamente
a través del entorno competitivo particular de ese negocio, ya sea que se trate de una
empresa nueva, una expansion de una firma existente, una escision de una corporaciéon

matriz, o incluso un proyecto dentro de la organizacion establecida. (Cyr, p.4)

4.1.2.1 Ventajas

» Permite determinar con mayor precision los mercados de interés para la empresa.

» Aporta las bases para decidir el tipo de productos o servicios que se deben ofrecer
a la clientela.

- Establece objetivos, programas, estrategias y planes a seguir, que permiten
controlar mejor el desarrollo futuro de la empresa.

- Establece una base firme para planificar todas las actividades de la empresa.

- Crea conciencia de los obstaculos que se deben superar.

- Provee una valiosa fuente de informacion para referencias actuales y futuras.

- Facilita el avance progresivo hacia las metas mas importantes de la empresa.

4



- Permite elaborar mas eficaces estrategias de venta a partir del verdadero
potencial de ventas de la empresa.

- Crea el marco general financiero de la empresa.

- Permite analizar la situacion de la empresa respecto a sus mas importantes
competidores.

- Facilita la determinacion de las cosas que se deben hacer mejor y de forma
diferente a como las hacen los competidores.

4.1.2.2 Desventajas

- Demanda bastante tiempo en investigacion, redaccion y definicion de planes de
accion.

» Las condiciones futuras pueden cambiar y el riesgo aumenta sobre todo cuando
se planifica a largo plazo 5 afios 0 mas.

- Se invierte trabajo en definir ciertas variables y detalles que pueden cambiar en el
tiempo, por lo que las acciones y definiciones se pueden ver afectadas. Esto
puede obedecer a cambios tecnoldgicos, legislacion local. Dependera del
mercado al que se esta apuntando.

- Requiere conocimientos en varias disciplinas si se quiere consolidar un buen plan
de negocio. Por lo que puede resultar costoso.

- Dependiendo del tipo de negocio, puede resultar en no ser la mejor opcion. Un
prototipo a bajo costo o prueba de mercado puede permitir poner en marcha una

idea.



4.1.3 Tipos de Planes de Negocios

Dependiendo del tiempo y a quién estara dirigido tenemos basicamente 4 categorias:

4.1.3.1 Plan de Negocio para empresa funcionando

El objetivo principal es describir el proyecto que queremos poner en marcha en el corto-

mediano plazo. Este modelo de Plan de Negocio es el que se ajusta para la iniciativa de

Polka.

4.1.3.2 Plan de Negocio para nueva empresa

Enfocados en una nueva unidad de negocio dentro de la empresa. Toma en

consideracion la situacion actual de la empresa.

4.1.3.3 Plan de Negocio para Inversionistas

Este tipo de plan destinado a inversionistas, debe incluir la idea de negocio y los aspectos
relevantes tanto econdmicos Yy financieros (inversidon, retorno de dividendos y

proyecciones)

4.1.3.4 Plan de Negocio para Administradores

Dirigido a los directivos, para establecer los pasos en la toma de decisiones, centrdndose
en las estrategias y procesos que permitiran lograr los objetivos propuesto

5. DESCRIPCION DE LA ORGANIZACION
Polka Sweets & Bakery, es un emprendimiento familiar que parti6 en Chile en el afio
2016, con un enfoque principal de negocio enmarcado en la alta reposteria y servicio de
banqueteria. Esta constituida como una empresa del tipo Limitada. El objetivo final es
establecer una tienda fisica con servicio a la mesa y entrega a domicilio en la comuna de
Nufioa.

5.1 MISION ACTUAL
Nuestra mision es entregar un producto de pasteleria de alta calidad para plena

satisfaccion del cliente, con un margen apropiado de rentabilidad en un ambiente de
trabajo entusiasta y productivo.



5.2 VISION ACTUAL
Convertirnos en un emprendimiento de alta reposteria, referente en el servicio de
nuestros productos de pasteleria, en los préximos de 5 afios. Con clientes satisfechos y

alcanzando un rendimiento satisfactorio para los socios de la empresa.

5.3 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA
Actualmente, la estructura de la empresa es la siguiente:

» Estructura Produccién
0 Una Maestra Pastelera
o Un Panadero

o Una auxiliar de cocina

» Estructura Operaciones
0 Una auxiliar de cocina
o Un Copero
0 Dos Garzones
o]

Un Barista

> Area de Finanzas, a cargo de uno de los socios
> Area de Marketing, servicio externo. El material audiovisual y fotogréafico

es facilitado por personal del negocio con previa aprobacion.

Se mantiene un contrato con una oficina de contadores para temas contables, tributarios

y de remuneraciones.

5.3.1 Caracteristicas comerciales
La oferta de Polka Sweets & Bakery se compone de una gran variedad de postres y
tortas, categorizados segun sus ingredientes y proceso de fabricacibn como se muestra

a continuacion:



Tabla 1. Oferta de productos

Sabores de Sabores para Sabores sin
Siempre sorprender culpa
(Tortas) (Tortas) (Tortas) **
Tres Leches Baileys Zanahoria
Milhoja Chocolate Nuez
Chocoll ate Crema Pisco Brownie
Naranja Sour Light
Chocolate
Brovynle Limén/Yogu
Manjar Opera rt Grieao
Almendra g
Frutilla .
Chirimoya Symphony Avena Miel
Manjar
, Zapallo
Lucuma Selva Negra
Nuez

Cheesecake
Merengue y
frutos del Chocolate

, Tartaletas
bosque Hamedo
Redvelvet
Moka
Queques
Tiramisu
Lemon Pie

Candy Bar

Buffet de
postres, ideal
para
celebraciones,
cumpleafios y
reuniones,
incluye
variedad de
shots, mini
dulces y torta
segun la
tematica
solicitada por
el cliente

Coffe Break

El servicio de
coffee se basa
en tres mendus,
que contienen
principalmente:
café, té, jugo,
fruta, pastelitos,
sandwich,
porcién de torta
o galletas. Los
elementos
varian 'y se
ajustan segun la
necesidad  del
cliente.

Sandwich

Una  oferta
acotada de 5
tipos de
sandwich,

acompafiados
de papas
rusticas y
aderezo.

Desayunos

Aplastaditos,
paila de huevo
normal 0
especial.

Café y Té

Gran
variedad
de cafés
yTé

**Sin azUcar ni harinas refinadas.

53.1.1

Canales de Ventas

La venta y comercializacion de productos se hace a través de la pagina Web, redes

sociales (facebook, instagram), encargos personales y en el local. Actualmente no

existen alianzas con revendedores.

Para el funcionamiento de la pasteleria, se contara con un local comercial en modalidad

de arriendo donde se podra, ademas, realizar la produccién de los postres y panes bajo

los estatutos y obligaciones dictaminadas por la Seremi de Salud.




6. DESCRIPCION DEL MERCADO

6.1 INDUSTRIA CHILENA
En chile, la industria de la reposteria es de gran tradicidon y esta presente en todo el pais
con establecimientos del tipo micro y mediana empresa, que ofrecen gran variedad de
productos, en su mayoria de fabricacién propia. Segun el estudio realizado por Indupan,
se demuestra que el mercado pastelero es altamente atomizado y con pocas o0 ninguna
barrera de entrada, dado que las Pyme representan un 99,6% del agregado global del

mercado.

En la siguiente tabla, se muestra un resumen con el niumero total de empresas por
categoria presentes en el territorio nacional hasta Septiembre de 2016. Informacion del
Sll.

Tabla 2. Nomero de empresas, facturacion total, fabricacion productos de panaderia y pasteleria.

Categoria # Empresas MM UF
Micro 8,324 $6,022
Pequefia 3,286 $24,070
Mediana 294 $14,370
Grande (1-2) 41 $8,257
Grande (3-4) 13 *
Sin Ventas 630 0.0

Cuantificando las ventas en millones de UF, tenemos un 52% del monto total del mercado
repartido entre pequefias/medianas empresas que representan practicamente el 99%,
es decir que menos del 1% de las empresas del rubro se quedan con el 48% de las
ventas. Una gran brecha en términos de equilibrio y competitividad, escenario bastante
dificil para las Pymes, que puede estar caracterizado por una débil oferta de opciones

financieras y marco legal.



Ahora bien en la Region Metropolitana, opera el 32% de las pequefias, medianas y
grandes empresas del rubro pastelero, que junto con otras variables como: costo
arriendo (UF/m?), conectividad, ventas por sobre costo y densidad poblacional del
segmento objetivo, nos permitira determinar cual seria la mejor comuna para iniciar con
la operacién de Polka Sweets & Bakery, sin perder de vista la proyeccién en el mediano

plazo.

Figura 1. Valor del arriendo por (UF/m?) en las comunas de interés.

Huechuraba 0,22 UF

| e 5|
o 20
o205

Las Condes 0,36 UF

da 0,24 UF

| Providencia 033 UF

La Reina 0,26 UF
Nufioa 0,29 UF

Por sus caracteristicas demogréficas y socioecondmicas, la comuna de Nufioa
representa una de las mejores opciones para posicionar, inicialmente, a Polka Sweets &
Bakery. El valor del arriendo se ubica en 0.29 (UF/m?), buena conectividad con dos
estaciones de metro relativamente cerca y varios colegios alrededor. Por el lado
socioecondémico el 28.7% de sus habitantes pertenece al sector ABCy el 35.1% al sector
C1, lo cual encaja en el perfil de clientes objetivo o mercado meta. Las comunas de
Providencia y Las Condes representan buenas opciones para una proyeccion en el
crecimiento del negocio, con locales bajo otro formato, es decir solo venta sin produccién
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en el local, para bajar costos, pero aprovechando el dinamismo del sector. Ver figura 3.

Figura 2. Distribucién de los Segmentos Socioecondémicos en la RM

W ABCT
HWC2
3

WE

Una mirada ampliada de la situacion en las comunas de interés, concentran la mayor
parte de los grupos socioecondmicos ABC1 y C2. La ubicacion inicial del Polka apunta
al sector oriente de la comuna Nufioa.

11



Se levantd una encuesta en varios locales comerciales en las comunas Nufioa,

Providencia y Las Condes. Dentro de o mas relevante se encontré que:
= Los fines de semana son los mejores dias de ventas, con bastante asistencia

principalmente en horas de la tarde, de la muestra el 100% lo valida.
= Fuerte venta de café en sus distintas presentaciones.

o0 En entrevista con expertos en el negocio de la venta de café,
especificamente con los representantes de café Vergnano en
Chile, indicaron que el costo de producciéon comparado con el
precio de venta es muy bajo por lo que resulta bastante lucrativo.

Tabla 3. Cantidad de tasas de café por dia por local

Promedio tasas de café diario

Cory (Providencia)
Juan Valdez

Café Palermo

Café Nocciola

Te connection
Rende Bu
Quererte Cafeteria
Dulceria el Ingenio
Montenegro
Delice

Condi

Starbucks

Mozart (Pedro V.)
Emporio la Rosa

Bravisimo

o
(onl
o

100 150

N
o
o
N
A
o

300 350

m Promedio tasas de café diario

= Todos los negocios validaron un maximo de dos productos (postres) como
los de mejor venta, es decir producto Signature, sin embargo, la oferta de
postres es mas extensa en todos los locales. Las opciones light representan
en casi todos los locales entre un 20% y 30% de la venta con respecto a
postres convencionales.
12



= Dentro del modelo de negocio, todos los locales a los que se asistio,
incorporan ventas de productos salados. Algunos ofrecen menu a la hora del
almuerzo y el resto algun tipo de sandwich.
0 Resultaunaopcién estratégica fuerte en labusqueda de capturar
mercado y ser competitivos.
= Normalmente la asistencia a este tipo de locales es en grupos. Las
promociones 2x1 y alguna otra opcidn pueden servir como estrategias para
capturar mercado.
= Los montos de Ventas diarios oscilaron entre 700mil y 5MM entre los
distintos locales (montos en millones de pesos). Los montos estan
asociados a la ubicacion geografica y presencia en el mercado local.
Ejemplo: areas comerciales de alto flujo de personas, barrios
residenciales, Centro comerciales.
= El factor servicio, resulté ser lo mas comentado por los clientes a la hora de
dar un reconocimiento. Ver Tabla 15

A pesar de la percepcion que se tiene del mercado de que existen muchos competidores,
pocas barreras a la entrada y productos relativamente similares, los nimeros de ventas
son bastantes altos en los locales considerados en la muestra. Es necesario aclarar que
los locales donde se realizd levantamiento de datos estan muy bien posicionados y
cuentan con alta fidelizacion de clientes como por ejemplo Starbucks, Condi y Cory entre
otros. Analizando con mayor detalle, los emprendimientos de particulares con produccién
desde la casa y con ventas a través de redes sociales y circulos de amigos no
representan amenazas. No todos los emprendimientos por redes sociales cuentan con

los fondos necesarios para seguir creciendo.

Para el levantamiento de datos, no se incluyeron las cadenas de supermercados, sin
embargo la oferta de nuevos productos de grandes cadenas a bajo costo y de fabricaciéon
en masa acompafiados de cambios en los hébitos de consumo, representan variables
fuertes de competitividad que cobran fuerza rapidamente. Por lo tanto, la eleccion del
segmento objetivo, la atencion personalizada y una carta de productos de alta reposteria,
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resultara crucial en la definicion de la propuesta de valor.

De acuerdo al estudio realizado por Fundacion Chile, el mercado debe mejorar ciertos
aspectos que incrementen la competitividad frente al fuerte posicionamiento de grandes

cadenas extranjeras, entre las iniciativas estan:

= Promover la innovacién: en la transferencia de conocimiento y desarrollo de
nuevos productos.

= Desarrollar una estrategia de diferenciacién basada en la calidad artesanal:
atributo que permita una clara diferenciacion frente a otros competidores.

= Incentivar: la incorporaciéon de tecnologias productivas y mejoramiento de
procesos cuya finalidad buscar es incrementar la eficiencia.

= Mejorar la eficiencia de las ventas: con la optimizacion de la fuerza de ventas.

= Incorporacién de herramientas de gestion: con la incorporacion de procesos

en pro de alcanzar altos estdndares de administracion y operacion del negocio.

Otra de las aristas a cubrir es el café como elemento dentro de la oferta, y es que el
fuerte crecimiento que ha experimentado en los ultimos afios el pais con el consumo de
café, en promedio de 2.5 tazas al dia, impulsado por el interés en aumento de los chilenos
por el café recién molido. Segun datos de Euromonitor, las ventas en retail de café fresco
y soluble en 2014 alcanzaron los US$ 285 millones, y al 2019 esta cifra subird en 38%.
El café fresco (coloquialmente como "café café") ha registrado un importante avance en
los ultimos afios, con ventas que han incrementado en 66% entre 2008 y 2014. Se estima

para el 2019, un crecimiento del 30,5% en esta categoria.

De acuerdo a cifras del mercado el 27% de las cafeterias en la regibn metropolitana se
ubican en Las Condes, un 20% en Providencia y 18% en Santiago. El estudio también
subraya que por ventas totales en cafeterias especializadas (café y otros productos) en
Chile para el afio 2011 fueron $31.236 millones, en 2016 con un monto cercano a
$63.486 millones. Las proyecciones al 2021 establecen que se venderan $93.583

millones.

14



Actualmente el mercado esta caracterizado por un fuerte dinamismo, el ingreso de
grandes competidores, nuevos productos y técnicas de produccion representan retos
importantes a superar, que deben estar acompafiados de un fuerte compromiso,

flexibilidad e inversion.

La oportunidad de negocio es buena, es un mercado practicamente sin barreras a la
entrada, es excelente para una pasteleria como Polka, que estara alineada con la
innovacion, gestién y eficiencia en sus procesos productivos, buscando garantizar un

buen margen de retorno y alta fidelizacion de clientes.

Los canales de ventas como pagina web y redes sociales, serviran para capturar
mercado en otras comunas como providencia, La reina y Las condes con entrega a
domicilio.

e Entrega a Domicilio: hoy dia es clave para el éxito de este tipo de negocios, que
debe estar garantizado con una empresa que cubra las comunas de interés y
garantice la entrega de estos tipos de producto (tortas, panes etc). De acuerdo
cifras de Adimark, aproximadamente el 44% de la poblacion hace pedidos a
domicilio. La apuesta sera con UberEast o Rappi, ambas empresas cubriendo las
comunas La Reina, Las Condes y Providencia.

Figure 4. Principales compafiias de entrega a domicilio
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6.2 DESAFIOS DEL SECTOR CHILENO
A continuacion, una breve descripcidén de las caracteristicas mas importantes para los
productos, equipos y servicio. La propuesta de valor estard enfocada en aprovechar al

maximo las recomendaciones y tendencias del mercado.

6.2.1 Productos

= Salud y bienestar, caracterizado por productos frescos, ecoldgicos, sin
conservantes, sin colorantes, sin aromas artificiales y sin productos
genéticamente modificados. Levaduras que ayudan a reducir el contenido de sal
y etiqguetado de materias primas.

= Innovacion y novedad, apoyado con el uso de harinas ecoldgicas y compuestas,
colorantes e ingredientes naturales, frutos secos.

= Consumir en cualquier momento del dia y en situ, apoyado con una oferta
variada que incluya componentes faciles y rapidos de preparar o semi-preparados.

= Ingredientes naturales, caracterizados por harinas ecoldgicas, ingredientes no
alérgenos, levaduras naturales, soluciones sin gluten, mejorantes de panificacion.

= Decoracién y originalidad, apoyado por una gran variedad de productos como
fruta fresca, frutos secos, fruta confitada, deshidratados o congelados, bajos en
calorias, productos lacteos especiales para pasteleria, colorantes naturales entre
otros.

= Rapidez, productos frescos y congelados de facil coccion, precocinados, simples
de elaborar, presentaciones simples y faciles para llevar (sin embalaje).

El desafio para la propuesta de valor del proyecto es elaborar productos ajustdndose a
las caracteristicas listadas, para satisfacer las necesidades de consumo del mercado
meta dado el dinamismo en gustos y tendencias.

6.2.2 Equipos

= Equipos polivalentes, de bajo consumo, para almacenamiento, refrigeracién y
calentamiento réapido.

= Equipos ecoldgicos, vitrinas con iluminacion y para conservar los productos.
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= Equipos ergondmicos, de bajo consumo con dimensiones reducidas

= Equipos con excelentes caracteristicas, para el amasado, coccion y
enfriamiento, que permita reducir el consumo del agua y gas y mejorar los tiempos
de produccién.

= Mobiliario, para servicio rapido, asi como también equipos para cocciones exprés

y mantener caliente o congelar rapido.

La meta del proyecto, es la incorporacién de todos los equipos con las caracteristicas

necesarias para garantizar la produccion optimizando recursos y en el menor tiempo.

6.2.3 Servicios

= Sefalizacion y descriptivos flexibles, sistemas de pedidos a distancia
= Sistemas de cobranza que permitan acelerar la gestion de la tienda

= Mostradores y vitrinas digitales para recoger pedidos

= Tecnologias digitales, para mejorar la experiencia en tienda.

Lograr la optimizacion en los procesos sera fundamental para entregar un mejor servicio

y lograr ventaja competitiva.

La apuesta final es ingresar en un mercado con una fuerte estrategia de servicio al
cliente, con una carta acotada en productos de excelente calidad, que permita manejar

altos estandares en produccién y buenos resultados econémicos.

6.3 CONSUMIDOR

En los Ultimos afios los habitos y preferencias de los consumidores han cambiado,
orientados a la busqueda de productos ricos, saludables y de calidad. (Informe Sitio
Web Indupan). La propuesta de negocio, bajo un enfoque de Pyme, buscara posicionar
a Polka Sweets & Bakery en la categoria de alta reposteria ampliado con oferta de
cafeteria, orientado al consumidor exigente, que espera un producto de alta calidad y un
buen servicio.
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6.3.1 Segmentacidon

Es importante establecer que el consumidor potencial puede variar de acuerdo a la
ubicacion fisica y ocasiones de compra (motivos, necesidades y usos).

Inicialmente se realizaron entrevistas en locales del sector, directamente a los
administradores y una encuesta online para caracterizar al tipo consumidor potencial, el
enfoque estuvo orientado a locales del sector oriente y personas entre los 20 a los 60
afos con buen poder adquisitivo, especificamente dentro del segmento socioeconémico
ABC1, que disfrutan pasar un rato agradable disfrutando de un buen café acompafiado

de un postre. A continuacion, las variables relevantes para la segmentacion.

6.3.1.1 Variables de interés

Dentro de los parametros a considerar para la segmentacion del mercado objetivo se

tienen:

6.3.1.1.1 Habitos de consumo

De acuerdo a los resultados obtenidos en la entrevista a los administradores encargados
de los locales visitados en la comuna de Nufioa, el consumo de café y postres es
homogénea a ciertas horas del dia, con una fuerte demanda durante la mafiana de café
y en las tardes después de las 17 horas. En general con asistencia bastante
representativa de personas entre los 25 y 60 afios, normalmente en grupos de 2 0 mas.

En Promedio compras por 5000 $ pesos y mas.

6.3.1.1.2 Habitos de compra
El café en sus diversas presentaciones es el producto de venta con mejor salida para
este tipo de locales que sirve para crear espacios de conversacion, segun los resultados
de las entrevistas. Por lo tanto, la oferta considerara café en sus presentaciones mas
populares como: expreso, late entre otros, y con precios para un consumidor de clase

media.
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6.3.1.1.3 Rango Etario
De los resultados obtenidos, el rango entre 34 y 44 es el dominante. De la muestra, un
90% muestra disposicion a comprar postres y tortas. Y finalmente un 83.33% de los
encuestados prefiere postres y tortas convencionales frente a productos light, de esta
altima afirmacién podemos inferir que las personas consumen postres con alto contenido
calorico y otros simplemente no consumen, dejando con poco valor comercial la

propuesta light.

6.3.1.1.4 Ubicacion
Es un factor relevante a la hora de definir al consumidor objetivo. La comuna Nufioa,
favorece la apuesta de cafés y pastelerias con una buena venta durante toda la semana
y, fuerte demanda particularmente los fines de semana. De la muestra, el 50% esta

dispuesto a gastar mas de 3000 pesos.

Figura 5. Sector interés Comuna Nufioa Sector Oriente

Tabla 4. Datos Relevantes del area de interés.

| Poblacién potencial | 14mil
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El local estara ubicado en una zona con varios colegios alrededor, que mantienen una
gran rotacién de personas en ciertos horarios. Madres con buen poder adquisitivo
dedicadas al cuidado de la familia. Finalmente, el rango de accion estara enfocado hacia
el segmento perteneciente al grupo socioecondémico ABCl y C2, bastantes
representativos. Ver figura 5.

6.3.1.1.5 Grupo Socioecondmico

GSE ABC1: Esta compuesto por los grupos A, By C1. Los dos primeros tienen ingresos
familiares promedios superiores a los $8 millones al mes, mientras que en el C1, el
ingreso promedio por hogar es cercano a los $3 millones. Desde el afio 2004, el nimero
de hijos en este grupo aumento en 39%, mientras que la cantidad de parejas subié 200%.
Este grupo estd mas satisfecho con su vida, con su situacion econémica, su trabajo y su
apariencia. Disfrutan mas de la cultura y de los viajes y se interesan mas en el medio

ambiente.

GSE C2: Son familias que representan cerca del 15% de la poblacién chilena y viven con
ingresos mensuales que, en promedio llegan a $1 millon. Sus principales motivaciones

son disponer de tiempo libre y de medios para disfrutarlo.

6.4 COMPETIDORES

En el mercado de la pasteleria, existe una gran variedad de productos y actores, que
sumado a las pocas o0 ningunas barreras de entrada, el posicionarse como dominante no
es facil. Es por ello necesario definir los competidores mas fuertes de acuerdo al

segmento objetivo y cuéles son sus fortalezas y competencias.
El rango de accion esté definido para la comuna de Nufioa con tienda fisica y los canales

digitales (pagina WEB, Instagram y Facebook), con proyeccion de crecimiento en las

comunas de providencia y Las Condes.
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6.4.1 Caracterizacion de los competidores

Para la eleccion, se consideraron las pastelerias de gran tradicion y fuerte presencia en
la comuna Nufioa. Cory, Mozart, Condi y cadenas de supermercados. Estos Ultimos
competidores (supermercados), no compiten con calidad ni experiencia en local, sino con

precios y mantienen una fuerte presencia al contar con varias locales en la comuna.

= Pasteleria Mozart
Fundada en 1967, ubicada en la comuna de Nufioa, en Pedro de Valdivia con Simon

Bolivar, unico local. De gran prestigio, se caracteriza por tener precios altos por

productos finos. Ofrece servicio de cafeteria y postres.
Figura 6. Pasteleria Mozart. Pedro de Valdivia #3059

= Pasteleria Condi
Desde hace 76 afios, ubicada en la comuna de Nufioa, Unico local, esta pasteleria ofrece
sus productos, con un estilo tradicional de Europa Central. Ofrece una gran variedad de
productos y rango de precios altos. Ofrece servicio de cafeteria y mena a la hora de

desayuno, almuerzo y té.

Figura 7. Pasteleria Condi. Av. Irarrazaval # 2370
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= Pasteleria Cory
Pasteleria especializada en pasteles fundada hace mas de 30 afios, cuenta con 6 locales
y una casa matriz. Estilo austriaco fina. Precios altos, sin embargo, una marca bien
posicionado en el mercado. Ofrece servicio de cafeteria y menu a la hora del desayuno,

almuerzo y té.

= Supermercados
Adquirir tortas y postres en las cadenas de supermercados es una opcion preferida por
bastantes consumidores, gracias a los precios mas bajos comparados con pastelerias
finas y gran variedad de productos. Las principales ventajas son: ubicaciones
convenientes y precios bajos, sin embargo, mala calidad de sus productos. De acuerdo
a los resultados de la encuesta, la opcidn de supermercados en bastante recurrente entre

los consumidores.

Figura 8. Principales cadenas de Supermercados en la comuna.

lider ss-tortus [ unIMARC.

6.4.1.1 Tamano

En este mercado de los postres, caracterizado por la venta de productos a granel, el
contar con mas de un local es relevante para posicionarse y ganar mercado.
= Mozart: cuenta con dos locales muy bien ubicados, Pedro de Valdivia #3059-
Nufioa y Luis Pasteur #5852-Vitacura.
= Condi: Cuenta con un solo local en Av Irarrdzaval 2370, grande con capacidad
para bastante publico y amplio estacionamiento. Ideal para grupos familiares.
= Cory: Es el competidor mas grande. Cuenta con 11 locales repartidos en las
siguientes comunas: Las condes (4 locales), Cerrillos, San Bernando,
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Providencia, La Florida, Pefialolen, Santiago y Nufioa.
Cadenas de Supermercados: son los competidores con mayor presencia en la

comuna de Nufioa.

6.4.1.2 Ubicacion
Mozart: Locales ubicados en vias principales, con bastante comercio en la zona.
Condi: con un local muy bien ubicado, sobre una avenida principal como es
Irarrdzaval.
Cory: Local en mall plaza Egafia.
Cadenas de Supermercados: con varios locales distribuidos en la comuna, en

zonas de alto transito de personas.

6.4.1.3 Categoria de Productos
Mozart: Enfocado en postres y tortas para llevar de muy buena calidad, servicio
de sandwich, pero bastante limitado.
Condi: gran variedad de postres y venta de café incluye desayunos y
almuerzos.
Cory: gran variedad de postres y venta de café incluye desayunos y almuerzos.
Cadenas de Supermercados: productos para llevar (tortas para cumpleafos y

postres diversos)

6.4.1.4 Rango de Precios

Mozart: Precios altos por productos de alta calidad.

Condi: Precios promedios del mercado.

Cory: Preciso promedios del mercado

Cadenas de Supermercados: precios bajos pero por productos de menor

calidad.
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6.4.1.5 Fuentes de diferenciacién

Mozart: Pasteleria con una larga tradicion muy bien posicionada en el mercado.
Condi: Pasteleria con una larga tradicion muy bien posicionada en el mercado.
Cory: cadena de pasteleria con varios locales en mall y fuerte presencia en la
comuna Vitacura. Buen servicio.

Cadenas de Supermercados: precios bajos y con fuerte presencia de locales

en la comuna y una gran variedad de productos.

Analisis de la muestra de competidores:

La eleccién de los competidores responde solo a la comuna de interés: Nufioa
Mozart, representa al competidor mas fuerte, de acuerdo a los resultados de la
encueta.

Todos los competidores cuentan con servicio a la mesa.

Algunos de los competidores, incorporan la venta de otros productos como Pan,
sandwich entre otros.

El volumen de ventas es un dato dificil de obtener. De acuerdo a la cantidad de
empleados, tipo de local y clientes podemos catalogarlos en pequefia o0 mediana
empresa. Cori esta en la categoria de pequefa al igual que Mozart. Cory, en la

categoria de media y los supermercados en Grandes.
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7. PLAN DE MARKETING

Los elementos diferenciadores de Polka seran la atencion al cliente y la calidad de los

productos ofrecidos.

La propuesta estara apoyada por una fuerte difusion a través de los canales digitales:

e Pagina WEB www.polkasb.cl -> Inversion inicial y luego administracion propia.

e Instagram @polkasweetsbakery -> suscripcion con administrador de cuenta para
actualizaciones y mantenimiento.

e Google Business (Google Search & Maps) -> inicialmente suscripcion gratuita

Ademas de incorporar:

e Fliers con promocién para los dos primeros meses (repartidos en puntos
cercanos al local de alto flujo de personas. Se consideraran durante periodos de
vacaciones y verano.

e Eventos privados con invitados especiales como chefs, proveedores, clientes.

e Suscripcién en medios impresos especializados en restaurantes como La CAV.

Como parte de los objetivos propuestos tenemos:

1. Dar a conocer nuestros productos y destacando los signature como referente de
la marca

2. Establecer alianzas con fundaciones que permita aprovechar la difusion de los
productos y difusion en medios masivos.

3. Fijar un presupuesto destinado a invertir en campafas publicitarias y fortalecer los
medios digitales como: redes sociales y el delivery.

4. Mantener una linea clara de la marca, de los productos a comercializar y la entrega

de valor.

Finalmente, dentro de las metas a mediano plazo:

e Elevar las ventas a través del delivery
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http://www.polkasb.cl/

e Establecer algunos contratos de coffebreak modalidad empresa.
e Posicionar la marca polka dentro de uno de los mejores sitios para tomar café,

comer un postre o un brunch en la Regién Metropolitana.
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7.1 Marketing Mix

Como parte de las actividades a implementar para entregar valor al consumidor tenemos:

7.1.1 Producto

La entrega de productos de alta calidad con estilo gourmet. El Pan se elaborara con
masa madres y evitar levaduras. Los postres se realizaran sin el uso de pre-mezclas,

garantizando frescura y originalidad.

Como parte de la entrega de valor, sera fundamental garantizar:

e Tiempos minimos de atencion a la mesa, entre 3 y 10min, variara de acuerdo al
producto: plato caliente, postre, jugo o simplemente un café para llevar

e Atencion personalizada y cordial.

e Tiempo de facturacion que no superen los dos minutos: incluye generacion de
boleta y pago por parte del cliente. Se iniciara actividad con punto de pago para
tarjetas de débito y crédito Transbank y software de facturacion Bsale.

e Monitoreo en mesa y redes sociales para recibir retroalimentacién y mejorar en
los puntos bajos. Eventualmente se considerara realizar una encuesta online.

e Para lograr una buena atencién y cortos tiempos de atencién en todo el proceso
desde entrada al local hasta la transaccion de pago, se iniciara actividad con dos
personas, que realizaran actividades entre las que estan: preparacion de café
(capacitados por especialistas), recepcion de ordenes en mesa, atencion de
pedidos para llevar, facturacién y pago

e Ajustes en la oferta de productos de acuerdo a la estacionalidad, que permita
ajustarse a los gustos de los consumidores, ejemplo con postres frescos, bebidas
a base de café frias entre otras.

Todas aquellas actividades que no generan valor deberan ser atendidas, para eliminarlas
o reducirlas en el tiempo: tiempo de espera para el servicio ya sea en mesa o para llevar,
retiro de los platos y demas de mesa al termino por parte del consumidor, entrega de
boleta con el cargo de los servicios y transaccion de pago.
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7.1.2 Precio
La variable precio, estara ajustada de manera tal que permita marginar lo suficiente. Se
han revisado distintos locales parecidos a la propuesta de polka, verificando que se

obtiene por los preciosfijados: calidad, frescura, cantidad.

Figura 9. Menu con los productos y precios
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PLANGHADITO...... $2990 BUEN CAFE! ]

ESPRESSO....$1590

. 3 LUNGO (40ML)...$1910
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FRUTA NATURAL..52100

~ AMERICANO...$2250
TAMBIEN TENEMOS: g‘}i‘mﬁ“"’"-""‘”"'-"m cArruccmo._;zzﬁu
— CAPUCCINO DOBLE...$2690
PROMOCIONES ESPECIALES &‘\-31) POLKASWEETSBAKERY MOCACCINO..$2250
TORTAS POR ENCARGO CHOCOLATE CALIENTE...$3100

; SERVICIO DE BANQUETERIA

7.1.3 Promocién
Resulta fundamental una buena campara publicitaria que permita dar a conocer la marca
y el local, dentro de las actividades consideradas estan:
¢ Promocion en Redes Sociales: Facebook, Instagram y Google Maps
e Volantes con promociones de descuentos entre el 10% y 15% los primeros meses,
la idea es sacrificar ganancia para lograr posicionamiento y conocimiento de

marca
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Figura 10. Volante Promocional con 15% de descuento
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e Articulos publicitarios en revistas especializadas

e De ser posible lograr salir en un medio masivo con la radio o TV.

7.1.4 Plaza

La ubicacion resulta estratégica si se quiere alcanzar cuota de mercado los primeros
meses. Un local con buena decoracion, sillas y mesas comodas, con ambiente acogedor,
que permita disfrutar de un rato agradable con compafiia de amigos tomando una buena
taza de café y delicioso postre.

Servicios adicionales como Wifi Gratis, ambiente musical suave, servicios sanitarios,

estan considerados como parte de la entrega de valor. Ver anexos.
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Figura 11. Ubicacién del local, sector Nororiente de la comuna de Nufioa
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8. EVALUACION ECONOMICA

Para materializar el plan de negocios es crucial un analisis financiero con proyeccion a
mediano plazo que incluya todas las variables relevantes como financiamiento con

entidades bancarias, retorno de la inversion, costos fijos y variables, ingresos y egresos.

8.1 Inversidén

Actualmente en Chile, para las Pymes o pequefios emprendimientos, la opcion de
préstamos a entidades bancarias es un tanto dificil, ya que es necesario tener
movimientos bancarios cerca de los 60MM $ anual, bajo este contexto se buscara

levantar capital con inversionistas.

Segun la proyeccién del negocio que incluye arriendo de local, muebles, maquinas de
cocina industrial, materia prima, publicidad, uniformes y servicios (internet y contables),
la inversion estara cerca de los 32MM $. En el anexo 18, se desglosan los items por
precio y que fueron cotizados en el mercado interno. Dentro de los desembolsos mas
importantes tenemos:

e Arriendo del local con una negociacion del orden de 5.4 MM $, el local debera
contard con sitio de produccion, fundamental para la puesta en marcha. El
presupuesto considera mes de garantia y minimo 3 meses de adelanto.

e Remodelaciones, por el orden de los 4 MM$. El local debera ajustarse para
cumplir con las normas sanitarias y los requerimientos necesarios para garantizar
una operacion optima.

e Patentes, necesarias para la operacion. Es importante destacar que la cantidad
de patentes varia segun el rubro y las actividades es decir, elaboracién de pan,
pasteles, venta. El monto estimado es de 2 MM $.

e Permisos municipales y resoluciones. Monto estimado de 2 MM $.

e Maquina del café, para agregar valor a la propuesta se presupuestd un equipo
totalmente manual con gran capacidad, cotizado por un monto de 3 MM $. Se
consider6 un equipo de segunda mano frente a uno nuevo, que puede rondar los
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10 MM $.
e Elresto del equipo, materiales y maquinas incluye: utensilios varios, mostradores,

refrigeradores, licuadora, batidora y demas artefactos de tipo semi-industrial.

La puesta en marcha del segundo local para el afio tres se proyectara con capital propio
y manteniendo costos iguales al local 1, que es el escenario mas complicado desde el
punto de vista de la logistica de las actividades asociadas a la produccion.

8.2 Ingresos

Para la proyeccién de ingresos, se considerd6 comportamiento de la demanda promedio
diaria para este tipo de establecimientos, ajustado a 500mil $ y basado en el
levantamiento de informacion en varios locales en las comunas de Nufioa y Providencia.
Para el crecimiento anual se considera la tasa del mercado en general del 3.5%

(promedio anual de la industria).

En la tabla 5, se muestran las proyecciones a 5 afnos, cuyo input es la venta promedio

mensual.
Tabla 5. Proyeccion de Ingresos a 5 afios
Ingresos
Afio 1 2 3 4 ]
Local 1 5  98.609.445 | § 146.931.522 | 5 152.074.126 | 5 157.396.720 | 5 162.905.605
Local 2 S5  98.609.445 | 5 146.931.522 | 5 152.074.126
Total $ 08600445 [ § 146.031.522 | & 250.683.571 | § 304.328.242 | & 3214.070.731
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8.3 Estimacion de Costos

Para la estimacion de costos, es necesario considerar las variables del mercado tales
como: costo de arriendo por metro cuadrado, materias primas, maquinas de tipo
Industrial, capacidad de produccién esperada, demanda esperada, estructura

organizacional y servicios a ofrecer.

El plan de negocio, contempla inicio de operaciones con un local para produccion y venta
en tienda, 1 barista, 2 garzones, 1 coperos, un cocinero y un chef pastelero. La apertura
de un segundo local en la comuna de Santiago Centro se hara al tercer afio.

La oferta de productos estara conformada por: pasteles (individuales, completas),

walffles, sdndwich, cafés.

8.3.1 Fijos

En esta categoria estan incluidos los costos de arriendo, sueldos y servicios contables.
Se ajustaran anualmente de acuerdo el IPC.

Para el calculo del arriendo se revisaron portales especializados en arriendos de
inmuebles y promedio del mercado, estableciendo una casa y posterior remodelacion
como la mejor opcidn. Los sueldos estan ajustados de acuerdo al mercado, incluyendo
bono por produccién. Para los servicios contables, se cotizaron los servicios en dos

oficinas contables. En la figura 18 esté el detalle de los costos por item.

Dentro de los costos fijos relevantes tenemos:
e Alquiler del local por 1.4 MM $
e Remuneraciones ajustadas a 357 mil pesos mensuales. La distribucion de la carga
de trabajo esta dimensionada de tal manera que no se generen horas extras. Y
los turnos extras seran cubiertos por terceros bajo modalidad de proveedor de

servicios.
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Tabla 6. Costos Fijos Resumidos

Costos Fijos
Afio 1 2 3 4 5
Local 1 S 50.838.264 | 5 50.838.264 | 5 50.838.264 | 5 50.838.264 | & 50.838.264
Local 2 5 50.838.264 | 5 50.838.264 | 5 50.833.264
Total $ 50.838.264 | $ 50.838.264 | 5 101.676.528 | 5 101.676.528 | $ 101.676.528

Tabla 7. Estimaciéon de Costos Fijos

Items Mensuales

Remuneraciones + Imposiciones | $ 2.523.522
Arriendo $ 1.400.000
Servicio Contadores $ 85.000
Servicio Datos (Internet) $ 28.000
Servicio Software Facturacion $ 50.000
Marketing $ 120.000
Articulos de Aseo $ 30.000
Total $ 4.236.522

La proyeccién de los costos fijos considera:
e 1 Gerente/Chef
e 4 empleados (2 baristas/garzones, 1 copero y un ayudante de cocina con sueldo
basico mas bono de produccién
e Los servicios contables, internet y facturacion mantendran un precio de mercado
anual con ajuste por IPC
e Los costos de Marketing corresponden a la administraciéon y actualizacion de las

redes sociales.
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8.3.2 Variables
En esta categoria estan incluidos todos los costos por materia prima, servicios
domésticos asociados a la produccién que de acuerdo a la demanda incrementaran

mensualmente hasta el mes 7, cuando se alcanzara la demanda estable esperada.

Para el calculo, se proyecté cuando cuesta producir una unidad de cada uno de los
productos considerados por la venta diaria de ese producto. Parte de las actividades para
lograr eficiencia en costos, sera lograr en una etapa temprana consolidar proveedores
de tal manera que se consigan descuentos y se garantice la materia prima. Los montos

de las materias primas consideradas son de supermercados que no es la condicion ideal.

Tabla 8. Costos Variables Resumidos

Costos Variables

Afio 1 2 3 4 5

local1 |$ 43949.899 | $ 64.751.650 |$ 73.033.133 | $ 78.326.409 | $ 81.067.833
Local 2 $ 43949899 |$ 64.751.650 [ $ 73.033.133
Total $ 43949899 |$ 64.751.650 | $ 116.983.033 | $ 143.078.058 [ $ 154.100.966

8.4 Capital de Trabajo

Se construyd una proyeccion del capital de trabajo a 7 meses, considerando ingresos
desde el mes 1.

Como se puede observar en la tabla 9, a partir del mes 4 empieza a recuperarse el flujo
de caja, es decir que de acuerdo a la proyeccién, sera necesario inyectar recursos
econdmicos, para cubrir parte de los costos fijos hasta este mes. Al observar en detalle
la evolucion en el tiempo del flujo de caja acumulado, manteniendo los costos fijos con
incrementos considerables en los ingresos y controlado el costo variable, empieza a

disminuir, sintoma de un buen crecimiento al inicio de actividades.
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Tabla 9. Flujo Capital de Trabajo

Capital de Trabajo
Mes 1 2 3 4 5 6 7

Ingresos por ventas (con IVA) $ 1.204.370 | $ 2.715.050 | $ 4.069.920 | $ 6.039.810 | $ 8.309.180|$ 10.539.030 | $ 14.077.980
Costos fijos -$ 7.036.522 |-$ 4.236.522 |-$ 4.236.522 |-$ 4.236.522 |-$  4.236.522 |-$ 4.236.522 |-$ 4.236.522
Remuneraciones+imposiciones -$ 2.523.522 |-$ 2.523.522 |-$ 2.523.522 |-$ 2523522 |-$  2.523.522 |-$ 2.523.522 |-$ 2.523.522
Arriendo -$ 4.200.000 (-$ 1.400.000 |-$ 1.400.000 [-$ 1.400.000 [-$  1.400.000 |-$ 1.400.000 |-$ 1.400.000
Servicios Contador (con IVA) -$ 85.000 |-$ 85.000 [-$ 85.000 |-$ 85.000 |-$ 85.000 |-$ 85.000 |-$ 85.000
Servicios Datos (Internet) (con IVA) |-$ 28.000 |-$ 28.000 |-$ 28.000 |-$ 28.000 |-$ 28.000 |-$ 28.000 |-$ 28.000
Servicios Facturacion (con IVA) -$ 50.000 |-$ 50.000 |-$ 50.000 |-$ 50.000 |-$ 50.000 |-$ 50.000 |-$ 50.000
Servicios Publicidad (con IVA) -$ 120.000 (-$ 120.000 |-$ 120.000 |-$ 120.000 |-$ 120.000 |-$ 120.000 |-$ 120.000
Articulos de Aseo (con |VA) -$ 30.000 |-$ 30.000 |-$ 30.000 |-$ 30.000 |-$ 30.000 |-$ 30.000 |-$ 30.000
Costos variables (con IVA) -$ 484.970 |-$ 982.919 |-$ 1.437.0% |-$ 2.076.292 |-$  2.828.090 |-$ 3.535.885 |-$ 4.646.712
Materia Prima (con IVA) -$ 381.722 |-$ 857.053 |-$ 1.291.325 |-$ 1903.854 [-$  2.621.689 |-$ 3.289.956 |-$ 4.336.854
Servicios domesticos (con IVA) -$ 90.000 |-$ 96.000 [-$ 101.000 |-$ 106.000 |-$ 115.000 |-$ 130.000 |-$ 155.000
Comision Transbank -$ 13.248 |-$ 29.866 |-$ 44.769 |-$ 66.438 |-$ 91.401 |-$ 115.929 |-$ 154.858
Gastos financieros $ - $ - $ - |8 - |8 - $ - $ -
Impuestos $ 12.044 | $ 27151 $ 40.69 | $ 60.398 | $ 83.092 | $ 105.390 |-$ 78.303
PPM Impuesto a la Renta (1% vtas) | $ 12.044 | $ 27151 $ 40.69 | $ 60.398 | $ 83.092 | $ 105.390 | $ 140.780
IVA Débito $ 192.294 | $ 433495 | $ 649.819 | $ 964.339 | $ 1.326.676 | $ 1.682.702 | $ 2.247.745
IVA Crédito -$ 127.407 |-$ 206.911 |-$ 279.427 |-$ 381.484 |-$ 501519 |-$ 614.528 |-$ 791.887
Remanente Periodo Anterior - 4.374.827 |-$ 4.309.939 |-$ 4.083.355 [-$ 3.712.963 |-$  3.130.107 |-$ 2.304.950 |-$ 1.236.776
IVAa pagar $ - $ - $ - 1% - s - $ - % 219.082
Remanente del Periodo $ 4.309.939 | $ 4.083.355 | $ 3.712.963 | $ 3.130.107 | $ 2.304.950 | $ 1.236.776 | $ -
Flujo de Caja -$ 6.305.078 |-$ 2.477.240 -$ 1.562.997 -$ 212606 | $ 1.327.660 | $ 2.872.013 | $ 5.116.444
Flujo de Caja Acumulado -$ 6.305.078 |-$ 8.782.318 |-$ 10.345.315 |-$ 10.557.921 |-$  9.230.261 |-$ 6.358.248 |-$ 1.241.805

8.5 Flujo de Caja

Se elaboro6 la proyecciéon de los flujos futuros para los proximos 5 afios, con inicio de

operaciones de un primer local y posterior apertura de un segundo establecimiento a

partir del afio 3.

Como se observa en la tabla #9, inicialmente habra un flujo de caja negativo producto de

la inversion de capital y capital de trabajo para empezar operaciones, con recuperacion

hasta el afio 3, fecha en la el flujo sera negativo nuevamente por los costos asociados

a la apertura del segundo local,

positivo y buen margen.
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Tabla 10. Flujo de Caja

Flujo de Caja
Ao 0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas $ - $ 98.609.445 | $  146.931.522 | $ 250.683.571 | $ 304.328.242 | $ 314.979.731
Ganancias de capital $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Costos fijos $ - |-$ 49.028.482 |-$ 49.028.482 |-$  98.056.965 [-$ 98.056.965 [-$  98.056.965
Costos variables $ - |-$ 36.932.688 |-$ 54.413.151 |-$  61.372.381 [-$ 65.820.511 [-$  68.124.229
Gastos financieros $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Depreciacion tributaria $ - |-% 1.613.696 |-$ 1.613.696 |-$ 1.613.6% [-$ 1.613.696 |-$ 1.613.696
Pérdidas ejercicios anteriores $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Utilidad Antes de Impuestos $ - $ 11.034.579 | $ 41.876.193 | $ 89.640.529 | $ 138.837.070 | $ 147.184.840
Impuesto a la Renta (25%) $ - |-$ 2.758.645 |-$ 10.469.048 |-$  22.410.132 [-$ 34.709.267 |-$  36.796.210
Utilidad Después de Impuestos $ - $ 8.275.934 | $ 31.407.145 | $ 67.230.397 | $ 104.127.802 | $ 110.388.630
Ganancias de capital $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Depreciacion tributaria $ - $ 1.613.696 | $ 1.613.6% | $ 16136% [$ 1.613.696 | $ 1.613.696
Pérdidas ejercicios anteriores $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Flujo de Caja Operacional $ - $ 9.889.630 | $ 33.020.841 | $ 68.844.093 [ $ 105.741.498 | $ 112.002.326
Inversion Fija -$  23.025.404 | $ - |-$ 23.025.404,00 | $ - $ - $ -
IVA de la inversion -$ 4374827 | $ - |-$ 4.374.826,76 | $ - $ - $ -
Recuperacion IVAdela inversion $ - $ 4.374.827 | $ - $ 4.374.826,76 | $ - $ -
Valor residual de la inversion $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Capital de trabajo -$ 10557921 | $ - |-$ 10.557.921,05 | $ - $ - $ -
Recuperacion del capital detrabajo | $ - $ - $ - $ - $ - $  21.115.842
Préstamos $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Amortizaciones $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Flujo de Capitales -$ 37.958.152 | $ 4.374.827 |-$ 37.958.151,81 | $ 4.374.826,76 | $ - $ 21.115.842
Flujo de Caja -$ 37.958.152 | $ 14.264.457 |-$ 4937.311 | $ 73.218920 | $ 105.741.498 | $ 133.118.169

Se observa del consolidado Flujo de Caja que a partir del 4 afno los flujos futuros se
incrementan con buenos resultados, y momento en el cual el negocio empieza a

madurar.

8.5.1 Tasade descuento CAPM

Para calcular la tasa de descuento, se considerd el modelo CAPM, que incorpora el
rendimiento y riesgo del activo, ademas de que es necesaria considerar algunos

supuestos.

La ecuacién simplificada:

E(i) =rf +Bim. E(rm — rf)
Donde:

E ()= esperanza
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E (i)= rentabilidad esperada para una cafeteria/pasteleria.
rf=rentabilidad libre de riesgo
rm= rentabilidad del mercado

B= riesgo presen entre el negocio el mercado. En la siguiente encuesta
Tabla 11. Valores calculo CAPM

Tasa Libre Riesgo 4.07%
B (Damodaran) 0.85
Tasa del Mercado 15%
CAPM 13%

Tasa Libre de Riegos: se considerd la tasa de interés de los bonos licitados por el banco
Central de Chile a 5 afios, por ser el indice mas estable y de menor riesgo del mercado.
B (Damodaran): con un supuesto de comportamiento similar del sector en ambos
mercados. (Chile-USA)

Tasa del Mercado: para dimensionar este valor, se consideraron las series histéricas

del indice bursatil IPSA de 5 afios.

8.5.2 VAN

El VAN obtenido, considerando una tasa de crecimiento del 3.5% (ingresos) a 5 afios y
una tasa de descuento (CAPM) del 13%, nos da un valor positivo de 156.186.693 MM de
Pesos Chilenos, por lo que el proyecto es factible de ejecutar. El proyecto por sus

caracteristicas no considera endeudamiento con entidades financieras.

8.5.3 TIR

La tasa calculada con los Flujos de Caja futuros dio 77%, mayor que la tasa de descuento
CAPM, por lo tanto, el proyecto es rentable. En términos porcentuales, la TIR (tasa
interna de descuento), esta por sobre la tasa de mercado (indice IPSA), por lo que la

promesa de rentabilidad es mejor a la opcién de mantener el dinero y no invertir.
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8.5.4 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Solo se considerd variacion en los ingresos por ventas, como factor critico de controlar
manteniendo constantes sueldos, arriendos y costos fijos. El supuesto asociado a los
costos es que se mantienen, buscando disminuirlos en el tiempo. Parte de una buena

gestién financiera y administrar correctamente los gastos para maximizar la utilidad.

Tabla 12. Variacion del VAN por Ingresos

Variacion en los ingresos por Ventas VAN TIR
-10% $ 103.165.780 60%
3.5% $ 156.186.693 7%
10% $ 181.715.281 85%

Podemos observar que para tasas de crecimiento superiores al 3.5%, los flujos
esperados crecen satisfactoriamente, por el contrario con una tase negativa al quinto afio
todavia tenemos una TIR superior al CAPM, sin embargo el comportamiento en el largo
plazo tiende a destruir valor y los flujos disminuyen constantemente descartando la
continuidad del proyecto.

8.5.5 RIESGO
Para el éxito del proyecto, se considerara que la actual situacion del pais al afio 2018 se
mantiene estable en el tiempo, y con crecimiento positivo.

e Proyeccion de crecimiento al 2020 de 3.46%

e Tasa de desempleo septiembre 2018 de 7.3%

e |PC agosto 2018 de 2.6%

e Situacion politica y social estable.
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Todos estos indicadores son externos, por lo que los esfuerzos estaran enfocados en

controlar y minimizar el impacto de todas las variables internas como:

e Costos de operacion, logrando mejores acuerdos con proveedores

e Capacitacion del personal, para mantener un alto estandar tanto en servicio
como en calidad del producto entregado.

e Control contable y financiero constante que permita visualizar y tomar los
correctivos necesarios cuando existan desviaciones.

e Actualizar procesos de acuerdo a las tendencias del mercado

e Incorporar productos novedosos y renovacion constante.

e Digitalizacion de los procesos administrativos.

e Fuerte trabajo en redes sociales

e Potenciar los puntos débiles asociados a algun producto o servicio.

Sin embargo, variaciones en las variables externas puede afectar fuertemente el
rendimiento de los flujos futuros, por lo que habria que desarrollar nuevamente
proyecciones para determinar que correcciones pueden permitir la continuidad del
negocio o simplemente liquidar los activos, pagar las deudas y repartir las utilidades.

Para simplificar el analisis no se consideran variaciones fuera de lo normal.

Finalmente, como principal factor de éxito es la demanda asociada, por lo que la

fidelizacion de los clientes sera clave.
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CONCLUSION

El local considerado, incluira area de produccién y salones para la venta en tienda,
ademds se explotaran los canales de venta a través de las redes sociales y
asociaciéon con terceros para entregas a domicilio. Una casa con patente
comercial que permita hacer las remodelaciones necesarias y acondicionamientos

exigidos por la Ley.

Serd crucial potenciar la venta en modalidad delivery a través de alianzas con los
distintos actores del mercado, desarrollando promociones de precios, que

permitan impulsar el posicionamiento de los productos.

Es fundamental adaptarse a las tendencias del mercado, que demandan
productos de calidad, saludables y naturales, la propuesta de valor de polka estara
basada en ofrecer productos elaborados en el local, lo que permitir4 probar todo
lo que sale a la venta y muy importante no depender de terceros, buscando

consolidar una marca Premium y de alto estandar en cocina.

El personal que integrara el equipo contara con la capacitacién correspondiente,
baristas, chef pastelero, ayudantes de cocina, recetas unicas y un estricto control
de calidad.

De acuerdo a la estimacion de los flujos futuros a 5 afios, obtenemos un VAN
positivo (156.186.693 MM) y TIR de 77% mayor a la tasa de descuento CAPM
(13%), el proyecto es factible, generando valor para los socios con retornos

positivos en el mediano plazo.

Los escenarios de sensibilidad se evaluaron solo con la variable ingresos,
manteniendo los costos fijos y arriendo estables (supuesto de una adecuada
administracién financiera y operacional). Los factores externos también se

estipularon estables para simplificar el andlisis. Nuevas politicas de gobierno o
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cambios socioecondmicos que distorsionen las proyecciones futuras formaran

parte del andlisis que permita determinar si es rentable continuar con el negocio.

El financiamiento a través de entidades financieras no es posible en esta primera
fase de apertura del primer local, debido a que es necesario registrar movimientos
bancarios por el orden de los 60MM de pesos, por lo tanto, la inversion sera 100%
aporte de capital de los socios.

Debido a la naturaleza del negocio, es necesario el crecimiento con la apertura de
nuevos locales, las proyecciones se calcularon considerando la apertura de un
segundo local a partir del tercer afio, de forma tal que permita al arranque generar

caja para reinvertir.
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10.RECOMENDACIONES

e Promocionar fuertemente la venta por los canales digitales, con descuentos en
fechas especiales, al regreso de feriados en fin de semana y a fin de mes, para

estimular la venta y mantener flujos estables durante todo el mes.

e Garantizar la mejor atencion al cliente, cuidar los detalles del servicio a la mesa 'y

manejo de los tiempos de espera.

¢ Iniciar operaciones con los precios consolidados, la oferta de servicios y productos
finales bien establecidos para evitar cambios en la marcha que puedan generar
pérdidas de clientes y deterioro financiero.

e No perder de vista las recomendaciones de los clientes y de especialistas del

sector.

e Lograr comprometer a los empleados, con politicas de incentivos como bonos de

desempeiio y un excelente trato profesional.

e Mantener un estricto control de gastos y lograr alianzas con proveedores que

permita conseguir mejores precios y relaciones comerciales.

e Focalizar esfuerzos en ventas de los servicios de coffebreak, Candy bar y
encargos especiales para bodas, cumpleafnos y reuniones, logrando captar mayor

valor agregado sin incurrir en mayores gastos.

e La propuesta de valor de Polka Sweets & Bakery, debera estar apalancada por
productos de calidad superior al promedio del mercado, marcado por produccion
100% en el local que incluye panes (con masa madre), sin uso de pre-mezclas,
café de grano, servicio de barista y con un alto control de calidad.
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12. ANEXOS

Figura 12. Resultados Encuesta Online.

11 Siia #ad lenas?

SR T ST

DU THE ST L e gt ]
=i 1A%
T L1
Lo e
Thim i P
03 Comgems lorias i poeines?

AR I e E TN
- -

~ =
T

(2 s Gual 85 tu sex0?

Py B3 ooy |

Frmesirn

"""”‘_

R W e e e A WS R R R

M
- DD IOATS DE RESFSEETA EESFUCSTAL
oty a tin
B [T R
T
™
3 i lin e I0ras i poEias compeaRT
Faspmiegr 4p Cmmoan
—
i
=]
ow R KR W Mm R BR R R e
CRIARNCE MEFLRITL rmmramTan
] s
- i
o i

46



Q5 Con gue frecusncia compras lortas yio posdnes? la frecusacia
congldena por o manoe 1 compra

Bongresmey K1 Tipmci ©

-
[

Lil

L PRt TIES

FLEE

e

Sy

PR AL L

P

B 11 W1 - EE

Bt i B0

Dot 6 o

e il
Troll 0 e simee B

TR ESPET NN
AT MR ETRACA R
L LT o

Wb calin

™

i .

W W WM e

eI
i

e
LFE L)
aniry

Lt

Bibl %

L TEETEY

FICHA
R
L
G e
b il

QF Qe prefieres cuando compras tores wWo postres?

e LI o == |

i [Ein g iy Pt o et 20 s 7

s e . Sl

s |
=1

—
|
e

=
—=0

O S T

[ ———

g
Corsvm
e 1]
TOTAL

47

Erm| sl 4=



01 Dandi pomanes. e w0 asies ™ Fusces Slagin mas o6 e opciin

04 Luarte dncra 9asias on pomecla cuands campras oras we

Pt -

Bt B V—

B — ,_-
J—
by 1
HI P R i R
T it -
AT me MR R WA AR KA R T "
[ == L A
CRFAEACL ATTEI s IR b
Ml e M0 E s o 1 i =
Ty il L]
e L0
= [ EN——
P [
e G 2 oam [ = B
T o Lkl *
e - H —
' P ——
- ] . e
i ey O e
s e . -
G —
¥

G0 Cusles sspecios oomsiderss ros mportsntss a k2 hora ds camprar
horkes wio posbiesT
N T—

011 Con gue lino de bebady aoompaioes s forias pic postes?

o
b
Can
. T T R ] b
R L
TN ISR LTS PR
s A, e e e
J— Tam a e L a
[ = L] = T )
et e Slath i Lma T ¥
[T, . ™ . myn n
: when 1 % T W
1w il L i v i e i
Fomi o me v Tolal Ly omiman 7
n TR . e n- ST E RS oA
' R ' e TN e
] [ an=n=1I ] - memITIE

212 Que canal empleas pars comprar Wras y'o posiies?

Ftipardem & v &

013 Que modaidad prefieres en tendas fisica para comprar boras yo

am e pastras?
Fmisadon:id O 3

g,
_
MWL WL MR AR ER ER YR KRR ER
OPZ0AES LS ALSFILELS EEEFUCETA
- e amn » ey,
e B et
asw 1=

[ e P

[p— T 1 - .

PR MR M WM W MR A R KN R TR
il i e L, K

e Tk DL DA OPGOSES DERZEFIZNTA ALEPUELTHS
E] i EIR e TR A T o et

3 Pl e oo : Harte s wTE ]

1 o TomaL

£



{14 Tienes alguna pasteleria de preferencla, cual?

Regmnodss <1 Do 5

WAL 474

AT
WVRIT M
AT

AT 4 5
I 1228

AT s
MR 1138
aivze e
IALTIT 134T
WV
WINET
WAL B
NI L
o Frea AT IS
o Wzt Livs B 2T 2140
# Frish e a P, Mosw Fe17 51
bl Lo e rawmeiiea. b W
= [y PV N ———
i FRum s e i R
S [
= Ty —— BV s
i Cope A s
m e vt 10
m EiFwrie AT D
m o, ' T L e 2 e baow 21T 25D
£l Mgara. ZXIET D
= e e e WA
) wargn FAVET 08
= Shictag Ls Fladds DT e
T U T
- He vt
ar " FRATNT s
™ [ Eriant
=\ Pl Seaar I nbiary y Ml JAA DT
& ol 11T g
<1 Mol I LT =T

49



Figura 13. Estructura Organizacional del Negocio POLKA SWEETS & BAKERY
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Tabla 13. Lista de Productos y descripcion.

Descripcion Precio con IVA

Categoria Nombre Producto
Producto (19%)

Pastel de cacao con un
Torta Red Velvet o 25000
color rojo intenso

Exquisito bizcocho
Torta Tres Leches bafiado generosamente 25000
en leches

Bizcocho de chocolate
bien remojado, crema
Torta Selva Negra 27000
chantilli, cerezas y un

toque de licor

Delicioso postre
Cheesecake elaborado al estilo 25000
neoyorquino, con
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Postres

topping de diferentes

sabores

Torta de Moka

Bizcocho blanco, relleno
con crema moka y
mermelada de
frambuesa. Cubierta con
cremamokay aromas de

café

27000

Brownie Manjar

Mezcla de  nuestro
brownie con finas capas

de manjar.

20000

Torta Zanahoria/Nuez

Queque que mezcla
sabores de zanahoria y
naranja, con agregado de
nueces y bafiado en una

crema de queso cremoso

20000

Torta Damero

Torta de choco-
vainilla, con crema de
mantequilla y

chocolate.

25000

Tiramisu

Postre frio preparado
con mezcla de café,
queso mascarpone y un

toque de licor

25000

Suspiro Limefio

Suspiro limefio de Polka

Sweet Bakery.

22000

Mouse de Maracuya

Espuma finamente
batida y de consistencia
esponjosa, con el
exquisito toque &cido del

maracuya

22000

Lemon Pie

En una base de masa
dulce se presenta
nuestra  incomparable

cremade limoén.

22000
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Ofrecemos una amplia variedad de postres light elaborados delicadamente sin

harinas refinadasy sin aztcar. Contactanos para mayor informacion.

Buffet de postres ideal para tus celebraciones, es una opcién genial y divertida que
ofrece una amplia variedad de shots y mini dulces para regalar al paladar de tus
invitados. Ofrecemos colores y formas infinitas, contactanos para mayor

informacion.

Café

Té

2700 p/p
Leche descremada

Néctar jugo

Mena 1 .
Azlcar, endulzante

Galletas Surtidas

Fruta (segiin temporada)

Trozo de queque

(sabores a eleccién)

Café

Té

Leche descremada
3200 p/p

Azlcar, endulzante

Néctar jugo
Ment 2

Trozo de queque

(sabores a eleccion)

Fruta (seglin temporada)

Sandwich (jamo/queso -
ave/pimentdn o

napolitano)

café 4000 p/p
Menu 3

Té
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Leche descremada

Azlcar, endulzante

Néctar jugo

Trozo de queque

(sabores a eleccion)

Fruta (segln temporada)

Empanadas de hojaldre
(pollo o carne vacuno)
** Pregunta por
nuestras opciones

vegetarianas

Tabla Cantidad de Empresas del sector por comunay monto de ventas en la Regién Metropolitana

Comuna Ndmero de Empresas Ventas (UF)
Paine 45 162.808
Buin 56 202.948
Calera de Tango 22 88.647
San Bernardo 145 1.825.060
San José de Maipo 22 48.811
Pirque 12 32.620
Puente alto 334 889.273
Alhue 3 *
San Pedro de Melipilla 2 *
Curacavi 60 127.007
Maria pinto 4 *
Melipilla 87 255.763
Padre Hurtado 29 *
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Penaflor 45 89.620
El Monte 30 41.273
Isla de Maipo 20 46.804
Talagante 55 96.533
Til til 15 65.169
Lampa 44 65.810
Colina 54 324.039
Cerrillos 44 1.498.614
Huechuraba 46 2.345.061
Estacion central 82 386.741
Cerro Navia 70 363.945
Lo Prado 58 319.841
Conchali 87 283.665
Quilicura 145 5.729.828
Renca 79 296.389
Pudahuel 160 1.086.077
Maipu 297 1.060.713
‘ Nufioa 123 987.819
Providencia 74 2.225.100
Quinta normal 75 757.072
Independencia 61 340.251
Recoleta 106 469.569
Santiago 219 1.992.251
El Bosque 86 365.528
Lo Espejo 39 2420638
San Joaquin 50 2930956
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Padre Aguirre Cerda 53 199.162
La Pintana 76 1500051
San Ramén 69 2350151
La Granja 66 219.868
La Cisterna 56 247.452
San Miguel 57 250.881
Lo Barnechea 20 108.144
Vitacura 40 1.215.272
Pefialolén 121 474.645
Macul 57 345.487
LaReina 57 437.518
LaFlorida 220 954.897
Las Condes 78 2.460.270
Region Metropolitana 3955 32.706.041

Tabla 15. Resumen Cantidad de habitantes, por rango Etario y nivel socioeconémico en la Comuna Nufioa

Territorio Afo 2017

Comuna de Nufioa 208,237
Edad

0-14 31,000

15-29 42,931

30-44 56.840

45-64 36.695

65y mas 30.409
Nivel



ABC

28,7

Cl

35,1

c2

20,0

14,5

18

Fuente: Modelo estimativo del NSE en los hogares de Chile, Adimark

Tabla 16. Resultados de encuesta a locales comerciales del mercado en la comufia de Nufioa.

Pregunta | Bravissimo | Starbucks | Emporiola | Mozart (Av | Condi Delice (Av | Montenegro
# (Mall Plaza | (Mall Plaza | Rosa (Mall | Pedro de (Irarrdzaval | Simon (Av
Egafa- Egafa- Plaza Valdivia 2370- Bolivar Presidente
Nufioa Nufioa) Egafa- 3059, Nufioa) 4800) Jose Batle
Nufioa) Nufioa) Ordofiez
4385)
1 Fines de Fines de Sébados en | Viernes en Fines de Fines de Fines de
Semana Semana las tardes las Tardes Semana Semana Semana
2 75-80 180 Latte- 90 cortado | 70 cortado 130/150 40-50 80-100
Capuccino | Frapuccino Capuccino | cortado-
capuccino
3 70/30 80/20 Sin postres | 70/30 70/30 70/30 Sin postres
light light
4 Media- Media- Media N/A Alta Normal- Normal-
Regular Baja Media Media
5 420 550 450 150-200 300-500 100-150
6 Si Si Si Si Si Si Duplican la
cantidad de
personal
atendiendo
mesas los
fines de
semana
7 N/A N/A N/A Si Si Si N/A
8 Integral N/A Marraquet | Marraqueta | Molde Ciabatta No es de
a libre

56




eleccién por

el cliente
9 Helados/M | Muffin - Brownie Tortas No sabe Cheesecak | Creme
anjar Manjar con Helado e Manjar brulee-Pie
Chocolate Limon
10 N/A Gourmet Mechada Tapadito/Ca | No sabe Ciabatta Tostadas
[taliana/Av | mpestre Sandwich con paltay
e Palta jamon.
Tostadas
con huevo
11 3y+ 3y+ Parejas Parejas 3y+ Parejas Parejas
12 12 N/A 8 Atencionen | 10 N/A 10
Caja
13 2.5MM 5 MM 3 MM 4 MM 4 MM 2 MM 1.2 MM
14 Calidad y Calidad Calidad Calidad Calidad Servicio Calidad,
Servicio Producto Producto frescuray el
ambiente
15 N/A N/A N/A N/A N/A N/A N/A
16 N/A N/A N/A N/A N/A N/A Redes
sociales
17 N/A N/A N/A N/A N/A Unica Unica
personaen | personaen
labarray labarray
caja caja
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Figure 14. Detalle de Proyeccion de Ventas para los primeros 7 meses.

Proyeccion de Ventas hasta el Mes 7

Items Ingresos Precia
Unitario
Tortas Porciones 2.790 00| 279.000 250| 697500 350|  976.500 450| 1.255.500 £90( 1.513.500 S00(  2.232.000 1020 2.545.500
Tortas completas 25.000 6| 1s0.000 0| 250000 20|  500.000 50| 1.250.000 70| 1.750.000 g0[  2000.000 an 2.250.000
Muffing 1550 15 23,850 5| 23.850 30| 47.700 40|  E3.500 S0[  74.500 60 35.400 a0 43,100
Birowriie 1830 15 26.350 30) 56.700 30| 56700 40| 75500 s0|  3d.500 &0 113.400 30 170.100
Brownie conHelado 3.690 o 36.900 | 55.350 20| 72800 30| o700 40| W7.600 50 184.500 =21] 221400
Bebidas 1250 45 56.250 70 37.500 30| 12500 50| 187500 200|  250.000 350 437.500 450 562.500
AguaMineral 1250 & 7.500 ! 17.500 B 22500 40| s0.000 60l  ¥5.000 a0 100.000 120 150.000
Jugas 2100 30 £3.000 40) &4.000 a0 165.000 20| 252.000 200  420.000 300 £30.000 600 1.260.000
Té z.1m o 21000 30) 3.000 40| 84.000 20|  e8.000 00| 210.000 =] 336.000 300 £30.000
wafles 3.930 5 19.950 30| maTo0 45| 17550 g0 233400 80| 319.200 110 438.300 150 598.500
Tostadaz Palta 2.080 5 15.250 20 £1.000 30) 31.500 40  122.000 50| 152500 50 153.000 an 274.500
Paila de husvo 2.080 & 18.300 20 £1.000 30) 91.500 40  122.000 60 183.000 a0 244.000 120 366.000
Paila de husvo especial 3.550 4 4,200 5 53250 20) 71.000 30| 108500 40| 14z.000 80 #13.000 30 313.500
Planchadio 2.330 & 17.940 20) 59,500 30| 83700 40l TE.500 S0|  199.500 50 179.400 a0 269.100
Arepas 3.930 2 7.980 20 79.800 30| 18700 40| 153.500 50| 139.500 50 233.400 120 478.500
Sanduwich Salmen Nusz £.630 & 41340 20|  137.800 30| 208700 350 241150 45 310.050 55 378.950 G0 413.400
Serrana 5.930 & 35.340 20| 113.800 30| 173700 35| 203850 45 783.550 55 323.450 60 339.400
Floast Beef 6.720 13 57,360 20| 134400 30| 201500 35| z3m200 45| 30z.400 55 363.600 &0 403.200
Veggie 5.460 2z 65.760 20| 109500 30| 164400 35| 131800 45 248.500 55 301.400 =21] 328.800
Palla Agridulee 5.910 17| 100470 30| 177300 40| 236.400 S0 285500 B0 354.500 70 413.700 an 531.900
Espressa 1580 o 15.900 20 1.600 45 T1.550 45 T1.550 45 71550 45 T1.550 150 238.500
Lunga 1510 H 3.520 2 22520 9 25740 8| 34.380 20| 38200 25 47.750 30 57.300
Ristretia 1360 2 3,960 5 1.880 5 11.880 5 11.880 5 11.880 [ 1.580 5 11580
Americano 2.250 o 22500 20 45.000 30| E7.500 g0 135.000 80(  1890.000 120 270.000 150 337.500
Capuacsing 2.250 15 33.750 20 45.000 30| 67.500 60  135.000 g0  180.000 120 270.000 150 337.500
Capucsine doble 2.990 s 14.950 5 44.850 20| 54.800 30| 8700 70| 203300 100 233.000 120 358.500
Mocaceing 2.250 3 6.750 5| 33750 zo|  45.000 20l 45000 25| smzs0 25 56.250 30 £7.500
Chocolate Calierte 3.100 4 12.400 | 31.000 15| 46,500 20|  g2.000 30]  g3.000 30 33.000 30 93.000
Ingresos Totales 1.204.370 2.715.050 4.069.920 £.039.810 £.309.180 10.539.030 14.077.980

Figure 15. Detalle de los costos fijos.

ltems Mensuales

Remuneraciones + Impos: 5 2.523.522
Arriendo 5 1.400.000
Servicio Contadores 5 25.000
Servicio Datos (Internet) 5 28.000
Servicio Software Factur: 50.000
Marketing 5 120.000
Articulos de Aseo 5 30.000
Total s 423522
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Figure 16. Detalle de los Costos Variables por Producto.

[tems 5/Unidad

Tortas Porciones 977
Tortas completas 8.750
Muffins 557
Brownie 662
Brownie con Helado 1.292
Behidas 350
|Agua Mineral 350 |
lugos 200
Té 235
Wafles 1.397
Tostadas Palta 810
Paila de huevo 650
Paila de huevo especial 1.550
Planchadito 740
Arepas 1.130
Sandwich Salmon Nuez 2.650
Serrano 2.720
Roast Beef 2.220
Veggie 1.810
Polla Agridulce 1.860
Espresso 200
Lungo 150
Ristretto 150
Americano 220
Capuccing 202
Capuccino doble 376
Mocaccino 286
Chocolate Caliente 773
Total 33.924

Figure 17. Detalle de los Costos Variables por Servicios Basicos.

Servicio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio

Electricidad $ 504.000 § 621.000 § 642735 $ 665231 $  683.514
Agua $ 460.000 § 558.900 § 578462 $  598.708 $  619.662
Gas $ 604.000 § 745200 § 771282 $  798.277 §  826.217
comision transbank $ 1676.361 $ 2.497.836 $ 4.261.621 $ 5.173.580 $ 5.354.655
Insumos varios $ 4.930.472 § 7.386.576 § 12.534.179 $ 15.216.412 $ 15.748.987
Total |$ 1.568.000 |$ 1.925.100 % 1.992.479 S 2.062.215|$ 2.134.393
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Inversion Inicial (capital propio)

Figure 18. Detalle de la Inversion Inicial.

ltems Neto VA Total Vida Util  Depreciacion Anual

Horno de Convesidn 3 Camaras $579.000 F167.010 #1.046.010 #3 ¥97.66T
Refrigeradar [2) $1.800.000 F3d2.000 $2.142.000 $3 $200.000
Congeladaor 200 liros $163.000 #32.110 F201.110 $3 $15.775
Refrigerador mostrador $700.000 $133.000 #333.000 3 L]
Cocina Semiindustrial 2 Platas $90.000 17,100 107100 #3 $10.000
Mezon de trabajo para Cocina 1,501(2) +171.800 $32.642 $20d.442 3 $13.053
Meson de trabajo para Cocina 1.601(2) +99.800 15,962 15762 3 #11.083
Caro Bandejera #116.000 $22.040 $135.040 $3 $12.883
Balanza de 40 Kgs $15.000 $3.420 $214z20 #3 $2.000
Biatidora Industrial 10 litras $250.000 $47.500 F$237.500 $3 $27.775
Lacker 6 puertas $35.000 $15.620 $116.620 $#10 $3.500
Licuader [2] $30.000 $5.700 F35.700 $8 $3.750
Batidara de Pedestal Na Industrial $25.000 $4.750 $23.750 #3 $2.778
Rebanadar $170.000 $32.300 $202.300 $3 $12.889
Campanal2] $270.000 $51.300 $321.300 $3 $30.000
Conteredares de Basura $234.300 $44. 517 $275.817 $0 30
Estante Cromado [3) $£240.000 F45.600 $265.600 10 $24.000
Maquina Wafles $165.000 $31.3z0 $133.3=20 #3 $15.667
Amazadara $350.000 $66.500 $416.500 $3 $35.583
Magquina de Café $3.000.000 $570.000 $3.570.000 $#3 $333.333
Mesas de Servicio $720.000 $136.800 $5856.800 $7 $102.857
Televisar 42" (1) $320.000 $E0.500 $380.800 45 $53.333
Lavafondo 1depeosito secador 1,20 mts $158.000 $30.020 $135.020 5 $13.750
Lavafondo 1deposito secadar 50 cmts +113.000 $Z22610 #+141.670 3 ¥14.575
Lavafondo 1deposito secador S0 cmts $39.000 F#15.810 F117.510 5 $12.375
Computador &llin One Lenowa $320.000 60,500 F#350.500 36 $935.333
Parlantes - Audio ambiente $150.000 F$28.500 #175.500 $6 #25.000
Remadelaciones $4.000.000 $760.000 $4. 7E0.000 #0 #0
Permisclogia v petentes 4,000,000 FTE0.000 4. 760,000 0 0
Montaje Campanas +1.260.504 $233.436 $1.500.000 0 0
Menaje $3.000.000 $570.000 $3.570.000 5 F375.000
Arrienda $5.400.000 $0 30
Taotal $23.025.404 | $4 374 827| $32.800.231 $1.613.6396
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