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Resumen:

El presente estudio se enfocara en el desarrollo de un plan de negocios para "Dulce
Destino"”, un emprendimiento de reposteria en Cuenca que combina tradiciones
artesanales, sofisticacion gourmet y nutricion consciente. Este negocio busca ofrecer una
propuesta innovadora y diferenciada, alineada con las tendencias del mercado y las

preferencias del consumidor.

Para ello, se implementara una metodologia mixta que combina anélisis
cualitativos y cuantitativos, abordando la investigacién de mercado, el diagnéstico
financiero y la planificacién estratégica. Se exploraran estrategias de marketing,
segmentacion de clientes y modelos de financiamiento para garantizar la rentabilidad y
sostenibilidad del negocio. A través de este estudio, se pretende posicionar a "Dulce
Destino™ como un referente en el sector, asegurando su competitividad en un mercado

dinamico y en constante evolucion.

Palabras clave: plan de negocios, reposteria artesanal, pasteleria gourmet,

emprendimiento gastronémico.

Abstract:

This study focuses on the development of a business plan for "Dulce Destino", a
pastry venture based in Cuenca that merges artisanal traditions, gourmet sophistication,
and conscious nutrition. The goal is to offer an innovative and differentiated proposal
aligned with current market trends and consumer preferences. A mixed-methods
approach is applied, combining qualitative and quantitative analyses, including market
research, financial assessment, and strategic planning. Additionally, marketing strategies,
customer segmentation, and financing models are explored to ensure the sustainability
and profitability of the business. As a result, the study aims to position "Dulce Destino™
as a competitive benchmark in the pastry sector within a dynamic and ever-evolving

market.

Keywords: business plan, artisanal pastry, gourmet bakery, gastronomic venture.



INDICE DE CONTENIDOS

INTRODUCGCCION ........oueueeirvvreriirirnusiirinsussinsissesississssissssssssissmssssssssssssssssssssssssssssssssssnsses 8
DescripCion de 12 @MPreSa .....ccuiieeeeeereieiiitieeennerieeetieeeennsssseeserreennsssssessssessnnssssssssssssannnnssnns 8
Lo o] o1 =T 44 T o P 9

DIRECCION ESTRATEGICA EMPRESARIAL.........c.covsvrererererisevsssssssssssesissssssssssssssssssans 10
DESARROLLO DE ESTRATEGIAS .....ccccueiisiiriueiiineiineeiissessssessssesssssssssesssssesssssssssessssssssnss 13
OBJETIVOS POR DEPARTAMENTOS .....ccociveirinenisneiisnnsisssesissesissesssssssssesssssesssssssssessssseses 17
Modelo de Planificacion.........cccoueeiiiinieiiiiinintiiiiieiinintinine s 18
INTEGRACION DE RECURSOS ESTRATEGICOS ......cccovuiriiueinineiineniiseessssessssesssssssssessssessnns 21
ACTIVOS FIJOS QUE NECESITA MI EMPRENDIMIENTO ....ccceueiiirmmnnninrennsinmnnnsinnnnnssninnsssenne 27
Sistemas para 1as Areas de rePOSteria .....ccccceeeeeiiiieeemeerieeettieeennsseeeeeereennnssssseeeessennnsssssssanns 28
MODELO DE RETENCION DE CLIENTES (C2) ...ccoeveriseerisensssuesssieessssesssssesssssessssssssssessssessnns 29
Estrategias de Captaction ... iiiiiiiiiiiiricrrrrrrrrrrrrsrsssss s s ss s ss s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s nnas 29
Estrategias de RePetiCioN ....ccc i s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s 30
Estrategias de RelacCion ......ccccccciiiiiiiiiciiccccrrr s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s 31
Estrategias de VINCUIACION .......u s s s s s s s s s s s s 32
Objetivos De La Direccion Estratégica En El Siglo 21..........cccoeeeiiiiiiiiiiiccccccccccerceceeeeeeeeeeeeeens 33
Participacion de Mercado.... .. s s s s s s s s s s s s s 33
ANALISIS DEL ENTORNO MACRO ECONOMICO .......uueerrisumeeiiisuneensissnnessssssseessssseesssssssessns 38

PLAN DE NEGOCIOS E INVESTIGACION DE MERCADOS .........ccervrvererreresreresressssensssenes 48
Tip0 de INVESHIZACION .....eeeeerrrrrrrrr s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s aan 48
PUDBIICO OBJELIVO .. s s s s e s s e s s s s s s s s s s s s s s s s s s s e s s s e s s e s s e 48
Objetivos de 1a iNVestigacion .........cccceeeiieiiiiiiiiccccccererrsrsrrr e reeee e e e e s e e e s s eeseseeeenees 48
Fuentes de informacion .........coceiiiiiiiiiiniiiiner e 49
Calculo del tamafio optimo de UNa MUESEra .......cccceeeiiiiieiiccccccceeccrcrreree e eeeeeeeeeeeeeens 49
PROCEDIMIENTO......ccittietueiiiiiiiieeieeeiiiitiiessnueeiiissiressaassssssssressssssssssssssesssssssssssssssssnnnnsses 49
RECOGIDA DE DATOS ....ccoeiiuieiiiiuneiiiisnetisssssesssissessssssssessssssssssssssssesssssssessssssssssssssssesssssnns 50
Resultados y analisis de la Encuesta de Preferencias para la Reposteria para Dulce Destino
........................................................................................................................................... 50
INVESTIGACION DE CAMPO: REPOSTERIAS EN CUENCA.......c.cocererrererrerserersessesessessssesseneeses 58
L T I 0 58

SWeet & COffE (WaAYra Plaza):.......uuueiiiiiiiiiiiiiiiieeieieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseesesssessssssssssssssssssssssssssssssssasrnnnns 58
Maria Miel (Av. Primero de Mayo y Pedro de Rocha): .......ccoooooioiiiiiiieiiccccccccceceeeceeeeeeee e 58
Panasia (AV. PauCarbamba) ... ... an 58
Yo | W U NV e TR o= T o F= T 1] - ) 59
PUNTOS EN COMUN Y OBSERVACIONES ......ccceeueerrerrerersersesessessssessesessessssessessssessssessenseses 59



Experiencia del Cliente: ... s s s s s s s s s s s s s s s s 60
Sostenibilidad y Responsabilidad Social:.......ccccccciiiiiiiiiiiiiiiiniieeeennnnn, 60
VLYol Lol =T ol o] [ ¥ - PR 60
Anadlisis general de la investigacidn de campo en reposterias de cuenca.........cccccccuvveennnnnns 61
LIENZO DE OSTERWALDER ......cccoccttiiiruntiiisuntiniisnneiicssnntesisssseesesssssessssssssesssssssenssssssesssssans 62
Oferta basada en la Investigacion de Mercado ......ccccceeeeeeiirreeemnnrceeertieeennneeeeeeneeennnssssseenns 62
Preferencia de MErCAT0 ... ii ittt e ettt e e st e e e sabae e e sabaeeesareeens 62
Demanda identifiCada © ... ..ooieiie ettt e e s e e e areee s 63
SEEMENTO BN CrECIMIBNTO ©iiiuiiie et iiiiiiiiee ettt e e e et et s e e e e e e e etba s s e e e e eensbaanseseeeennseas 63
MARKETING ESTRATEGICO APLICADO A DULCE DESTINO .......ccoevevereeereesreresreessenes 64
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEIMMA ........coiiiiiiiiiiiiiitieenntiiiientieennaeeiiieenieessssssissssseessssssnes 64
OPORTUNIDAD ....uetiiiinntiiisenteiiinneiiissuseesissssessisssseesissassesssssssesssssssesssssssesssssnsesssssasesssns 65
1. Linea TradiCioNal .......ccuueeiiinumeiiiiiiiiiiiieeiiine e sss s s s sas s e s snn e s 65
R =T T T U gy o= S 66
B = N UL S 66
Y 272 68
PROTOPERSONA .......ouuiiiiieteiiiiineeiiinetiscsasessssss e sssssss e s sssssss s sssssssesssssssessssssnsessssssnesssssnns 70
CUSTOMER JOURNEY Y TOUCHPOINTS ....ccoeiivueiiriinneiiiisneesiissnessissseessssssessssssseesssssssesses 71
8 LOCOS: REESTRUCTURACION DE LA IDEA DE NEGOCIO..........ceerriiumeeiiisneensissneessssnnennns 74
GESTION DEL CLIENTE ....ccoocouttiiiiuneeiiiienetiiiseeisisssesssssassesssssssessssssssesssssssessssssssesssssssessses 74
IVIOCKUP «.ceeeeeeeeeeere e e e e e e s e s e e e e s e e s e s s s s e s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s e s s e s s s s s s s s a s s s e s s a s nssssnnnnnnan 76
JUSTIFICACION ESTRATEGICA ......ccccuitiiineeiniieeissssesssssseesssssessssase s sssssss e sssssssessssssnees 78
IMAFKEEING IVIIX.... e s s s s s e s s s s s e s s s s s s s s s s s s s s s s s e s s s s s s s s s s s s s s e s s e s s e e s e s s s e e e e s s aan 80
GERENCIA FINANCIERA. ...........oeieiieeeeeeesiiiniiinesssassssissssisnssssssssssisssssssssssssssssssssssssssnnes 82
L 210 10 1 Loy 0 83
DescripCion del Proyecto:.... ..o iiiiirirecrrrrrrrrrrrrrrerrrrre e s e e s e e s s e s s s s s s s s s s e s s s s s s s s s s s s s e s e s e s s s e e e e e s e e e an 83
FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO ......uueiiiiiiuneiniineiisisseeisisssesssssssssssssssessssssssssssssesssssnns 84
COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADQO .........ceeiriismeiiiinnnensissssessssssssessssssesssssssesssns 85
FLUJOS DE EFECTIVO DEL PROYECTO ....cccoiiiueiriisneiinissneeisisssessssssssesssssssesssssssssssssssessssnns 86
Tabla de Inversion INICial.......ccceiiiiieiiiiiiiiiinrr e 86
ACHIVOS FIJOS ..uiiiiiiiieeiiiiiiiiiiiiiiiciniiteenaeesieestiteennssssiesssssesnnnsssssssssssennnssssssssssssnnnsssssssssssanns 89
LI 1+ = T LT 0001 o T3 92
COStOS Variables......ccccueiiiiiiiiieiiincer e 92
(001 o L33 {1 Lo 13ROt 93
Tabla de Flujo de Efectivo del Proyecto.........ccccccceeeererrriiriiiecccsccesccsssssssssssssssssssssssssssssssnnnns 94
[ 10T L] N T = oS 95

Calculo del tamaiio optimo de UNa MUESEIa .....cccieeeeueiiiiiiiiiieenriicinnrreeensseeeeseeennnssssssnnns 96



Pronostico de VENTAS.......eeeiiiiiiiiiiicnirtiiiisccnennnrr s s asss s s aasss e e s e s s s nes 97
Total compras estimadas al mes (teOriCAS): ..ccciviiicirircmeeiiiiiiiiiirrnnneeerrrsccsssesnseessesssssssnnnes 98
Incremento en la demanda.........ueeiiiiiiiiiiiiiinnn s 99
[ =T ol T LN 99
Tabla de Calculo de flujo terminal...........cciiiiiieeerriicinrieereecerrreeennneeeeeeereennnsssessesesennns 100
VAN Y TIR ceiiiiiiiieittiiitttiiiietesiineesessssesscsssessesssssesssssssessssssstesssssssessssssnessssssssesssssnnens 101
Periodo de RECUPEIACION .....ccitiieeeuuenceeetrieeennesseeeeeereennnssssesesssennnsssssssssssennnssssssssssssnnnnnnnns 102
FLUJO DEL INVERSIONISTA.....cciiiiiiintiinitiiuecsssessssesssssssssessssssssssssssssessssssssssssssssesssssasas 103
VAN Y TIR ceiiiiiiittiiiiittiiiinteiisseesesssessesssessesassesssssssesesssssesssssassesesssssessssssnsesssssnsens 104
ANALISIS DE ESCENARIOS.........uotiiiiiiiueiisneiisnisissessssesisssesssssssssssssssesssssessssssssssssssssssnns 104
Tabla de Flujo del Nuevo Escenario Pesimista.........cccceiiiiiiiiiiiiininnniiniiininninissssscsssssssssennnns 105
VAN y TIR del escenario pesimista ..........ceeeeeeeeeememmnnenemnmmnmmmmnmnnmnmnnnssnnsmnssssssnnsssssssssssssnnnnns 106
L0071 Lol |7 [ T 107

Referencias DIDliOGIAfiCaS .........uuuuueeeeeeeeeeeeeuuerseeeereeeennnnnssseesseesennmnssssssesssssnnnsssssssees 108



INTRODUCCION

Descripcion de la empresa

Dulce Destino es un emprendimiento de reposteria que actualmente opera desde
casa, que nace con la vision de transformar el concepto tradicional de postres, fusionando
la herencia artesanal con propuestas gourmet y opciones nutritivas. La empresa busca
satisfacer a un publico exigente y diverso, compuesto principalmente por familias jovenes
y adultos de clase media a media-alta que valoran la calidad, la innovacion y el equilibrio

entre lo sabroso y lo saludable.

El modelo de negocio se basa en una estrategia de diferenciacion, sustentada en
el uso de insumos frescos y locales, empaques sostenibles, atencion personalizada y una
experiencia gastronomica Unica. Ademas, Dulce Destino incorpora practicas de
responsabilidad social y ambiental, proyectandose como una empresa comprometida con

su comunidad y su entorno.

El emprendimiento en el sector de la reposteria en Cuenca, Ecuador, presenta una
oportunidad emocionante y desafiante en un entorno dindmico. Cuenca, una ciudad
conocida por su rica cultura y tradiciones, ofrece un mercado potencialmente receptivo
para productos de reposteria artesanal, impulsado por festividades locales y una creciente
clase media. Sin embargo, emprender en este sector requiere un analisis exhaustivo del

entorno micro y macroeconomico.

Este andlisis profundo del entorno permite identificar tanto las oportunidades
como las amenazas para el emprendimiento en reposteria, orientando la toma de
decisiones estratégicas que aseguren el éxito y la sostenibilidad del negocio en un

mercado competitivo.



Problemética

El mercado de la reposteria en Cuenca ha experimentado un crecimiento
significativo en los ultimos afios, impulsado por la creciente demanda de productos
diferenciados y saludables. Sin embargo, diversos estudios destacan la falta de
planificacion estratégica y andlisis financiero en pequefios negocios de este sector, lo que

limita su sostenibilidad a largo plazo (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Segun Kaotler y Keller (2016), la segmentacién de clientes y la implementacion de
estrategias de marketing adecuadas son fundamentales para la diferenciacion en mercados
competitivos. Ademas, la adecuada evaluacion de costos y financiamiento resulta
esencial para la rentabilidad de los negocios emergentes (Sapag & Sapag, 2014). Estudios
sobre gestion estratégica indican que un modelo de negocio bien estructurado contribuye
significativamente al éxito de las empresas en industrias especializadas como la reposteria
(Porter, 1998). La importancia del analisis de tendencias de consumo y preferencias en la
toma de decisiones estratégicas ha sido resaltada por Churchill & lacobucci (2018),
quienes sostienen que la recopilacion y el analisis de datos de mercado pueden mejorar

la adaptacion de la oferta a las expectativas del consumidor.

Obijetivo general:

Desarrollar un plan de negocios para una reposteria en Cuenca que combine
productos tradicionales, gourmet y nutritivos, aplicando estrategias de direccion
estratégica, plan de negocios, investigacion de mercados, marketing estratégico y

gerencia financiera.

Obijetivos especificos:
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1. Aplicar los conocimientos adquiridos en Direccion Estratégica
Empresarial para establecer una propuesta de valor diferenciada en el sector de la
reposteria en Cuenca.

2. Implementar herramientas de Investigacion de Mercados para analizar
tendencias de consumo y segmentar clientes potenciales.

3. Implementar estrategias de marketing digital y tradicional para la
captacion y fidelizacion de clientes, optimizando la presencia en el mercado.

4. Disefiar una estructura de costos y financiamiento utilizando modelos de

evaluacion financiera para garantizar la rentabilidad y sostenibilidad del negocio.

DIRECCION ESTRATEGICA EMPRESARIAL
Focalizacion de Propuesta de Valor segun Datos de Mercado

Segun datos del INEC, la poblacion del cantén Cuenca ha crecido de 215.141
habitantes en 2001 a 366.743 en 2022, lo que representa un incremento del 70,4% en poco
mas de dos décadas. Este crecimiento constante refleja un entorno demografico dinamico
que abre nuevas oportunidades para el consumo de bienes y servicios, incluyendo el

sector de la reposteria.

Provincia Codigo Canton 2001 2010 2022

Cuenca 215141 283.587 366.743
21541 283.587 366.743

La propuesta de valor de Dulce Destino se sustenta en datos obtenidos del estudio
de mercado aplicado en Cuenca, donde se identificaron tres perfiles de consumidores

claramente diferenciados. El 33,3% de los encuestados manifesté consumir reposteria
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ocasionalmente, mientras que un 17,9% lo hace dos veces por semana y un 15,4%

semanalmente, lo que evidencia un alto potencial de consumo recurrente.

Ademas, los resultados demostraron una preferencia marcada por productos con
ingredientes de calidad y una buena presentacion, lo cual valida la oferta gourmet. La
linea tradicional responde a los consumidores que buscan sabores familiares y
nostalgicos, mientras que la linea nutritiva atiende a un segmento creciente de clientes
preocupados por su salud, que valoran postres sin azucar refinada ni ingredientes

ultraprocesados.

Esta segmentacion permite a Dulce Destino enfocar sus esfuerzos estratégicos y
de marketing de manera precisa, maximizando la conexidén con su publico objetivo y

diferenciandose claramente de la competencia local.

Para estructurar la propuesta de valor de Dulce Destino, se analizaron los
resultados del estudio de mercado realizado a 384 (Tamafio optimo de una muestra)
personas en la ciudad de Cuenca. A continuacion, se presenta un resumen visual y

analitico que respalda las decisiones estratégicas adoptadas.

¢Con qué frecuencia compra productos de reposteria como pasteles, tortas,
tiramisq, galletas?

384 respuestas

@ Diario

@ 2 veces por semana
1 vez por semana

@ Quincenalmente

@ Mensualmente

® Rara vez




¢ Qué tan interesado estaria en una reposteria que ofrezca productos tradicionales,

como galletas o pasteles?

384 respuestas

@ Muy interesado
@ Algo interesado
@ Poco interesado
@ Nada interesado

¢Qué tan interesado estaria en una reposteria que ofrezca productos gourmet, como

tiramisud, macarons, o cheesecake?

384 respuestas

@ Muy interesado
@ Algo interesado
@ Poco interesado
@ Nada interesado

12
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Este aumento poblacional, sumado a las tendencias globales hacia una
alimentacion més consciente y funcional, refuerza el potencial de expansion de lineas de
productos como los postres nutritivos. Por tanto, el modelo de negocio de Dulce Destino
se adapta estratégicamente a estas condiciones, incorporando una linea enfocada en
nutricion y bienestar, junto con opciones tradicionales y gourmet que atienden distintos

perfiles de consumo.

DESARROLLO DE ESTRATEGIAS
Ventaja competitiva

o Segmentar el mercado: Desarrollar productos dirigidos a diferentes grupos
demogréaficos, como postres bajos en azlcar para personas mayores, opciones veganas y
sin gluten para consumidores con dietas especiales, y postres visualmente atractivos y
tematicos para nifios y jovenes adultos.

KPI: Porcentaje de ventas por segmento

o Diferenciarse a través de la innovacion en sabores: introducir nuevos
sabores de frutas por temporadas por ejemplo en un tiramissu hacerlo son sabor de mango
en la temporada gque es de mango.

KPI: Numero de nuevos sabores lanzados por trimestre

o Expansion via franquicias A mediano-largo plazo: explorar un modelo de
expansion mediante franquicias en cantones aledafios como paute, gualaceo, chordeleg y

sigsig, que seran clave para aprovechar el concepto diferenciado en nuevos mercados.
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KPI: Numero de franquicias activas en cantones aledafios

Tendencias de los clientes

o Nuevas formas de consumo a través de la venta por suscripcion: como
ejemplo esta ofrecer un servicio de suscripcién mensual donde los clientes reciban una
caja de postres variados directamente en sus hogares.

KPI: NUmero de suscriptores activos

o Adopcion de nuevas formas de pago: como ejemplo vemos hoy en dia que
existen muchas plataformas de pago en el cual el dinero fisico cada vez se ve sustituido
por plataformas digitales, la idea es adoptar estas plataformas digitales como paypal,
pagos en linea y tambien a travez de los codigos QR que ahora brindan varias
instituciones financieras en donde el tema a la hora de dar el cambio existe cierto
problema en conseguir monedas o sueltos con esto se eliminaria y se brinda un confort al
cliente ya que el pago es inmediato y no hay problema con el cambio.

KPI: Porcentaje de pagos realizados digitalmente

o Packaging: Implementar empaques ecoldgicos o reciclables para todos los
productos y de esta manera se puede ataraer a consumidores conscientes del medio

ambiente

Marca

o Para la contruccion de la marca se necesita desarrollar un logo impactante
que transmita artesania, disefio vanguardista y principios de nutricién consciente, y un
eslogan que refleje todo lo anterior mencionado ademas utilizar un disefio de empaque
atractivo y ecoldgico que transmita la filosofia de la marca.

KPI: Nivel de recordacidén de marca (encuesta)
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o Posicionar la marca en el mercado en la participacion de ferias y eventos
de alimentos para ampliar la base de clientes y fortalecer la presencia de la marca.

KPI: Numero de eventos asistidos al afio

o En la gestion de la marca se puede realizarlo a traves de un monitoreo
activamente en las redes sociales y en las resefias en linea para responder rpidamente a
los comentarios y resolver problemas.

KPI: Tasa de respuesta a comentarios en redes

Servicio como apalancamiento de diferenciacion

o Proveer informacion detallada y atencion personalizada antes de la
compra: como ejemplo en la venta fisica se debe capacitar al personal para que brinde
una experiencia eficiente y este bien informado sobre los productos y en el caso de una
plataforma digital que cada producto cuente con informacion detallada acerca de ese
producto y tambien a travez de las cookies de las paginas web se pueda retroalimentar y
ofrecer recomendaciones a los clientes.

KPI: Calificacion en encuestas de satisfaccion

o Crear una experiencia de compra a traves de degustaciones guiadas que
invite a los clientes a explorar mas productos.

KPI: Numero de degustaciones realizadas por trimestre

o En el servicio postventa se da un seguimiento de satisfacion del cliente en
redes sociales y en comunidades afines de reposteria en el cual se puede dar
retroalimentacion y recomendaciones.

KPI: Porcentaje de respuestas postventa enviadas
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Modelo de empresa

o Fomentar la innovacién continua en nuevos productos y sabores. Ejemplo:
desarrollar nuevos productos que exploren nuevas recetas y técnicas de reposteria.
Realizar pruebas de mercado y degustaciones para obtener feedback y ajustar los
productos antes de lanzarlos oficialmente.

KPI: NUmero de productos lanzados tras las pruebas de mercado

o Adquirir certificaciones de sustentabilidad y buenas practicas que
respalden el compromiso con ingredientes organicos, empaque reciclable y procesos eco-

friendly.

KPI sugerido: Numero de certificaciones alcanzadas

o Servicio personalizado: Ofrecer opciones de personalizacion de productos
para ocasiones especiales como bodas, cumplearios, eventos corporativos, etc.

KPI sugerido: NUmero de pedidos personalizados entregados

Investigacion de mercados

o Implementar tecnologias avanzadas para mejorar la eficiencia: como
ejemplo esta la adquisicion de hornos inteligentes que incorporan inteligencia artificial lo
que garantiza resultados estupendos. También hacen que la produccién sea mas accesible
y que la calidad del producto sea mayor, ademas de esta manera se integra eficiencia
energetica lo que ayuda a reducir la huella de carbono, y beneficia al medio ambiente y

mejora la reputacion del negocio.

KPI: % de ahorro energético mensual
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o Analizar la competencia directa para identificar oportunidades y
amanezas: Investigar las ofertas, precios y estrategias de marketing de los principales
competidores y ajustar nuestras estrategias para destacar en el mercado.

KPI: Tasa de crecimiento en participacién de mercado

o Implementar un canal directo con el cliente: Implementar una plataforma
digital para vender directamente al consumidor y mendiante ese canal ofrecer incentivos
como descuentos por primera compra 0 promociones especiales en ciertos dias.

KPI: Porcentaje de ventas realizadas en linea

KPI: Nimero de promociones aplicadas en linea

OBJETIVOS POR DEPARTAMENTOS

PIRAMIDE ESTRATEGICA

VN
M
. N
y.-- N
y__ N

La empresa “Dulce Destino”, se encuentra dentro del sector de Reposteria y
Gastronomico.

Produccién y comercializacién de postres artesanales, gourmet y saludables bajo un
concepto repostero diversificado e innovador en la ciudad.

Los productos estan dirigidos a clientes de nivel socioeconémico medio-alto con estilos
de vida conscientes que valoran la calidad, exclusividad y nutricién.
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-Productos artesanales: galletas, keys.

-Linea gourmet: tiramisus, mousses, tartas de queso.

-Opciones saludables: postres con sustitutos nutritivos e ingredientes naturales como key de

lenteja, brownies de remolacha.
-Deseo de tener una experiencia de compra exclusiva y personalizada.
-Querer un postre de alta calidad para eventos especiales.

-Consumir productos Premium de alta calidad

Modelo de Planificacion

Area de Produccién

El objetivo principal del area de produccion es garantizar el funcionamiento
eficiente del equipamiento y los procesos productivos para asegurar la calidad del

producto final. Para lograrlo, se establecen los siguientes lineamientos:
Objetivo 1: Gestionar la maquinaria necesaria para la produccion.
Politica: Impulsar una cultura de mantenimiento preventivo.
Estrategia: Elaborar un plan de mantenimiento preventivo trimestral.

Procedimiento: Programar mantenimientos periddicos que permitan identificar

novedades y regular el uso de los equipos.

Estrategia adicional: Evaluar las necesidades tecnologicas que optimicen la
produccién y establecer contacto con proveedores lideres de maquinaria de Gltima

generacion, asegurando soporte técnico adecuado.

Objetivo 2: Optimizar los costos de produccion.
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Politica: Seleccionar proveedores con mejor relacion costo-calidad.

Estrategia: Negociar acuerdos con proveedores confiables.

Procedimiento: Realizar analisis periddicos de proveedores, negociar precios,

cantidades y condiciones de entrega favorables.

Estrategia adicional: Implementar procesos estandarizados y herramientas de

analisis de costos para minimizar desperdicios e ineficiencias.

Objetivo 3: Garantizar una excelente calidad del producto.

Politica: Cumplir con estandares de calidad y normativas alimenticias.

Estrategia: Implementar un sistema de gestion de calidad alineado a las BPM

(Buenas Practicas de Manufactura).

Procedimiento: Estandarizar los procesos de produccion, realizar controles en
cada etapa y programar auditorias externas para asegurar la calidad. Ademas, se

capacitara al personal periédicamente.

Area de Marketing

El area de marketing tiene como objetivo posicionar la marca y captar nuevos
clientes mediante estrategias centradas en la innovacion, la fidelizacion y la expansion

del mercado.

Objetivo 1: Posicionar a Dulce Destino como un referente gastrondémico

innovador.
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Politica: Desarrollar una identidad de marca basada en innovacion, tradicion y

nutricion.

Estrategia: Crear una fuerte presencia en redes sociales, generar contenido

atractivo y colaborar con influencers locales.

Procedimiento: Apertura de perfiles en Instagram, Facebook y TikTok; creacion
de campafias en fechas clave; identificacion y contacto con influencers relevantes en

Cuenca.

Objetivo 2: Incrementar la fidelizacion de clientes.

Politica: Implementar programas de fidelizacion y fortalecer el servicio al cliente.

Estrategia: Disefiar recompensas para clientes frecuentes y personalizar su

experiencia.

Procedimiento: Crear un sistema de descuentos, establecer protocolos de servicio

y utilizar datos de compra para ofrecer promociones personalizadas.

Objetivo 3: Lograr la expansion del mercado.

Politica: Realizar estudios de mercado periddicos y adaptarse a nuevas

tendencias.

Estrategia: Desarrollar productos para nuevos segmentos y participar en eventos

del sector.
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Procedimiento: Crear un equipo de innovacién para lanzar nuevos productos,
analizar ventas y preferencias del cliente, y asistir a ferias relevantes con material

promocional.

INTEGRACION DE RECURSOS ESTRATEGICOS
Desarrollo de estrategias de reclutamiento, seleccién y motivacion para cada area

funcional

Area de Produccion

Cargos:

o Jefe de Produccion

J Pastelero/a Principal

o Ayudante de Pasteleria

o Encargado de Calidad

o Operador de Maquinaria
. Personal Técnico
. Personal de mantenimiento

Estrategias de reclutamiento

o Utilizar paginas o apps de empleo: Publicar vacantes en las paginas web
y aplicaciones de empleo con filtros en el sector de alimentos y reposteria.

o Ferias de Empleo: Estar presentes en ferias de empleo locales para atraer
candidatos interesados en el sector de reposteria.

o Programas de Pasantias: Ofrecer pasantias a estudiantes de escuelas

culinarias y programas técnicos de reposteria.
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KPI:

. Numero de postulaciones recibidas por canal (apps, ferias, pasantias)
. Porcentaje de vacantes cubiertas en el primer mes

. Tasa de conversidn de pasantes a contratados

Estrategias de seleccién

o Realizar pruebas préacticas para evaluar las habilidades de los candidatos
en la preparacion de productos de reposteria.
o Realizar entrevistas enfocadas en su trayectoria en caso de tener

experiencia o en sus estudios.

o Usar herramientas de evaluacion de competencias.

KPI:

. Porcentaje de candidatos aprobados en pruebas practicas

. Tiempo promedio del proceso de seleccion (desde publicacion hasta

contratacion)

. Tasa de retencidén a 6 meses (como indicador de buena seleccion)

Estrategias de motivacion

o Implementar un sistema de bonos basado en la productividad y la calidad

de los productos de reposteria.
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o Ofrecer programas de capacitacion continua en técnicas de reposteria y
seguridad alimentaria.
o Establecer un programa de reconocimiento para empleados destacados en

reuniones mensuales.

KPI:

. Numero de empleados capacitados por trimestre

. Porcentaje de cumplimiento de metas para bonos

. Satisfaccion del colaborador (evaluacion interna o encuesta de clima
laboral)

Area de Marketing

Cargos:

o Director de Marketing
. Disefiador Grafico
. Analista de Mercado

o Especialista en Publicidad Digital

Estrategia de reclutamiento

o Redes Sociales: Utilizar redes sociales profesionales como Linkedln o
Multitrabajos para publicar vacantes y atraer talento en el area de marketing de reposteria.

o Colaboracion con Universidades: Colaborar con universidades locales y
escuelas de negocios para identificar y reclutar a los mejores graduados en marketing.

o Programa de Pasantias: Ofrecer pasantias a estudiantes de universidades

que sean afines a la carrera de marketing.
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KPI:

. Numero de postulaciones recibidas por fuente (LinkedIn, universidades,
pasantias)

. Tasa de conversién de pasantes a personal contratado

Estrategia de seleccion

o Solicitar a los candidatos un portafolio de trabajos anteriores en marketing
de alimentos o reposteria.

o Realizar entrevistas centradas en competencias clave como la creatividad,
analisis de datos y gestion de camparias de reposteria.

o Aplicar pruebas de conocimientos sobre herramientas de marketing digital

y estrategias de mercado en el sector de reposteria.

KPI:

o Porcentaje de candidatos con portafolio aprobado

o Puntaje promedio en pruebas técnicas de marketing digital
o Tiempo promedio del proceso de seleccion

Estrategia de motivacion

o Establecer metas claras de marketing y ofrecer bonos por el cumplimiento
de objetivos de campafia especificos para productos de reposteria.
o Fomentar un ambiente de trabajo creativo y colaborativo donde se valoren

las ideas innovadoras para la promocién de productos de reposteria.
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o Ofrecer oportunidades de desarrollo profesional a través de talleres, cursos

y conferencias en marketing de alimentos y reposteria.

KPI:

. Porcentaje de cumplimiento de objetivos de camparias

. Nivel de participacion en espacios creativos colaborativos

. Numero de capacitaciones o certificaciones en marketing por empleado

Area de Ventas

Cargo

o Gerente de Ventas

o Ejecutivo de Ventas

o Asesor Comercial

o Representante de Atencidn al Cliente
o Coordinador de Ventas Online

Estrategia de reclutamiento

o Convocatoria: Convocar perfiles que combinen orientacién a resultados,
vocacion de servicio y habilidades sociales.
o Bolsa de empleo: Publicar la vacante en bolsas de empleos definiendo en

esta plataforma los requisitos y la responsabilidades que se busca.
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o Agencias de Reclutamiento: Colaborar con agencias de reclutamiento
especializadas en perfiles comerciales para el sector de reposteria que me ayuden filtrando

todos los participantes.

KPI:

. Numero de candidatos calificados por fuente (convocatoria directa, bolsa,
agencia)

. Porcentaje de vacantes cubiertas en el primer intento

. Tiempo promedio de cobertura de vacantes

Estrategia de seleccion

o Aplicar pruebas de simulacion de ventas para evaluar las habilidades de
los candidatos en situaciones reales de ventas de reposteria.

o Realizar entrevistas basadas en el comportamiento para evaluar como los
candidatos manejan desafios y oportunidades en ventas de reposteria.

o Verificar referencias laborales para confirmar el desempefio y la

experiencia en ventas de productos de reposteria.

KPI:
. Puntaje promedio en pruebas de simulacion de ventas
. Tasa de éxito en entrevistas conductuales

. Porcentaje de referencias laborales positivas confirmadas
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o Implementar un esquema de comisiones por ventas que motive a los

empleados a alcanzar y superar sus objetivos en la comercializacién de productos de

reposteria.

o Establecer un sistema de premios y reconocimientos para los mejores

vendedores del mes o del trimestre, especificamente en el &rea de reposteria.

o Ofrecer programas de capacitacion en técnicas de ventas, manejo de

clientes y conocimientos sobre los productos de reposteria que ofrece la empresa.

KPI sugerido:

. Porcentaje de vendedores que alcanzan/superan metas mensuales

. Numero de reconocimientos o premios entregados por trimestre

. Numero de horas de capacitacion en técnicas de ventas por trimestre.

ACTIVOS FIJOS QUE NECESITA MI EMPRENDIMIENTO

Area de Produccion

ACTIVOS FLJOS

FUNCION

Cocina Industrial:

Para la preparacion de productos de reposteria.

Hornos Profesionales:

Para hornear productos de reposteria.

Refrigeradores:

Para conservar ingredientes y productos frescos.

Mesas de Trabajo:

Para la preparacién y ensamblaje de productos.

Equipos de Medicién:

Para pesar y medir ingredientes con precision.

ACTIVOS INTANGIBLES

FUNCION

Software de Gestion de Produccion:

Para planificar y controlar el proceso de produccién.

Patentes:

Para proteger recetas y técnicas de reposteria exclusivas.

Area de Marketing



28

ACTIVOS FlJOS FUNCION
Equipos de Computo: Para la gestion de campaiias de marketing y analisis de datos.
Camaras y Equipos de Fotografia: Para la creacion de contenido visual de productos.

ACTIVOS INTANGIBLES FUNCION
Software de CRM Para gestionar relaciones con clientes y campafas de marketing personalizadas.
Software de Analisis de Datos: Para analizar el comportamiento del cliente y la efectividad de las campafias de marketing.
Marca Registrada: Para proteger la identidad y el reconocimiento de la marca en el mercado.
Area de Ventas

ACTIVOS FlIOS FUNCION
Equipos de Computo: Para la gestion de ventas y control de inventarios.
Punto de Venta (POS): Para procesar transacciones en tiendas fisicas.

ACTIVOS INTANGIBLES FUNCION

Software de Facturacion: Para la facturacién de las ventas realizadas.
Software de Gestién de Pedidos: Para gestionar y controlar los pedidos de los clientes.
Software de Gestidn de Inventarios: |Para controlar el stock de productos y optimizar las ventas.

Sistemas para las areas de reposteria

Area de Produccion

SISTEMAS PARA QUE SIRVE
Sistema ERP Para automatizar y gestionar la informacion de la produccién
Sistema de Control de Calidad Para asegurar la calidad de los productos durante todo el proceso de produccién
Sistema de Mantenimiento Preventivo Para gestionar el mantenimiento de equipos y maquinaria

Area de Marketing

SISTEMAS PARA QUE SIRVE
CRM (Customer Relationship Management) |Para gestionar las relaciones con los clientes y realizar campafias de marketing personalizadas
Sistema de Analisis de Datos Para analizar el comportamiento del cliente y la efectividad de las campafias de marketing
Sistema de Gestion de Contenidos Para gestionar el contenido de marketing digital en redes sociales y paginas web

Area Ventas
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SISTEMAS PARA QUE SIRVE
Sistema de Facturacion Para la facturacion de las ventas realizadas
Sistema de Gestién de Pedidos Para gestionar y controlar los pedidos de los clientes
Sistema de Gestion de Inventarios Para controlar el stock de productos y optimizar las ventas

MODELO DE RETENCION DE CLIENTES (C2)

Desarrollo de estrategias de captacion, repeticion, relacion y vinculacion.

Estrategias de Captacion

1. Promociones Especiales: Un descuento por la primera compra o0 una mini
tarta gratis por registrarse con el correo electronico en la base de datos.
KPI: Tasa de conversion de nuevos clientes mediante promociones (% de

registros o primeras compras)

2. Marketing de contenido visual: Crear videos cortos y atractivos de la
elaboracion de los productos en redes sociales.

KPI: NUumero de visualizaciones, compartidos e interacciones por publicacion

3. Programa de referidos: Ofrecer descuentos a clientes que traigan a
nuevos clientes a la reposteria.

KPI: Numero de clientes nuevos adquiridos por recomendacion
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4. Presenca en buscadores o en apps: Mejorar la presencia en linea para
aparecer en busquedas locales de "reposteria cerca de mi", por ejemplo en mapas o en
tripadvisor, ademas estar presentes en las app de comida a domicilio.

KPI: Posicion promedio en buscadores + nimero de pedidos por apps de comida

5. Participacion en Ferias: estar presente en ferias de alimentos locales para
dar a conocer la marca y los productos.

KPI1: Numero de nuevos contactos/clientes adquiridos por feria

6. Alianzas con negocios complementarios: Colaborar con floristerias o
tiendas de regalos para ofrecer paquetes combinados.

KPI: Numero de paquetes combinados vendidos + nimero de alianzas activas

Estrategias de Repeticion

1. Perfeccionar la cadena de suministro: esto para ser rapidos en la entrega
de los productos y con ello exceder las expectativas de los clientes.

KPI: Tiempo promedio de entrega de pedidos

2. Tarjetas de Fidelidad: Crear un programa de tarjetas de fidelidad donde
los clientes acumulen puntos por cada compra que pueden canjear por productos
gratuitos.

KPI: Porcentaje de clientes frecuentes que usan y canjean sus puntos
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3. Contenidos Informativos: Enviar boletines informativos por correo
electrénico con ofertas exclusivas, datos curiosos y recetas.

KPI: Tasa de apertura y clics en boletines enviados por email

4. Calificacion del cliente: Implementar un sistema de encuestas post-
compra con incentivos por participacion.

KPI: Promedio de satisfaccion en encuestas post-compra

5. Mejorar la experiencia del cliente: la experiencia se genera con el
ambiente que percibe del local por eso debe ser una infraestructura vanguardista
combinado con una atencion personalizada, amable y profesional junto con productos de
calidad.

KPI: Calificacién promedio del cliente en resefias y plataformas (ej. Google,

redes).

Estrategias de Relacion

1. Programa de responsabilidad social: Donar productos a organizaciones
benéficas locales e involucrar a los clientes en la eleccion de beneficiarios.
KPI: Numero de eventos benéficos + participacion de clientes en votaciones o

actividades

2. Atencion al cliente omnicanal: Ofrecer una atencion personalizada a
través de maltiples canales como: WhatsApp, redes sociales, correo electronico, etc.

KPI: Tasa de respuesta en canales digitales (WhatsApp, redes, email)
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3. Seguimiento Postventa: automatizar mensajes o0 correos de
agradecimiento después de la compra y pedir feedback sobre la experiencia.
KPI sugerido: NUmero de mensajes automatizados enviados + tasa de respuesta

de feedback.

4, Interaccion en Redes Sociales: Interactuar con los clientes en redes
sociales respondiendo a sus comentarios y mensajes de manera oportuna.

KPI: Tiempo promedio de respuesta a comentarios/mensajes.

Estrategias de Vinculacion

1. Programa para clientes especiales: Crea una comunidad exclusiva para
los clientes mas leales con beneficios especiales como pruebas de nuevos productos y
descuentos exclusivos.

KPI: Numero de miembros en la comunidad exclusiva + tasa de participacion en

pruebas o promociones.

2. Exceder las expectativas: generando una mejor relacion del costo-
beneficio.

KPI: Porcentaje de resefias con puntuacion maxima (ej. 5 estrellas)
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3. Pedir sugerencias y recomendaciones: demuestra la importancia de
satisfacer sus necesidades y exigencias por ejemplo a través de una caja de sugerencias
ya sea fisica 0 mediante cuentas digitales oficiales.

KPI: Numero de sugerencias recibidas + porcentaje de sugerencias aplicadas o

valoradas

Objetivos De La Direccion Estratégica En El Siglo 21

Participacion de mercado

1. Diversificacion de productos: Ofrecer una variedad de productos de
reposteria, en este caso se ofrece productos tradicionales, gourmet y nutritivos para los

clientes que valoran la nutricion.

2. Expansion geogréafica: En un mediano plazo abrir sucursales para tener

mas puntos de venta en diferentes zonas de la ciudad.

3. Alianzas estratégicas: Colaborar con cafeterias, restaurantes, gasolineras

y tiendas locales para distribuir productos de reposteria en sus establecimientos.

KPI:

. Numero de Productos

. Numero de nuevos puntos de venta abiertos
. Numero de alianzas comerciales activas

Incremento de ventas
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1. Promociones y descuentos: Implementar descuentos en compras grandes
primero definiendo un monto minimo para que se aplique el descuento, para incentivar la

compra.

2. Muestras para degustacion: ofrecer degustaciones por la compra de

cualquier producto tendra acceso a una muestra para degustar de otro producto.

3. Marketing : Lanzar campafias de marketing estacional, por ejemplo

postres tematicos para festividades como navidad, dia del nifio o cumpleafios.

KPI:

. Incremento porcentual en ventas durante camparias promocionales

. Alcance e interacciones en camparias de marketing estacional
Rentabilidad

1. Optimizacion de costos: Evaluar y negociar con proveedores para reducir

costos de materias primas sin comprometer la calidad.

2. Eficiencia operativa: Mejorar los procesos de produccion y distribucion

para reducir desperdicios y tiempos de entrega.

3. Venta de productos premium: en este caso se ofrece productos gourmet

y productos nutritivos que tienen un mayor margen de ganancia.

KPI:
. Reduccion porcentual en costo de materias primas
. Tiempo promedio de produccion y entrega

. Margen de ganancia promedio por linea premium
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Crecimiento
1. Innovacion en productos: Introducir nuevas lineas de productos de

temporada o ediciones limitadas para mantener el interés del cliente.

2. Franquicias: Expandir el negocio a traves de un modelo de franquicias.

3. Digitalizacion: Desarrollar una plataforma de venta en linea para alcanzar

a clientes fuera del area de punto de venta fisico.

KPI:

. Numero de nuevos productos lanzados por afio

. Numero de franquicias operativas abiertas

. Numero de ventas realizadas en la plataforma digital

Posicionamiento
1. Calidad y sabor: Controlar que todos los productos mantengan un
estandar de calidad superior con el uso de ingredientes de alta calidad y un sabor

excepcional para que de esa manera se pueda construir una reputacion solida.

2. Experiencia del cliente: Crear una experiencia de marca unica en el local

en la decoracion, ubicacién, infraestructura, mudsica, aroma, atencion, etc.

3. Imagen de marca: Crear una identidad visual atractiva y vanguardista
inspirado en los valores que se quiere transmitir, incluyendo empaques elegantes y un

logotipo reconocible.

KPI:

. Calificacién promedio del cliente sobre calidad y sabor
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. Nivel de satisfaccion en experiencia de compra
. Nivel de reconocimiento de marca en redes 0 encuestas

Reputacion corporativa
1. Responsabilidad social: Involucrarse en proyectos comunitarios y

donaciones, como ofrecer productos a eventos benéficos o programas de alimentacion.

2. Sostenibilidad: Implementar précticas sostenibles en la produccién, como

el uso de ingredientes organicos y empaques biodegradables.

3. Transparencia: Comunicar sobre los ingredientes utilizados y los

procesos de produccion para generar confianza entre los consumidores.

KPI:

. Numero de campafias comunitarias realizadas

. Numero de productos eco-sostenibles o con empaques biodegradables
. Numero de productos con informacion de procesos y transparencia

Desarrollo de Marca

1. Crear un logotipo: Crear un logotipo y paleta de colores distintivos para
todos los productos y empaques.
2. Crear un slogan: Desarrollar un eslogan memorable que refleje la esencia

de la reposteria.

3. Colaboraciones: Asociarse con influencers y bloggers gastronémicos

para aumentar la visibilidad de la marca en las redes sociales.

KPI:



37
. Reconocimiento del logotipo en redes o encuestas
. Numero de menciones por parte de influencers y bloggers

Desarrollo de nuevos productos
1. Prototipos y pruebas: Desarrollar y probar nuevos productos en eventos

pequefios antes de su lanzamiento oficial.

2. Ediciones limitadas: Introducir productos de edicién limitada basados en

temporadas o festividades para crear expectativas.

3. Encuestas: Implementar un sistema de votacion de clientes para nuevos
sabores y productos.

KPI:

. Numero de prototipos probados y validados

. Numero de votos recibidos en encuestas para nuevos sabores
Crear valor

1. Atencion  personalizada:  Ofrecer atencion  personalizada vy

recomendaciones basadas en las preferencias del cliente.

2. Calidad constante: Mantener un control estricto de calidad para asegurar

que cada producto cumpla con los estandares establecidos.

3. Innovacion continua: Mantenerse al tanto de las tendencias de
elaboraciones y maquinaria cada vez mas innovadora que puede mejorar los procesos de

produccion.

KPI:
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. Calificacion promedio de atencidn personalizada
. Porcentaje de cumplimiento de estandares de calidad
. Numero de mejoras o innovaciones aplicadas en procesos
Fidelidad
1. Programa de lealtad: Implementar un programa de lealtad que ofrezca

descuentos exclusivos, promociones y recompensas por compras que se repitan.

2. Comunicacion constante: Mantener una comunicacion regular con los

clientes a través de redes sociales y correo electronico.

3. Registro de clientes: Ofrecer descuentos especiales en el cumpleafios de

los clientes registrados.

KPI:
. Numero de clientes activos en el programa de lealtad
. Porcentaje de clientes registrados con datos personalizados (cumpleafos,

historial de compra)

ANALISIS DEL ENTORNO MACRO ECONOMICO
Politico

Inestabilidad politica: La inestabilidad politica de Ecuador llevada de la mano de
la corrupcion puede proporcionar un entorno algo incierto para los negocios, lo que lleva

a generar cierta incertidumbre entre inversionistas y emprendedores

Politicas gubernamentales: Las iniciativas gubernamentales de apoyo a las

pequefias y medianas empresas (PYMES) son cruciales. En Ecuador, el gobierno ha
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implementado programas de financiamiento y capacitacion para PYMES, lo que
beneficia directamente a emprendimientos de reposteria. No obstante, la burocracia y los

tramites administrativos pueden ser obstaculos significativos .

El gobierno ecuatoriano ha introducido la Ley de Emprendimiento e Innovacion
en 2020, que ofrece beneficios fiscales, capacitacion y acceso a financiamiento para
emprendedores. Esta ley también cre6 la figura juridica S.A.S., que facilita la
formalizacion de negocios informales, con una constitucion rapida, econémica y
electrénica, adaptada a las necesidades actuales de los emprendedores. (Gobierno del

Ecuador, 2020)

Impacto: Desde el aspecto politico se puede ver que La politica gubernamental en
Ecuador ha mostrado un compromiso significativo con el apoyo a las PYMES y
emprendedores facilitando la formalizacion y el crecimiento de negocios, ofreciendo
beneficios fiscales y acceso a financiamiento. Sin embargo, a pesar de estos avances, la
burocracia y los trdmites administrativos siguen siendo desafios que pueden ralentizar el

proceso de emprendimiento.

Econdmico

Inflacion: La inflacion en Ecuador ha sido variable en los ultimos afios, afectando
el costo de los insumos y materias primas. Para los emprendedores en reposteria, esto
significa un aumento en los costos de produccidn, que puede no siempre trasladarse a los

precios finales debido a la competencia . (Primicias, 2024)

Tasas de interés: Las tasas de interés en Ecuador son relativamente altas, lo que
puede dificultar el acceso a financiamiento asequible para iniciar o expandir un negocio

de reposteria.
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PIB y crecimiento econdmico: Un PIB en crecimiento generalmente indica un
entorno econdmico saludable y un mayor poder adquisitivo, lo cual es positivo para el
consumo de productos de reposteria. Sin embargo, el crecimiento econémico de Ecuador
ha sido lento, lo que puede limitar el gasto de los consumidores en productos no

esenciales.

los principales componentes del PIB presentaron contracciones interanuales: el
gasto de gobierno en -0,3%, las exportaciones en -0,5%, el consumo de los hogares en -
1,1%, y la formacion bruta de capital fijo (FBKF) en -1,3%. La reduccién de las
importaciones se debid a una contraccion de la demanda en los productos refinados de
petréleo, vehiculos y equipos de transporte. EI consumo de los hogares se vio afectado
por la disminucion de la demanda de los servicios de comercio y de transporte. (Banco

Central del Ecuador, 2024)

Impacto: La situacion econdmica en Ecuador presenta desafios significativos para
los emprendedores en el sector de la reposteria. La inflacion variable y las altas tasas de
interés aumentan los costos de produccion y dificultan el acceso a financiamiento
asequible, lo que puede afectar la rentabilidad y la capacidad de expansion de los
negocios. Ademas, aunque un PIB en crecimiento generalmente favorece el consumo, el
crecimiento economico en Ecuador ha sido lento, acompafiado de contracciones en
componentes clave como el consumo de los hogares, el gasto gubernamental y las
exportaciones. Esto sugiere una demanda limitada en productos no esenciales, como los
de reposteria, lo que podria dificultar ain mas el éxito de nuevos emprendimientos en

este sector.

Social
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Movilidad social: La clase media en crecimiento puede incrementar la demanda
de productos de reposteria de calidad. En Cuenca, el aumento de la movilidad social y el

turismo local también contribuyen a una mayor demanda .

Preferencias del consumidor: Los gustos, tendencias emergentes y preferencias de
los consumidores han significado un reto para la industria alimenticia. Muchas empresas
como Oriental, por ejemplo, han invertido en la diversificacion de su portafolio con
productos con enfoque en nutricién consciente con sus fideos de arroz y camote, una
propuesta saludable cien por ciento vegana libre de gluten, colesterol y alérgenos, ideales

para dietas keto y veganas. (Vistazo, 2024)

Otra industria que también esta innovando en este tema es Grupo Bimbo, este afio
lanz6 su nuevo producto el Cero Cero Multigrano, un molde de pan de 20 rebanadas
hecho con harina de trigo, semillas de girasol, linaza, mijo, quinua y chia que cuenta con
un alto contenido de proteina y libres de azlcar, grasas afiadidas, colorantes y

saborizantes artificiales. (Vistazo, 2024)

Tendencias de consumo: La popularidad de productos personalizados y
exclusivos puede aumentar la demanda, especialmente en un mercado nicho como la

reposteria artesanal.

Impacto: El panorama social y de consumo en Ecuador, y especificamente en
Cuenca, esta experimentando cambios significativos que presentan tanto oportunidades
como desafios para el sector de la reposteria. EIl crecimiento de la clase media y el
aumento del turismo local estan creando una base de consumidores mas amplia y diversa,

potencialmente mas dispuesta a explorar y gastar en productos de reposteria de calidad.



42

En resumen, el sector de la reposteria en Cuenca se enfrenta a un escenario
dindmico donde la innovacion, la adaptabilidad y la atencion a las nuevas tendencias de
consumo seran cruciales. Las reposterias que logren equilibrar la tradicion con la
innovacion, ofreciendo productos que satisfagan tanto el deseo de indulgencia como la
blusqueda de opciones més saludables, estaran mejor posicionadas para aprovechar estas

tendencias emergentes y prosperar en el mercado actual.

Cultural
Tradiciones locales: Las festividades y celebraciones en Cuenca generan una
demanda constante de productos de reposteria, creando oportunidades continuas de

negocio.

La cultura de consumo de productos dulces y postres es fuerte en Cuenca, lo que

beneficia a los emprendedores del sector.

Impacto: La demanda constante de productos de reposteria en Cuenca, impulsada
por sus tradiciones locales y festividades, junto con una fuerte cultura de consumo de

dulces y postres, crea oportunidades continuas para los emprendedores en este sector.

Tecnoldgico
Comercio electronico: La adopcion de plataformas de comercio electronico y
aplicaciones de delivery puede ampliar el alcance del negocio, facilitando la venta y

distribucién de productos de reposteria .

Innovacidn en produccion: La incorporacién de tecnologia en la produccion puede
mejorar la eficiencia y la calidad, aunque requiere una inversion inicial significativa. Hoy

los panaderos y pasteleros tienen la oportunidad Unica de integrar innovaciones
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tecnoldgicas. La adopcion de tecnologias avanzadas, desde hornos inteligentes hasta
maquinarias de Gltima generacién, no solo simplifica procesos, sino que eleva la calidad
y la eficiencia de la produccion, brindando respuesta oportuna a las necesidades
cambiantes de los usuarios, permitiendo mayor competitividad en el mercado

actual. (Proingra, 2023).

Riesgos tecnoldgicos: Los riesgos asociados a la ciberseguridad y la tecnologia
deben ser gestionados adecuadamente para evitar pérdidas y proteger la informacién de

los clientes.

Impacto: la integracion de plataformas de comercio electronico y tecnologias
avanzadas en la produccion ofrece a los panaderos y pasteleros la oportunidad de expandir
su negocio y mejorar la calidad de sus productos. Aunque la adopcion de estas
innovaciones implica una inversion inicial significativa y la necesidad de gestionar
riesgos tecnoldgicos, estas estrategias pueden aumentar la competitividad y eficiencia en
el mercado actual, permitiendo a los negocios adaptarse a las demandas cambiantes de

los consumidores

Ambiental
Consumidores verdes: La demanda creciente por productos sostenibles vy
ecoldgicos presenta una oportunidad si se adoptan practicas amigables con el medio

ambiente.

los consumidores representan un agente de cambio, gracias a la nueva demanda
de productos y servicios sostenibles; las nuevas generaciones estan dispuestas a pagar por
productos de comercio justo, ambientalmente responsable, lo que representa una ventaja
para las empresas alineadas a estas tendencias, y una desventaja para las empresas que

contintan manejando mecanismos de produccion lineal. (Revista Industrias, 2023).
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Segln una investigacion realizada por GlobalWebindex, 6 de cada
10 millennials (de 22 a 35 afios) estan dispuestos a pagar mas por productos organicos y
sostenibles, seguidos por el 58% de la Generacion Z (de 16 a 21 afios). Casi la mitad
(46%) de los Baby Boomers (de 55 a 64 afios) apoyan un mayor gasto en productos mas
ecoldgicos. Por otro lado, el estudio Consumer Trends 2022 de Samy Alliance argumenta
que, para 2026, el 60% de los millennials y la generacion Z preferiran hacer compras en
redes sociales (eCommerce) antes que en plataformas de comercio electronico

tradicionales. (Revista Industrias, 2023).

De acuerdo alEstudio Global del Consumidor, el85% de los
consumidores dejaran de comprar sus productos preferidos si no concuerdan con las
decisiones sociales, politicas y/o éticas de la marca. Adicionalmente, los resultados

obtenidos a partir de la encuesta desarrollada en el estudio muestran:

TENDENCIAS GLOBALES DE CONSUMO

Cambiarian sus habitos de compra para
ayudar a reducir el impacto ambiental o
negativo 7%

Pagarian una prima adicional de 35% por
compras sostenibles 70%

Es importante que las marcas brinden
autenticidad garantizada, como 79%
certificaciones

Fuente: IBM, Global Consumer Study 2020
Elaborado por: CEER, 2023
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Regulaciones ambientales: Cumplir con regulaciones ambientales puede
aumentar los costos operativos, pero también puede mejorar la imagen de marca y atraer

a consumidores conscientes del medio ambiente.

Impacto: la creciente demanda de productos sostenibles y ecoldgicos representa
una oportunidad significativa para las empresas que adopten practicas amigables con el
medio ambiente. Las nuevas generaciones, como los millennials y la Generacion Z, estan
dispuestas a pagar mas por productos organicos y sostenibles, lo que beneficia a las

empresas alineadas con estas tendencias

Legal
Constitucion legal: La formalizacion del negocio requiere cumplir con diversas

normativas y obtener permisos, lo cual puede ser un proceso burocratico y costoso. Sin
embargo, también proporciona proteccion legal y acceso a beneficios como
financiamiento y apoyo gubernamental, ademas de esto se creo una Ley de
Emprendimiento e Innovacion en 2020, que ofrece beneficios fiscales, capacitacion y
acceso a financiamiento para emprendedores. Esta ley también cred la figura juridica
S.A.S., que facilita la formalizacion de negocios informales, con una constitucion rapida,
econdmica y electronica, adaptada a las necesidades actuales de los emprendedores.

(Gobierno del Ecuador, 2020)

Regulaciones laborales: Cumplir con leyes laborales puede incrementar los costos

de operacion pero también asegura un entorno laboral justo y productivo.

Permisos de funcionamiento: Existen alrededor de 35.453 negocios en Cuenca
que tienen que sacar el permiso de funcionamiento todos los afios. Proponemos que este

permiso tenga una validez de dos afios y que se lo pueda realizar en linea para la facilidad
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de los usuarios, asi la informacion queda subida en la plataforma y si cumples con los

requisitos automaticamente se genera el permiso de funcionamiento.

Con esta medida se simplificaran los procesos para las personas que tienen
comercios y negocios, permitiendo generar méas trabajo a los ciudadanos. (Alcaldia de

Cuenca, 2023).

Impacto: la formalizacion de un negocio, aungue puede ser un proceso burocréatico
y costoso, ofrece importantes beneficios como proteccion legal, acceso a financiamiento
y apoyo gubernamental. La Ley de Emprendimiento e Innovacion de 2020 facilita este
proceso, especialmente con la figura juridica de la S.A.S., que permite una constitucion
rapida y econdmica. Ademas, aunque cumplir con las regulaciones laborales puede
incrementar los costos operativos, asegura un entorno laboral justo y productivo, lo que

es esencial para el éxito y la sostenibilidad del negocio

Laboral
Disponibilidad de mano de obra: La disponibilidad de trabajadores capacitados en
reposteria es crucial para el éxito del negocio. La formacién adecuada y la retencién de

talento pueden ser desafios .

Costos laborales: Los costos asociados a salarios y beneficios pueden ser
elevados, pero es importante para mantener una fuerza laboral motivada y productiva.

Ademas de esto permiter evitar la alta rotacion del personal.

Impacto: la disponibilidad de mano de obra calificada en reposteria es esencial

para el éxito de un negocio en este sector. Aunque los costos laborales, incluidos salarios
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y beneficios, pueden ser elevados, invertir en la formacidn y retencion de talento es
crucial para mantener una fuerza laboral motivada y productiva. Esto no solo mejora la
calidad del trabajo, sino que también ayuda a reducir la alta rotacién de personal, lo que

a largo plazo beneficia la estabilidad y crecimiento del negocio.

Monitoreo del Entorno Macro y sus Impactos Estratégicos

Para asegurar la sostenibilidad y el crecimiento del emprendimiento en reposteria
Dulce Destino, es fundamental implementar un sistema de monitoreo continuo del
entorno macroeconémico. Este sistema permitird anticipar riesgos, aprovechar
oportunidades y ajustar las estrategias del negocio frente a cambios en los factores

politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales, legales y laborales.

Las acciones que se contemplan son:

. Politico y Legal: Se monitorearan reformas legales y politicas publicas a
través de fuentes oficiales como el SRI, Ministerio de Produccion y medios confiables.
Cualquier cambio en normativa laboral, tributaria o comercial sera evaluado

trimestralmente para ajustar los procesos del negocio.

. Economico: Se utilizaran reportes del Banco Central del Ecuador y del
INEC para dar seguimiento a la inflacion, tasas de interés y evolucion del PIB. Esto
permitira ajustar precios, renegociar con proveedores y planificar inversiones. Se revisara

mensualmente el impacto del entorno econdémico en los costos operativos.

. Social y Cultural: Se realizaran encuestas periddicas (semestrales) a los
clientes para identificar cambios en habitos de consumo, preferencias saludables y nuevos
segmentos. También se observaran tendencias sociales mediante analisis en redes sociales

y benchmarking con marcas lideres.
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. Tecnoldgico: Se evaluaran de manera anual nuevas tecnologias aplicables
a la reposteria (produccion, e-commerce, delivery, automatizacion). Se considerara su

adopcion segun costos, beneficios y competitividad en el mercado.

. Ambiental: Se realizara una auditoria interna de sostenibilidad una vez al
afio para medir el avance en el uso de empaques ecoldgicos, ingredientes orgéanicos y
consumo energético. Esto permitirA mantener una ventaja frente al consumidor

consciente.

. Laboral: Se aplicaran encuestas internas de clima laboral y desempefio
cada 6 meses. Asi se podran mejorar las condiciones de trabajo y reducir la rotacion de

personal, asegurando estabilidad operativa.

PLAN DE NEGOCIOS E INVESTIGACION DE MERCADOS

Tipo de investigacion

Para este caso, la investigacion cuantitativa es la mas adecuada, ya que
proporciona datos concretos y generalizables que nos permitirdn entender mejor las

preferencias del mercado y evaluar la viabilidad del negocio.

Publico objetivo

El publico objetivo de Dulce Destino son principalmente familias jovenes y
adultos profesionales de clase media y media-alta en Cuenca, que valoran tanto la calidad

como la experiencia en reposteria.

Objetivos de la investigacion

o Evaluar la demanda potencial de una reposteria que combine lo tradicional,

lo gourmet y lo nutritivo en la ciudad de Cuenca.
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o Identificar las preferencias y expectativas de los consumidores en Cuenca
respecto a productos de reposteria, especificamente en términos de sabor, calidad, y

valores nutricionales.

o Analizar la percepcion de precio y disposicion a pagar por productos de

reposteria gourmet y nutritiva en comparacion con productos tradicionales.

o Explorar las tendencias y habitos de consumo en Cuenca relacionados con
la compra de productos de reposteria, incluyendo frecuencia de compra y ocasiones de

consumo.

Fuentes de informacion

Datos del Inec

Calculo del tamafio optimo de una muestra

MARGEN DE ERROR MAXIMO ADMITIDO 5.0%
TAMARNO DE LA POBLACION 366.743
Tamano para un nivel de confianza del 95% .......c.ooeiiiiiiiiiiniiiininienn. 384

Este célculo presenta un nivel de confianza del 95%, el tamafio de muestra
necesario es de 384 encuestas. Este nimero representa la cantidad de encuestas que se
deben realizar para obtener resultados representativos y fiables con un margen de error

méaximo admitido del 5%, en el contexto del emprendimiento de la reposteria.

PROCEDIMIENTO

Implementacién de la Encuesta Digital a través de Google Fob

Google Forms
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Para la aplicacién de nuestra encuesta de mercado, optamos por una plataforma
digital que facilita la distribucién y recoleccion de respuestas de manera virtual, adecuada
para tiempos donde la preferencia por lo digital es alta. Esta herramienta ofrece analisis
automaticos de los datos recogidos, presentando resultados en graficos y tablas, lo que
elimina la necesidad de tabulacién manual y permite una interpretacion visual clara y
directa de las tendencias. Estas caracteristicas aseguran un proceso eficiente y
conveniente, crucial para nuestro estudio en el contexto de un nuevo emprendimiento de

reposteria.

RECOGIDA DE DATOS

Resultados y analisis de la Encuesta de Preferencias para la Reposteria para Dulce

Destino

¢Con qué frecuencia compra productos de reposteria como pasteles, tortas,
tiramisq, galletas?

384 respuestas

@ Diario

@ 2 veces por semana
2 1 vez por semana
@ Quincenalmente

@ Mensualmente

® Rara vez




o1

La encuesta muestra que un significativo 33.3% compra productos de reposteria
raramente, mientras que un activo 17.9% lo hace dos veces por semana y un 15.4%
semanalmente. Esta informacion revela que hay espacio para aumentar la frecuencia de
compra entre los consumidores ocasionales y consolidar la lealtad entre los clientes més
regulares mediante estrategias de marketing enfocadas, una variedad constante de

productos y programas de fidelizacién efectivos.

¢Qué tan interesado estaria en una reposteria que ofrezca productos tradicionales,
como galletas o pasteles?

384 respuestas

@ Muy interesado

@ Algo interesado
Poco interesado

@ Nada interesado

Este alto nivel de interés con un 66,7% sugiere que hay una demanda fuerte y
estable por productos de reposteria tradicionales, lo que representa una excelente
oportunidad para un emprendimiento que se enfoque en ofrecer estos productos con un

toque distintivo y de alta calidad.
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:Qué tan interesado estaria en una reposteria que ofrezca productos gourmet, como
tiramisy, macarons, o cheesecake?

384 respuestas

@ Muy interesado
@ Algo interesado
@ Poco interesado
@ Nada interesado

Las respuestas de esta pregunta demuestra un alto nivel de entusiasmo por los
productos gourmet lo que sugiere que una reposteria especializada en tales delicias podria
atraer significativamente a un puablico que valora la calidad y la sofisticacion en sus

opciones de postre.

¢Qué tan interesado estaria en una reposteria que ofrezca productos nutritivos,
como por. ejemplo key de zanahoria, torta de lenteja, o endulzados con stevia?

384 respuestas

@ Muy interesado
@ Algo interesado
@ Poco interesado
@ Nada interesado

Este considerable interés destaca una clara demanda en el mercado por opciones de
reposteria. mas saludables, lo que ofrece una oportunidad atractiva para un
emprendimiento que se especialice o incluya en su menu opciones nutritivas y alternativas

mas saludables en sus recetas. Solo un 12.8% muestra poco o ningun interés, indicando
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que la mayoria de los consumidores estan abiertos o buscan activamente opciones mas

saludables.

Actualmente, ;con que frecuencia usted asistio, organizo o participo en reuniones
con amigos o familiares, que dentro de la celebracidn incluya el consumo de una
torta, postre o galletas?

384 respuestas

@ 2 veces por semana

@ 1 vez por semana
Quincenalmente

@ Mensualmente

@ Raravez

Y

La encuesta revela que el 35.9% consume reposteria en reuniones sociales
mensualmente y un 20.5% quincenalmente, indicando un uso regular en eventos sociales.
Un 10.3% participa semanalmente, mientras que un 33.3% lo hace raramente. Este patron
sugiere oportunidades para promocionar productos en eventos y explorar estrategias para

atraer a aquellos que consumen reposteria menos frecuentemente.

¢Cual de los siguientes aspectos es mas importante para usted al momento de
adquirir un postre?

384 respuestas

Sabor (76,9 %)

Calidad (56,4 %)

Nutritivo(con ingredientes

)
saludables como harina de alm... (46.2%)

Presentacion - (30,8 %)

Precio. - (30,8 %)

0 10 20 30
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La encuesta indica que el sabor es el factor mas importante para el 76.9% al
comprar postres, seguido por la calidad con un 56.4%. Los ingredientes nutritivos son
importantes para el 46.2%, mientras que la presentacion y el precio importan a un 30.8%.
Estos resultados sugieren que las estrategias de producto y marketing deben priorizar

sabor y calidad, sin descuidar aspectos como saludabilidad y costo.

Cuales son sus sabores favoritos al elegir productos de reposteria?

384 respuestas

Chocolate (35,9 %)
Vainilla (28,2 %)
Frutas tropicales(ej. maracuya,... (59 %)
Frutos secos (ej. nuez, galletas... (51,3 %)
Especias (ej. canela, cardamo... (10,3 %)
Sabores locales tradicionales (2,6 %)
Chicle (2,6 %)
¥ durazno (2,6 %)
Frutos secos (2,6 %)

0 5 10 15 20 25

La encuesta destaca que las frutas tropicales son los sabores favoritos al elegir
productos de reposteria, preferidos por el 59% de los encuestados. Los frutos secos
también son populares, con un 51.3% de preferencia. EI chocolate y la vainilla siguen
siendo sabores clasicos, preferidos por el 35.9% y el 28.2% respectivamente. Las especias
y sabores locales como chicle y durazno tienen una preferencia mas baja, cada uno con
un 2.6%. Esto sugiere que los productos que incorporan frutas tropicales y frutos secos

pueden tener una acogida particularmente buena en el mercado.
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En una escala del 0 al 10, donde 0 es "Nada importante" y 10 es "Extremadamente
importante”, ;qué tan importante es para usted que un producto de reposteria sea
nutritivo ademas de sabroso?

384 respuestas

10,0
(21,1 %)

0, 0 ‘ 0,
.5 (184 %) |(23.7/%) (23.7.%)

5,0 (10,5 %)
|

25
(2,6 %)

00%) 0(0% 0(0% 0(0%)
0,0 | ‘
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

La encuesta revela una fuerte preferencia por productos de reposteria que sean
tanto sabrosos como nutritivos, con el 68.5% de los encuestados valorando esta
caracteristica entre 8 y 10 en importancia. Esto subraya una clara demanda de opciones

mas saludables en el mercado de reposteria.

Si un producto de reposteria es nutritivo y utiliza ingredientes de alta calidad,
¢estaria dispuesto a pagar mas por él en comparacion con un producto tradicional?

384 respuestas

@ Definitivamente si
@ Probablemente si
No estoy seguro
@ Probablemente no
@ Definitivamente no

La encuesta muestra que un significativo 66.7% definitivamente estaria dispuesto
a pagar mas por productos de reposteria nutritivos y de alta calidad, mientras que un

23.1% probablemente también lo haria. Esto indica que casi el 90% de los participantes
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valoran la calidad y los beneficios nutricionales suficientemente como para considerar un
costo mas alto, destacando una fuerte demanda de mercado para productos de reposteria

premium.

¢Qué factores justifican un precio mas alto para usted en productos de reposteria?

384 respuestas

@ Ingredientes de alta calidad
@ Presentacion
Marca (Monte bianco, sweet & coffe)
@ Nutritivo
@ Exclusividad o edicion limitada
@ Personalizacién del producto
@ Empaque eco-amigable

La encuesta muestra que el 46.3% de los encuestados valora mas los ingredientes
de alta calidad como justificacion para precios mas altos en reposteria, seguido por la
presentacion con un 22%. Marca reconocida y nutricion también son factores importantes
para aproximadamente un 9.8% cada uno. Esto subraya que la calidad y la estética son

prioritarias para los consumidores al elegir productos de reposteria premium.
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¢En qué ocasiones durante el dia consume mas productos de reposteria como
tortas, keys o un postre?

384 respuestas

@ Desayuno

@ Media mafana

@ Almuerzo (como postre)
@ Merienda

@ Cena (como postre)

La encuesta indica que la mayoria de los encuestados consume productos de
reposteria como postre después del almuerzo, con un 34.2% seleccionando esta opcion.
La merienda es también un momento popular para disfrutar de estos productos, con un
26.3%. El desayuno y la cena como momentos para un postre siguen con un 18.4% y
13.2% respectivamente. Esto sugiere que las tardes y después de las comidas principales

son los momentos clave para el consumo de reposteria.

¢En qué lugares suele comprar productos de reposteria, como tortas, cheesecakes o
postres?

384 respuestas

@ Supermercados

18,4% @ Panaderias locales
() Cafeterias (sweet & coffe, café del
parque)
A @ Reposterias

‘ @ Heladerias (Tutto freddo, bogati, monte
bianco)
@ Emprendedor/repostero
28,9% @ Conocido/ familia/ amigo

La encuesta revela que el 28.9% de los encuestados prefiere comprar productos

de reposteria en cafeterias como Sweet & Coffee, seguido por panaderias locales con un
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21.1%, y supermercados con un 18.4%. Las reposterias y heladerias, asi como las
compras directas a emprendedores o conocidos, también son opciones populares,

destacando la diversidad de preferencias de compra en el mercado.

INVESTIGACION DE CAMPO: REPOSTERIAS EN CUENCA

Esta investigacion de campo forma parte de un estudio mas amplio para la
maestria en administracion de empresas, destinada a evaluar el mercado de reposterias en
Cuenca, con el fin de recoger datos relevantes para el lanzamiento de un emprendimiento

propio en este sector.

HALLAZGOZ

Sweet & coffe (Wayra Plaza):

. Oferta: Variedad de pasteles y bebidas.
. Diferenciador: Ubicacion estratégica en un centro comercial y un enfoque

en calidad y servicio rapido.

Maria Miel (Av. Primero de Mayo y Pedro de Rocha):

. Oferta: Reposteria casera con énfasis en ingredientes naturales y postres
tradicionales.
. Diferenciador: Ambiente casero y precios competitivos en postres clasicos

y artesanales.

Panasia (Av. Paucarbamba):
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. Oferta: Reposteria oriental con especialidades Unicas como pastel de
matcha-fresa 0 monchis.
. Diferenciador: Especializacion en sabores orientales y postres

innovadores.

Panaderia Tulipano (Av. Paucarbamba y Francisco Sojos):

. Oferta: Amplia seleccidn de galletas gourmet y pasteles de disefio.

. Diferenciador: Disefio moderno del local y enfoque en postres premium.

Pacari (Av. Paucarbamba):

. Oferta: Postres organicos y una linea exclusiva de chocolates organicos.

. Diferenciador: Compromiso con la sostenibilidad y calidad organica.

PUNTOS EN COMUN Y OBSERVACIONES
Ubicacion estratégica:

. La mayoria de las reposterias estan ubicadas en la Av. Paucarbamba o
cerca de intersecciones principales en Cuenca. Esto sugiere que la eleccion de una

ubicacidn accesible y de alto trafico es crucial para atraer a clientes.

Variedad de productos:

. Las reposterias tienden a ofrecer una amplia variedad de productos, desde
postres clasicos como brownies y cheesecakes hasta opciones mas innovadoras como
pasteles con sabores orientales o ingredientes organicos. Esto indica que mantener una

diversidad en el menl puede ayudar a atraer a un rango mas amplio de clientes.
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Enfoque en la Calidad y la Presentacion:
. La calidad y la presentacion de los productos son consistentemente
destacadas, con un fuerte enfoque en la estética visual que atrae a los clientes. El disefio

del local también juega un papel importante en la experiencia del cliente.

AREAS DE OPORTUNIDAD Y DIFERENCIACION

Experiencia del cliente:

. Ofrecer una experiencia de cliente Gnica puede ser una clave
diferenciadora. Esto podria incluir desde la personalizacion de pedidos, menus rotativos
basados en estacionalidad, hasta la incorporacién de un espacio café dentro de la
reposteria donde los clientes puedan disfrutar de sus postres en un ambiente relajante y

atractivo.

Sostenibilidad y Responsabilidad Social:

. Aunque Pacari ya utiliza ingredientes organicos, podria haber espacio para
un emprendimiento que no solo se enfoca en lo organico, sino también en préacticas de
sostenibilidad integral, como cero desperdicio, empaques biodegradables y apoyo a

proveedores locales.

Uso de tecnologia:

. Implementar tecnologia tanto en la operacién como en la experiencia del

cliente (por ejemplo, pedidos y pagos en linea, programas de lealtad digitales) puede
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ofrecer conveniencia adicional y atraer a un segmento de mercado mas joven y

tecnolégicamente inclinado.

Andlisis general de la investigacion de campo en reposterias de cuenca

A pesar de la aparente diversidad en la oferta de productos y ambientes entre las
reposterias de Cuenca, un analisis detallado revela una tendencia hacia la repeticion de
ciertos postres populares como cheesecakes, brownies, torta vasca, y galletas, lo cual
sugiere una oportunidad para diferenciarse a través de una mayor especializacion y nichos
de mercado menos explorados. La observacion de estrategias de precios y presentacion
de productos ha proporcionado un entendimiento valioso; sin embargo, destacarse en este
mercado competitivo requiere no solo ofrecer algo diferente, sino hacerlo con excelencia.
Adoptar préacticas sostenibles, mejorar continuamente la experiencia del cliente, y
especializarse en productos Unicos pueden ser estrategias efectivas para atraer y retener
clientes, creando una lealtad de marca solida y diferencidndose claramente de la

competencia que tiende a ofrecer una gama similar de opciones.
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CANVAS de Osterwalder

Actividades

claves

iQué actividades requieren

nuestra propuesta de valor?

* control de calidad de los
productos.

« Desarrollo e innovacion de
nuevas recetas

e Promocion a través de redes
sociales y ferias
gastronémicas. .

* Atencion al cliente
personalizada (fisica y online).

Socios claves
:Quiénes son
nuestros socios
claves?

e Proveedores locales
de ingredientes
frescos.

e Aplicaciones de
delivery.

e Cafeterias aliadas
para distribucién en

Propuesta de
valor

cQué valor
entregamos a
nuestros clientes?

Sabores tradicionales y
técnicas modernas.

Opciones gourmet con
ingredientes premium.

Alternativas nutritivas

Relaciones con el
cliente

« Atencidn caliday

personalizada en el punto de
venta.

« Programa de fidelizacién con

descuentos y regalos para
clientes recurrentes.

« Comunicacion constante a

través de redes sociales

« Seguimiento postventa para

encargos y eventos
especiales.

Segmentos de
clientes

¢.Para quién estamos
creando valor?

e Familias jovenesy
adultos de clase
media-alta de
Cuenca,
preocupados por
calidad y salud.

e Clientes que

Recursos claves valoran productos

¢Qué recursos claves son

requeridos por nuestra
propuesta de valor? .

e Materias primas de
calidad.

e Infraestructura: horno
industrial, sistema de
refrigeracion, vitrinas,
pedidos en linea, manejo
de redes sociales y
software de gestion.

Canales
(A través de qué canales

zonas estratégicas. sin azUcar refinada ni

e Cooperativas
financieras (ej. Jardin
Azuayo) para acceso
a crédito y medios
de pago digitales.

locales, artesanales
y sostenibles.
Empresas o
particulares que
requieren catering
para eventos con
postres gourmet y
personalizados.

ultraprocesados.
quieren los segmentos de

clientes que lleguemos a .
ellos?

Empaques ecoldgicos y

atencion al detalle,
« Tienda fisica ubicada en el

Centro Histérico de Cuenca
« Pedidos online via pagina
web y redes sociales.
Distribucién mediante
alianzas con cafeterias,
tiendas saludables y ferias
locales.

destacando calidad,
innovaciony
responsabilidad social. *

Estructura de costes
:Cudles son los costes mas importantes inherentes a
nuestro modelo de negocio?

« Costos fijos: arriendo, servicios basicos, salarios, mantenimiento y
licencias.

« Costos variables: materias primas, empaques biodegradables, comisiones
por plataformas digitales.

« Inversion en marketing digital, publicidad local y presencia en ferias.

Fuente de ingresos

.Por qué valor estan realmente dispuestos a pagar nuestros
clientes?

« Venta directa en tienda fisica y pedidos personalizados.

* Ingresos por catering para eventos sociales y empresariales.

« Ventas por canales digitales (plataforma propia o apps de delivery).
« Alianzas de distribucién con cafeterias y tiendas afines.

Oferta basada en la Investigacion de Mercado

La eleccion del mend de la reposteria se basa en los resultados obtenidos de la
investigacion de mercado, la cual identifico segmentos especificos de consumidores con
necesidades y preferencias diferenciadas en cuanto a reposteria. Esta investigacion reveld
tres tendencias principales que justifican la creacion de tres lineas de productos: Gourmet,

Tradicional y Nutritiva .

Preferencia de mercado : Los resultados de la investigacion indicaron una
inclinacién de los consumidores de clase media-alta hacia productos exclusivos que
integran ingredientes premium como almendras, pistacho y frutas exoticas, tales como el
maracuya Y el kiwi. Esta preferencia respalda la eleccion de sabores tnicos y preferidos

que destacan en el mercado y atraen a clientes dispuestos a pagar un precio adicional por

una experiencia superior en reposteria.
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La Linea Gourmet se disefié en base a estos resultados, ofreciendo opciones como
tartaleta de frutas con crema de almendras, mousse de maracuyd y tiramisu de pistacho o
mango, segun la temporada. Estos productos no solo buscan ser visualmente atractivos,
sino que también reflejan la alta calidad en sus ingredientes, respondiendo a la demanda

del segmento que valora experiencias de sabor exclusivas y de alta calidad.

Demanda identificada : La investigacion de mercado revel6 un gran interés en
productos tradicionales que evocan un sentido de nostalgia y confort. Este segmento de
consumidores valora sabores familiares que conectan con sus recuerdos y tradiciones,
especialmente en postres ampliamente apreciados en el contexto local y culturalmente

relevante, como el tres leches.

En respuesta a esta demanda, la Linea Tradicional incluye productos como el cake

de platano, cake de zanahoria, tres leches clasico.

Segmento en crecimiento : La investigacion de mercado evidencia un interés
creciente en productos saludables entre consumidores cada vez mas conscientes de su
bienestar. Estos clientes priorizan opciones que incluyen ingredientes nutritivos y menos
procesados, como el cacao puro y la harina de almendra, reflejando una tendencia hacia

una alimentacion mas sana, incluso en el consumo de postres.

En respuesta a esta tendencia, la Linea Nutritiva de Dulce Destino incluye
opciones como brownies de cacao puro y nueces, y un pastel de lenteja como sustituto
del chocolate. Estos productos estan disefiados para satisfacer a quienes buscan cuidar su
salud sin renunciar al placer de la reposteria, posicionando a la reposteria como una

alternativa saludable en el mercado de postres.

Costeo Estandar
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La investigacion de mercado, al identificar un interés claro en cada tipo de
producto, justifica la inversion en ingredientes especificos y la fijacién de precios
alineados con el valor percibido por los clientes. Esta estructura de costos, que abarca
materiales directos, mano de obra, depreciacion de activos fijos y otros gastos indirectos,
establece una base solida para definir precios de venta competitivos y garantizar la

rentabilidad del negocio.

MARKETING ESTRATEGICO APLICADO A DULCE DESTINO
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

. Si bien existe cierta variedad en la oferta repostera cuencana, esta se
circunscribe a los productos tradicionales como pasteles, galletas y postres frios. Sin
embargo, no se exploran ni incorporan las nuevas tendencias gastronémicas, conceptos
vanguardistas y propuestas innovadoras que cautiven a los paladares mas exigentes y

preferidos.

. Las reposterias en Cuenca carecen de una oferta altamente personalizada
y adaptable a los diferentes periodos estacionales del afio. Los clientes buscan disfrutar
de postres que no solo sean deliciosos, sino que también ofreceran una variedad
constante e incorporan productos de temporada para brindar sorpresas y experiencias

renovadas.
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OPORTUNIDAD
Dulce Destino se encuentra en el mercado de reposteria en Cuenca con una
propuesta Unica que combina tradicion, innovacion y un enfoque consciente hacia la

nutricion.

Nuestra oportunidad radica en ser los pioneros en crear un concepto diferenciado
donde estos tres vertientes convivan de manera armoénica y definida, sin mezclarse, sino

mas bien complementandose para satisfacer los diversos paladares y necesidades.

1. Linea Tradicional

Esta linea esté disefiada para quienes buscan revivir los sabores de la infancia o
de las recetas caseras. Se basa en técnicas tradicionales y el uso de ingredientes
naturales, ofreciendo productos que conectan emocionalmente con los clientes a traves

del sabor y la familiaridad.

Caracteristicas:

. Recetas tradicionales y familiares

. Texturas y sabores que evocan lo casero y lo auténtico

Ejemplos de productos:

Cake de banano

o Cake de zanahoria

Tres leches clésico

Galletas de nueces y chocolate
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2. Linea Gourmet

Dirigida a un puablico que busca experiencias exclusivas, esta linea combina
ingredientes premium con técnicas de alta reposteria. Son productos pensados para
ocasiones especiales, celebraciones o simplemente para disfrutar de un capricho

elegante y refinado.

Caracteristicas:

. Ingredientes premium (almendras, pistacho, maracuya, etc.)
. Técnicas de presentacion y preparacion gourmet
. Ideal para eventos, regalos y celebraciones

Ejemplos de productos:

. Tartaleta de frutas con crema de almendras
. Mousse de maracuya
. Tiramist de pistacho o mango (segun temporada)

3. Linea Nutritiva

Esta linea responde a una creciente demanda de consumidores que buscan
opciones mas saludables, sin sacrificar sabor ni experiencia. Todos los productos son
elaborados sin azlcar refinada ni grasas afiadidas, usando ingredientes naturales y

funcionales. Es una linea ideal para quienes llevan un estilo de vida consciente y activo.
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Caracteristicas:

. Sin azlcar ni grasas afiadidas
. Ingredientes funcionales y naturales
. Opciones sin gluten segun producto

Ejemplos de productos:

. Brownies de cacao puro y nueces (sin azucar)

. Cake de lenteja (alternativa al chocolate tradicional)

En Dulce Destino buscamos ofrecer productos de alta calidad a precios
razonables segln cada linea de producto. Entendemos que la calidad conlleva un mayor
costo, especialmente en productos gourmet o nutritivos, por lo que nuestra estrategia de
precios estd segmentada. La linea tradicional mantendra precios mas accesibles para el
consumo frecuente, mientras que la linea gourmet y nutritiva tendran precios premium

acordes al valor de sus ingredientes, técnicas y beneficios nutricionales.

TRADICIONAL ~ GOURMET ~ NUTRITIVO

\'\.'
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4,99 .
Crecer selectivamente

3,66

Invertir para crecer

Proteger posicién

Limitar expansion

Buscar rentabilidad

Invertir selectivamente

Atractividad del Mercado

2,33
Maximizar flujo de efectivo

|Administrar por resultados

Redefinir negocio

2,33

Posicion Competitiva

3,66

4,99

Posicion Original: En la celda de "invetir para crecer", lo que sugiere que la

unidad de negocio tenia una posicion competitiva moderada en un mercado de

atractividad media. La recomendacién aqui seria mejorar la rentabilidad y evaluar

cuidadosamente las inversiones para crecer.

Nueva Posicion: En la celda de "Invertir selectivamente”, indicando que la

posicion competitiva ha mejorado, aunque la atractividad del mercado sigue siendo

media. Aqui, la estrategia recomendada es invertir de manera selectiva para fortalecer

aun mas la posicion competitiva.

Segmentacion del Mercado:

. Geografica: Ciudad de Cuenca y sus alrededores.

. Demogréfica:

. Edad: Adultos jovenes (25-45 afios).
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. Estado civil: Familias recién formadas y parejas jovenes.
. Ingreso: Clase media-media alta con ingresos estables.

. Psicogréfica:

. Estilo de vida: Consumidores que valoran la calidad y la

experiencia gastrondmica, interesados en probar nuevas tendencias y productos.

. Valores: Clientes conscientes de la salud que buscan opciones

nutritivas sin sacrificar el sabor.

. Actitudes: Personas con redes sociales amplias, que disfrutan

compartir experiencias culinarias con amigos y familiares.

. Conductual:

. Motivaciones de compra: Busqueda de indulgencia,

conveniencia y nutricion.

. Lealtad a la marca: Clientes que valoran la calidad constante y

la personalizacion.

. Frecuencia de compra: Compradores recurrentes que buscan

nuevas opciones y productos de temporada.

POSICIONAMIENTO

Nuestra estrategia de posicionamiento sera de diferenciacion por ser los Unicos
en ofrecer una experiencia de reposteria diversificada que integra lo mejor de tres

mundos:

. Autenticidad de sabores y técnicas tradicionales artesanales.
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. Sofisticacion y vanguardia de la alta reposteria gourmet.

. Conciencia nutricional con opciones saludables de disfrute.

Nuestro posicionamiento se reforzarg a través de una imagen de marca fresca,
innovadora y cautivadora, con un fuerte enfoque en calidad, personalizacion y

adaptacion constante a las nuevas tendencias del sector.

De esta manera, lograremos posicionarnos como un referente gastronomico
disruptivo y de vanguardia en el mercado repostero de Cuenca, cautivando a las familias
locales de ingresos medios-altos que buscan propuestas diferenciadas que satisfagan

integralmente sus diversos paladares y necesidades alimenticias.

PROTOPERSONA

Historia: Ana Lopez es una profesional de 35 afos, casaday con una Metas y Objetivos
familia recién conformada. Vive en Cuenca y tiene un ingreso estable.  +Proporcionar a su familia alimentos
Valora mucho el tiempo en familia y disfruta organizando reuniones con deliciosos y de alta calidad.

amigos y familiares. Le apasiona la gastronomia y siempre esté *Descubrir y disfrutar de nuevas

buscando nuevas experiencias culinarias, especialmente en reposteria. experiencias gastronémicas.

Aunque aprecia los sabores tradicionales, también le gusta *Mantener una vida equilibrada que combine
experimentar con opciones gourmet y nutritivas, especialmente placery salud.

aquellas que pueden ser disfrutadas por todos los miembros de su
familia, incluyendo postres que ofrezcan beneficios adicionales en
términos de nutricion.

Dificultades Principales
Diferenciacion entre productos de
reposteria de calidad y aquellos mas

comunes y facilmente reemplazables.

ANA LOPEZ Canal de Cqmumcacnon Favorito
- *Redes sociales (Instagram, Facebook) Puntos de Dolor
Nug!eo familiar: Familia *WhatsApp +La falta de variedad en opciones de
recién conformada *Recomendaciones boca a boca reposteria que combinen diferentes estilos

Edad: 35 afios
ivil: Casad i ey
g;:::: ;cg,enia ° Preferencias y Habitos de Compra: . Apps Favoritas y Marca tecnologica favorita
Le qusta compartir Valora' mucho la cahdaq, frescurae 1ngred|gntes de Io§ productos. Z
momentos.confamiliay Aprecia los conceptos innovadores mas alla de lo tradlc‘mnal. . @ n l'l
amigos. Esta dispuesta a pagar precios Premium si la experiencia lo amerita
Es un consumidor activo de plataformas digitales y redes sociales

(tradicional, gourmet, nutritivo).
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CUSTOMER JOURNEY Y TOUCHPOINTS

Etapa de Descubrimiento
¢Por qué comienzan el recorrido?

Acciones: Publicidad: videos y posts en redes sociales como Instagram y

Facebook mostrando la variedad de postres y su calidad

Necesidades y Puntos de Dolor:

. Punto de dolor: Incertidumbre sobre la calidad y la originalidad de los

postres.

. Necesidad: Encontrar postres innovadores que ofrezcan una experiencia

diferente y deliciosa.

Touchpoint:

. Publicidad: Instagram, Facebook, YouTube.

Customer Feeling:

El cliente se siente intrigado y curioso.

Etapa de Registro
¢Por qué confiarian en nosotros?

. Acciones:
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. Ofrecer muestras gratuitas en eventos y mercados locales.

. Solventar dudas sobre ingredientes y opciones de

personalizacion.

Necesidades y Puntos de Dolor:

. Punto de dolor: Desconfianza sobre la frescura y la calidad de los

ingredientes.

. Necesidad: Garantizar la calidad y frescura de cada postre, asi como la

posibilidad de personalizacion

Touchpoint:

Medios de contacto: WhatsApp, teléfono, redes sociales, sitio web, visitas

presenciales.

Customer Feeling:

El cliente se siente emocionado y confiado en probar algo nuevo.

Onboarding and First Use

¢,cOmMo pueden tener exito?

. Acciones: Recibe una muestra gratuita o con descuento.

. Recibe recetas y tips para hacer en casa

Necesidades y Puntos de Dolor:

. Punto de dolor: Duda sobre la calidad y frescura de los ingredientes.
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. Necesidad: Probar la calidad del producto sin un gran compromiso

inicial.

Touchpoint:

Publicidad: Pagina web, redes sociales, correo electronico.

Customer Feeling:

Emocionado y curioso.

Sharing

¢Por qué confiarian en nosotros?

. Acciones:
. Comparte su experiencia en redes sociales.
. Recomienda a amigos y familiares.

Necesidades y Puntos de Dolor:

. Punto de dolor: Incertidumbre sobre el valor por dinero

. Necesidad: Sentirse satisfecho con el valor y la calidad del producto para

recomendarlo.

Touchpoint:

Redes sociales, boca a boca, resefias en linea.



Customer Feeling:

Satisfecho y confiado.

8 LOCOS: REESTRUCTURACION DE LA IDEA DE NEGOCIO
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Modificaciones principales:

 Antes: Tenerlos productos en un solo local fisico

* Después: Establecer alianzas con otros negocios
similares para poder vender ciertos productos en sus
locales

.
(@R

* Antes: Elaborar postres nutritivos
* Después: Establecer postres nutritivos de temporada
y personalizados.

GESTION DEL CLIENTE

74
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Baja Alta
Contexto Actual:
Precio Costoso + Desconocimiento
. Segmento Elegido Clientes Vulnerables:
. El segmento esta compuesto por clientes que buscan reposteria de alta
calidad pero gue no estan familiarizados con nuestra marca.
. Este grupo tiene el potencial de ser rentable a largo plazo, ya que estan

dispuestos a pagar mas por productos exclusivos y de alta calidad.

Futuro:
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Precio Costoso + Exclusividad.

1. Clientes Estrella:

En el futuro, aspiramos a que nuestros clientes se conviertan en "Clientes

Estrella," que valoren y prefieran nuestros productos de reposteria sobre los de la

competencia.
Este grupo disfrutara de la exclusividad y calidad superior de nuestros

productos y estara dispuesto a pagar un precio premium por ellos.

Nompe B ppa e W
SAPOR” CAMNAL—TomE
De ENTA
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Problema: Dificultad para encontrar opciones reposteras que satisfagan

diferentes necesidades y preferencias

Segmento: Personas jovenes y adultados, profesionales y estudiantes de clase

media y clase media alta

Producto:

-Postres Tradicionales: Como galletas y pasteles tradicionales.

--Postres Gourmet: Como tiramisu Y tartas de alta gama.

- Postres Nutritivos: Como un key de lenteja que sustituye al chocolate,
brindando una opcién deliciosa y saludable. Todos los productos estan hechos con

ingredientes de alta calidad, con versiones adaptadas para ser mas nutritivas.

Precio: Nuestros productos estan posicionados en el segmento medio-alto del

mercado:

- Postres Tradicionales: Precios accesibles para el consumidor promedio.

-Postres Gourmet: Precios mas altos, reflejando la calidad y la sofisticacion de

los ingredientes.

-Postres Nutritivos: Precios competitivos, considerando el valor agregado de los

ingredientes saludables.
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Canal:

-Redes Sociales: Instagram, Facebook, y Pinterest para promociones y

marketing visual.

-Puntos de venta fisicos: En ferias gastronémicas y tiendas gourmet locales.

Delivery: Servicio de entrega a domicilio para mayor conveniencia.

Comunicacion:

Publicaciones regulares en redes sociales con imagenes atractivas de nuestros

productos y promociones especiales.

JUSTIFICACION ESTRATEGICA

Participacion

Estrategia de participacion: Retador

Estrategia de segmentacion: Tradicional y moderna

Resultado esperado: Desarrollo de procesos de lealtad y fidelizacion

Acciones principales:

. Ofrecer muestras gratuitas de nuevos productos en tiendas fisicas y

eventos.

. Garantizar la calidad de los ingredientes y procesos de elaboracion.
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. Ambientar un espacio acogedor que transmita frescura, tradicion y

elegancia simultaneamente.

Experiencia al cliente

Estrategia de servicio a ofrecer al cliente:

. Atencidn personalizada en tienda y a través de plataformas digitales.
. Ofrecer contenido exclusivo y recetas personalizadas.

Resultado esperado: Contribucion a la estrategia de diferenciacion por calidad

y exclusividad.

Acciones principales:

. Promociones regulares a través de redes sociales y correo electronico.
. Dias de degustacion gratuita para presentar nuevos productos.
. Programas de fidelizacion donde los clientes pueden acumular puntos y

recibir descuentos o productos exclusivos.

. Uso de testimonios y recomendaciones de clientes satisfechos en las

estrategias de marketing.
Posicionamiento

. Estrategia de posicionamiento: Valor y calidad"La reposteria que

transforma tus momentos especiales en memorias dulces."

. Resultado esperado: Diferenciacion
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Acciones principales:

. Desarrollo de una linea de productos exclusivos que no se encuentren

facilmente en la competencia.

. Mantener una comunicacion constante con los clientes para actualizar y

adaptar la oferta de productos a sus necesidades y preferencias.

. Renovacidn constante del portafolio de productos, introduciendo

innovaciones y manteniendo clasicos.

Marketing Mix

Producto

La propuesta de valor de Dulce Destino se basa en ofrecer una experiencia
gastronOmica auténtica, creativa y consciente, estructurada en tres lineas de producto que

responden a distintas motivaciones del consumidor:

. Tradicional/Artesanal: Productos que evocan la reposteria casera
cuencana, como galletas y cakes, elaborados con recetas ancestrales y procesos
artesanales. Se emplean ingredientes 100% naturales, frescos y locales, apelando
a la nostalgia y al sabor familiar.

. Gourmet: Linea de alta reposteria enfocada en la sofisticacion y el
detalle, con postres como mousse de maracuya, tiramist de pistacho o mango, y
cheesecakes elaborados con técnicas vanguardistas. Dirigida a quienes buscan

experiencias exclusivas y sabores refinados.
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. Nutritiva/Saludable: Alternativas disefiadas para consumidores
conscientes de su alimentacién, como brownies de cacao puro sin azlcar y cake
de lenteja, que combinan sabor y nutricion. Elaborados con ingredientes

integrales, sin azlcares afiadidos ni grasas saturadas.

Esta diversificacion permite atraer a distintos publicos —desde los amantes de lo
tradicional hasta los que priorizan salud o sofisticacion— dentro de un mismo concepto

de calidad, autenticidad e innovacion.

Precio

Se aplicard una estrategia de precios diferenciada por linea de producto,
considerando el valor percibido, el nivel de ingreso del publico objetivo y los costos de

elaboracion:

. Tradicional/Artesanal: Precios accesibles que incentiven la
compra frecuente, sin comprometer la calidad.

. Gourmet: Precios en el rango Premium, en linea con su
posicionamiento exclusivo y el alto estdndar de insumos y técnicas utilizadas.

. Nutritiva/Saludable: Precios ligeramente por debajo de la linea
gourmet, manteniendo su caracter Premium pero con enfoque funcional y

saludable.

Comunicacion

La estrategia de comunicacién de Dulce Destino estara centrada en el marketing

digital, fortaleciendo la identidad de marca, la conexién emocional y la fidelizacién:
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. Marketing Digital: Uso intensivo de redes sociales (Instagram,
TikTok, Facebook) para mostrar el proceso artesanal, recetas exclusivas, historias
de clientes y lanzamientos. Se priorizard contenido visual de alta calidad y
storytelling emocional.

. Sitio Web: Pégina atractiva con carrito de compras, blog de
recetas, informacién nutricional y pedidos personalizados.

. Email Marketing: Envio de newsletters mensuales con
promociones exclusivas, recetas saludables y contenido educativo para fomentar

el engagement.

Distribucion/Venta

La estrategia de distribucién combinara presencia fisica y canales digitales para

maximizar cobertura y conveniencia:

. Tienda Fisica Propia: Local acogedor ubicado estratégicamente
en el Centro Histérico de Cuenca (San Blas), con ambiente tematico y zona de
degustacion para reforzar la experiencia de marca.

. E-commerce: Plataforma agil y segura para compras en linea, con
opciones de entrega a domicilio o retiro en tienda.

. Puntos de Venta Aliados: Colocacion de productos selectos en
cafeterias, restaurantes y tiendas gourmet locales, fortaleciendo la presencia en

distintos puntos de contacto con el consumidor.

GERENCIA FINANCIERA

Dirigido a familias jovenes y adultos de clase media-alta, el negocio ofrece

postres gourmet, tradicionales y nutritivos, adaptandose a distintos gustos y ocasiones.
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Su oferta esta cuidadosamente disefiada para brindar experiencias gastronémicas

memorables, con un enfoque en calidad, personalizacion e innovacion.

PRODUCTOS

Producto

Tartaleta de frutas con crema de almendras

Mousse de Maracuya

tiramisu de pistacho

Cake de platano

Cake de zanahoria

Torta 3 leches

Galletas de chocolate y nueces

Brownies de Cacao puro y nueces

Cake de lenteja

Descripcion del proyecto:

El proyecto tiene como propdsito formalizar el emprendimiento existente
mediante la apertura de un local fisico en la ciudad de Cuenca. Esta etapa representa un
paso clave en el desarrollo del negocio, que actualmente opera desde casa. La iniciativa

contempla:

o Implementacién de un espacio fisico que ofrezca un ambiente acogedor
para disfrutar de los productos.
o Incorporacion de tecnologias de gestién para maximizar la captacion de

clientes.
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o Expansion en puntos de venta a través de alianzas estratégicas con
supermercados y otros locales.
. Creacion de una linea de produccion més eficiente, con maquinaria

especializada que incremente la capacidad de elaboracién y reduzca tiempos.

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO
El monto necesario para la puesta en marcha del proyecto es de $8.938,64. De
este total, el 25% sera cubierto con fondos propios, equivalente a $2.234,66. Por lo

tanto, el monto que se requiere solicitar mediante crédito asciende a $6.703,98.

Luego de una exhaustiva revision en diversas instituciones financieras y analisis
de sus tasas de interés, se determind que la Cooperativa Jardin Azuayo ofrece las

condiciones mas favorables, con una tasa de interés del 12,77%.

Una de las principales razones para elegir la Cooperativa Jardin Azuayo es la
facilidad de requisitos y la agilidad en el proceso de aprobacion. Esta institucion
permite acceder al crédito el mismo dia en que se presentan los documentos requeridos.
Ademas, ofrece plazos flexibles que pueden extenderse hasta 7 afos, lo que resulta
cdémodo Y suficiente para cumplir con la obligacion crediticia sin comprometer el flujo

de caja del negocio.

Otro punto a favor es que la cooperativa integra tecnologias modernas como
cddigos QR para pagos, un método cada vez mas popular en la ciudad de Cuenca. Entre

los beneficios de este sistema se encuentran:

. Eliminacion de problemas con el vuelto, como la falta de monedas o

cambios exactos.
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. Seguridad en las transacciones, ya que el dinero se transfiere
directamente a la cuenta bancaria, donde ademas genera intereses mientras permanece

depositado.

. Mayor comodidad para los clientes, al ampliar los métodos de pago y

brindarles facilidades para sus compras.

Por otro lado, la Cooperativa Jardin Azuayo es un referente por sus practicas
sostenibles y amigables con el medio ambiente, lo que refuerza los valores de este
emprendimiento. Ademas, es una institucion financiera solida que cuenta con servicios
virtuales establecidos, los cuales pueden contribuir significativamente al crecimiento y

modernizacion del negocio.

COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO

Se estima un rendimiento del 20% sobre el valor de la inversion financiada con
recursos propios para el emprendimiento. Este enfoque busca no solo establecer el
negocio de manera solida, sino también asegurar su rentabilidad a largo plazo. El
objetivo es que este rendimiento proporcione estabilidad financiera y garantice la

viabilidad del proyecto en el tiempo.

Costo de la deuda (Kd) 12,77%| Tasa de la Cooperativa Jardin Azuayo

Costo (Ki) 8,14%

Costo de rec. Propios

(ks) 20%

Participacion deuda

(wd) 75% | | Inversion requerida 8.938,64




Particip. rec. Propios

Ws)

25% | | Deuda
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6.703,98

CCPP (ka)

11%| |Recursos propios

2.234,66

El CCPP del 11% es un indicador clave para determinar si el emprendimiento

generara suficiente rentabilidad para cubrir el costo del capital invertido. Dado que el

costo de la deuda es relativamente bajo y predomina en el financiamiento, se logra

mantener un costo promedio competitivo. Este analisis muestra que el financiamiento

esta balanceado entre deuda y recursos propios, con un costo razonable para el proyecto.

FLUJOS DE EFECTIVO DEL PROYECTO

Tabla de Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

8.938,64

Costo activos fijos

7.015,73

Horno Industrial
Refrigeracion

Equipos de cocina

Equipo tecnologico (POS)
Sistema de almacenaciento
Sistema de aire acondicionado

Vitrinas

1.695,96
1.269,44
610,00
1.101,41
350,00
900,01

1.088,91

Adecuacion del local

Pintura, iluminacion, y decoracién bésica

del espacio.

$1.200,00




Refrigeradora indurama (795) y

congelador industrial ALUM DUAL
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Refrigeracion $1.269,44
320L (474,44), para mantener frescos los
ingredientes y productos terminados.
Horno de conveccion (GAVILAN-4)
Horno industrial para produccion a gran escala de tortas, $1.695,96
galletas y otros productos.
Dos batidoras con capacidad para 5 litros
Batidoras profesionales $160,00
para mezclar masas y cremas.
Variedad de moldes para tartaletas,
Moldes y bandejas $150,00
pasteles, galletas y cupcakes.
2 Mesas de acero inoxidable (150), para
Mesas de trabajo preparacion higiénica y eficiente de los $300,00
productos.
Espatulas, rodillos, cortadores,
Utensilios basicos tamizadores y boquillas para decorar $150,00
pasteles.
Estanterias y recipientes herméticos para
Sistema de
almacenar ingredientes secos como $350,00
almacenamiento
harinas y azUcares.
Vitrinas refrigeradas y decorativas para
exhibir los productos al pablico. Vitrina
Decoracion y vitrinas $1.088,91

Oasis 90. (700) y Vitrina Frigorifica

Home & Company (388,91).




Sistema de punto de venta

(POS)

Caja registradora Logic Controls Cd415
Rj12 5 Bill (84,99), impresora Impresora
Pos 3nstar Rpt006 Termica (97,43),
lector de tarjetas Sunmi VV2se Pda Pos
Moévil: V2s 2 Gbram (299) y software
para gestionar ventas y pedidos

Bematech Le1015-j (619,99).
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$1.101,41

Marketing y promocion

Campafias de marketing digital en redes

sociales con influencers

$470,00

Licencias y permisos

Licencias municipales, de salud y

registros sanitarios.

$102,91

Sistema de aire

acondicionado

(Split Inverter ES-24INVWS8) Instalacion
para mantener un ambiente adecuado y

garantizar la calidad de los productos.

$900,01

TOTAL

$8.938,64

Para la adecuacién del local, se realizé una cotizacién con un maestro de
confianza. Posteriormente, tras la medicién de las dimensiones del area del local, se

determino el presupuesto especificado en la tabla presentada anteriormente.

En cuanto al equipamiento especializado, como el horno y la refrigeracion, se

llevé a cabo una investigacion a traves de paginas especializadas reconocidas, como

Termalimex y Fritega, para garantizar la calidad y funcionalidad de los equipos.

Adicionalmente, los utensilios y equipos de cocina fueron revisados en tiendas como
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Artefacta, Indurama y plataformas en linea como Amazon, donde se encontraron

maquinas de mejor calidad a precios competitivos.

Para el punto de venta (POS), se cotizd con DacTrading, una empresa cuencana
conocida por ofrecer sistemas completos que incluyen: impresoras AutolD, cajones de
dinero eficientes, y lectores de tarjetas, ideales para el manejo del flujo de cajay la

facturacion en el local.

En cuanto a los permisos de funcionamiento, de acuerdo con la informacién
proporcionada en la pagina oficial del gobierno, dentro de la seccion de la ARCSA, el
establecimiento de reposteria esta clasificado en la categoria de pasteleria con el codigo
14.1.9.3, correspondiente a la pequefia industria. El costo de este permiso es de $88,32.
Asimismo, el registro sanitario, necesario para operar de manera legal, tiene un costo de

$14,59, segun lo detallado en la misma pagina gubernamental.
Activos Fijos

Horno industrial:

. Activo fijo independiente:

o Se clasifica de manera separada debido a su importancia especifica en el
proceso de produccion de reposteria. Es un equipo clave que requiere una inversion
significativa y tiene una vida util prolongada.

o Monto: $1.695,96

Refrigeracion:

. Incluye:

o Refrigeradora y congelador industrial.
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o Estos equipos son esenciales para mantener los ingredientes frescos y

conservar los productos terminados en condiciones optimas.

o Monto: $1.269,44

Equipos de cocina:

. Incluye:

o Batidoras profesionales: Equipos especializados para mezclar masas y

cremas, con una vida util prolongada.

o Moldes y bandejas: Instrumentos reutilizables que permiten dar forma y

consistencia a los productos.

o Mesas de trabajo: Superficies de acero inoxidable que aseguran una

preparacion higiénica y eficiente.

. Estos elementos se agrupan bajo "equipos de cocina” porque son
herramientas directamente relacionadas con el proceso de preparacion y cumplen con

los criterios de activos fijos por su durabilidad.

o Monto total: $610.00

Sistema de almacenamiento:

. Incluye:

o Estanterias y recipientes herméticos para almacenar ingredientes secos

como harinas y azUcares.

o Son activos fijos porque son reutilizables, tienen una vida Gtil

prolongada y aseguran la conservaciéon adecuada de los materiales.

o Monto: $350.00
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Sistema de aire acondicionado:

. Activo fijo independiente:

o Clasificado de manera independiente porque su funcidn principal es
mantener un ambiente adecuado para la elaboracion y conservacion de productos,

garantizando estandares de calidad.

o Monto: $900.01

Vitrinas:
. Incluye:
o Vitrinas refrigeradas y decorativas.
o Estas vitrinas no solo sirven para exhibir los productos al pablico, sino

también para conservarlos a una temperatura adecuada. Son esenciales para la

presentacion y conservacion de los productos.

o Monto: $1,088.91

Equipo tecnoldgico (POS):

. Incluye:

o Caja registradora, lector de tarjetas y software para gestionar ventas y
pedidos.

o Estos elementos son agrupados como "equipo tecnoldgico” porque

representan herramientas digitales esenciales para la operacion del negocio,

optimizando la atencion al cliente y el control de ventas.

o Monto: $1,101.41



Tabla de Costos

Materiales e insumos

Costo unitario

Tartaleta de frutas con crema de almendras 0,89
Mousse de Maracuya 0,71
tiramisu de pistacho 1,31
Cake de platano 0,47
Cake de zanahoria 0,50
Torta 3 leches 0,65
Galletas de chocolate y nueces 0,61
Brownies de Cacao puro y nueces 0,91
Cake de lenteja 0,51
Energia 1,04
Envase 0,15
Total costos variables mensuales 7,74
Unidades producidas mensualmente 229,17
Total costos variables mensuales 161,23
Costos fijos mensuales 485,00

Costos Variables

Los costos han sido estimados detalladamente en la materia de Plan de

Negocios. Para ello, se utiliz6 una hoja de Excel que incluy6 una matriz especifica

donde se desglosa el material utilizado, la cantidad requerida y el costo de cada

producto.

En cuanto al empaque, se considero inicialmente el uso de empaques

convencionales con un costo de $0.10. Sin embargo, alineandose con las politicas del
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negocio orientadas hacia la sustentabilidad y el compromiso con el medio ambiente, se

optd por utilizar empaques biodegradables, cuyo costo asciende a $0.15 por unidad.
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Esta decision refuerza el propésito del emprendimiento de ser responsable y amigable

con el entorno.

En el tema de la energia segun las especificaciones del fabricante, el consumo
promedio de un horno industrial oscila entre 800 y 1,000 kWh mensuales cuando opera
a plena capacidad. Sin embargo, dado que el horno seré utilizado casi la mitad del
tiempo debido a que el emprendimiento es nuevo, se ha estimado un consumo reducido
de 400 kWh mensuales. Considerando que el costo de la energia es de 3.89 centavos por

kWh, se calcularon los costos energéticos correspondientes.

El costo total mensual de energia se calcula multiplicando el consumo de 400
kWh por el costo de 3.89 centavos por kWh, lo que da $15.56. Para obtener el costo
unitario, se divide este valor entre las 1,500 unidades producidas, resultando en

$0.01037 por unidad (aproximadamente 1.04 centavos).

Costos fijos

Segun la investigacion realizada mediante paginas web y trabajo de campo, se
identificé que el sector de San Blas, en el Centro Histérico de Cuenca, ofrece una
excelente ubicacion para el desarrollo del emprendimiento por su alta afluencia
peatonal, cercania con zonas comerciales y facil acceso. Ademas, se logré encontrar una
alternativa de alquiler mas econémica dentro de esta zona, estimandose un costo
mensual de $250, lo cual permite optimizar los recursos sin sacrificar visibilidad ni

potencial de ventas.
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Local comercial en arriendo en Cuenca, San Blas

Q Cuenca, San Blas
& 1bafo M@ 48 m?

Sin amoblar

\ 17 dic 2024 - Bienes Raices Catedral

En cuanto a la contratacion de personal, se decidio incorporar un pastelero bajo
la modalidad de medio tiempo, considerando que la operacion actual del negocio no
requiere una jornada completa. Tomando como referencia el salario basico unificado en
Ecuador para el afio 2024, que es de $470 mensuales a tiempo completo, se establecid
una remuneracion proporcional de $235 mensuales, lo cual permite mantener un nivel

adecuado de produccion sin elevar de forma significativa los costos fijos.

Tabla de Flujo de Efectivo del Proyecto

FLUJOS DE EFECTIVO OPERATIVOS

1 2 3 4 5
No. Unidades 2750 2970 3208 3464 3741
Precio 3,44 3,44 3,44 3,44 3,44
Ventas 9.472,22 10.230,00 11.048,40 11.932,27 12.886,85
Costos variables 1.934,75 2.089,53 2.256,69 2.437,23 2.632,21

Costos fijos excepto depreciacion 5.820,00 5.820,00 5.820,00 5.820,00 5.820,00

Depreciacion 872,71 872,71 872,71 872,71 872,71

Utilidad Operativa 844,76 1.447,76 2.098,99 2.802,33 3.561,93

Impuestos y participaciones 306,22 524,81 760,89 1.015,84 1.291,20



Utilidad Neta

Depreciacion

FE INCREMENTALES
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538,53 92294 1.338,11 1.786,49 2.270,73
872,71 872,71 872,71 872,71 872,71
141125 1.795,66 2.210,82 2.659,20 3.143,45

Para estimar el nimero de unidades vendidas, primero se recopil6 informacion

del INEC para identificar el segmento objetivo. Posteriormente, se utilizé un trabajo

desarrollado en la materia de Investigacion de Mercados, en el cual una pregunta clave

de la encuesta sobre la frecuencia de compra permitié establecer una base para calcular

una estimacion realista de las ventas proyectadas.

Datos del Inec

Provincia Codigo

Cuenca

Canton

2001 2010 2022

215141 283.587 366.743
215.141 283.587 366.743

v

La figura muestra el crecimiento poblacional en Ecuador segun el Instituto Nacional de

Estadistica y Censos (INEC, n.d.).
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Calculo del tamafio optimo de una muestra

MARGEN DE ERROR MAXIMO ADMITIDO 5.0%
TAMANO DE LA POBLACION 366.743
Tamano para un nivel de confianza del 95% ........coveeiiciiiiiiiiiiiiiiicnnn.e 384

Este calculo presenta un nivel de confianza del 95%, el tamafio de muestra
necesario es de 384 encuestas. Este nimero representa la cantidad de encuestas que se
deben realizar para obtener resultados representativos y fiables con un margen de error

méaximo admitido del 5%, en el contexto del emprendimiento de la reposteria.

¢Con qué frecuencia compra productos de reposteria como pasteles, tortas,
tiramisu, galletas?

384 respuestas

@ Diario

@ 2 veces por semana
1 vez por semana

@ Quincenalmente

@ Mensualmente

@® Raravez

La encuesta muestra que un significativo 33.3% compra productos de reposteria
raramente, mientras que un activo 17.9% lo hace dos veces por semana y un 15.4%
semanalmente. Esta informacion revela que hay espacio para aumentar la frecuencia de
compra entre los consumidores ocasionales y consolidar la lealtad entre los clientes mas
regulares mediante estrategias de marketing enfocadas, una variedad constante de

productos y programas de fidelizacion efectivos.



Pronostico de ventas
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La clase media en Ecuador representa el 7.7% de la poblacién, mientras que la

clase alta constituye apenas un 1.7%, seguin datos obtenidos de Primicias y la Revista

Gestion. Estos segmentos se caracterizan por un mayor poder adquisitivo y una

tendencia a consumir productos diferenciados y de calidad, lo que los convierte en el

publico objetivo ideal para el emprendimiento de la reposteria.

Interpretacion de la encuesta

La encuesta mostro las siguientes frecuencias de compra para productos de

reposteria:
. 33.3% compra raramente.
. 17.9% compra dos veces por semana.
. 15.4% compra semanalmente.

Tomando estas proporciones y aplicandolas al segmento objetivo (34,472

personas, es decir, la suma del 7.7% de clase media y 1.7% de clase alta de la poblacion

de Cuenca), tenemos:

Total
Porcentaj |Personas |Promedio de compras compras
Frecuencia e objetivo | mensuales por persona mensuales
0.5 (1 compra cada 2
Raramente 33.3% 11,459 meses) 5,73
Dos
veces/semana 17.9% 6,171 8 49,368
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Semanalment

e 15.4% 5,307 4 21,228

Total compras estimadas al mes (tedricas):

5,730 + 49,368 + 21,228 = 76,326 compras mensuales para toda la poblacion objetivo.

No toda la poblacién realizara compras en tu reposteria debido a la competencia
y la ubicacion. Por ello, se asume que alrededor de 3,6 % de estas compras se haran en

tu local.

Calculo:

76,326 x 3,6% = 2,750 compras mensuales.

El 3,6% es una participacion de mercado proyectada, por qué se asume el 3,6%:

Existen maltiples reposterias en Cuenca que también compiten por la atencion

del segmento objetivo.

Aunque la poblacién de clase media y alta en Cuenca suma 34,472 personas, no
todas tendran acceso o interés en visitar tu local debido a factores como la ubicacion o

la lealtad a otras marcas.

Es comdn que negocios nuevos en sectores con alta competencia logren una
penetracion del 1-5% en sus primeros afios, dependiendo de su estrategia y

posicionamiento.
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Incremento en la demanda

Segun el Observatorio Econémico y Social de Tungurahua, con base en los
datos proporcionados por el Servicio de Rentas Internas (SRI), las ventas en 2022
experimentaron un incremento del 0,8%. Dado que no se dispone de méas informacion
especifica sobre la industria en el pais, se decidié utilizar estos datos como referencia

para realizar los célculos correspondientes.

Precio

Para determinar los precios de los productos, se realizé un analisis detallado
como parte de la materia de Plan de Negocios. Este proceso incluyo6 el calculo de un
margen de ganancia adecuado, complementado con un trabajo de campo en el que se
visitaron diversas reposterias, como Maria Miel, Sweet & Coffee, entre otras, para

analizar sus estrategias de precios. Como resultado, se establecieron los precios que se

detallan a continuacion, alineados con la calidad y el posicionamiento del negocio.
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Producto Precio

Tartaleta de frutas con crema de almendras 4,00
Mousse de maracuya 3,75
Tiramisu de pistacho 4,25
Cake de platano 3,50
Cake de zanahoria 3,25
Torta tres leches 2,50
Galletas de chocolate y nueces 2,50
Brownies de cacao puro y nueces 3,75
Cake de lenteja 3,50

31

El precio promedio es de 3,44.

Tabla de Calculo de flujo terminal

FLUJO TERMINAL 2.664,93
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Venta de los Activos 2.190,00 VM 2.190,00
Impuestos y participaciones 474,93 VL 3.500,14
Utilidad/pérdida 1.310,14

Ahorros de
Efectos tributarios  -474,93 Impuestos

Al finalizar el proyecto, los activos de la reposteria se venden por un valor de
$2.190,00, inferior al valor contable registrado en libros, que asciende a $3.500,14. Esta
diferencia genera una pérdida contable de $1.310,14, atribuida a la depreciacion
acumulada durante los cinco afios de operacion. Sin embargo, esta pérdida genera un
ahorro tributario de $474,93, que se considera como un beneficio fiscal en el afio final

del proyecto.

El flujo terminal total asciende a $2.664,93, producto de la suma entre el valor
neto recibido por la venta de activos y el efecto tributario generado por la pérdida. A
pesar de no recuperar completamente el valor contable de los activos, este flujo terminal
positivo contribuye significativamente a mejorar el rendimiento financiero global del

proyecto y complementa los flujos de caja operativos del dltimo afio.

VANy TIR

Periodo de recuperacion

Valor presente neto $12,75

Tasa Interna de retorno 11,15%

Valor presente neto: El proyecto genera un VPN positivo de $12,75, lo que
implica que, considerando la tasa de descuento utilizada (11%), el negocio es

financieramente viable, aunque con una rentabilidad marginal. Este valor refleja una
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ganancia minima sobre la inversion inicial, suficiente para cubrir el costo del capital y

generar un pequefio valor adicional.

Tasa interna de retorno (TIR): Con una TIR del 11,15%, el rendimiento
estimado del proyecto supera ligeramente el costo promedio ponderado de capital
(11%). Esto significa que el proyecto es rentable, aunque se encuentra en el umbral
minimo de aceptacion financiera. Aun asi, el cumplimiento de este criterio indica que la

inversion es aceptable desde el punto de vista técnico.

Periodo de Recuperacion

Periodo de recuperacion

# de afios enteros antes de la
5 recuperacion
-15.808,57 Valor que falta por recuperar

FE del afio en el que se recupera la

2,577 inversion
6,14 Fraccién de afo
73,62 # de meses

El periodo de recuperacion de 4 afios y 2 meses indica que el emprendimiento de
reposteria lograra recuperar su inversion inicial en un tiempo razonable dentro del
horizonte de andlisis. Este indicador proporciona una estimacion clara del lapso
requerido para recuperar los fondos invertidos a través de los flujos de efectivo
generados por la operacion del negocio, y marca el punto a partir del cual la empresa

comienza a generar utilidades netas.
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FLUJO DEL INVERSIONISTA

0 1 2 3 4

5

FE DEL PROYECTO 8.938,64 1.411,25 1.795,66 2.210,82 2.659,20 4.858,52

Desembolso del préstamo 6.704

Pago capital 1.039,26 1.171,97 -1.321,63 1.490,40 1.680,73
Pago interes (inc. aho.

Imp.) -856,10 -723,39 -573,72 -404,95 -214,63
Ahorro impuestos por

intereses 545,76 461,16 365,75 258,16 136,83
FE DEL -

INVERSIONISTA 2.234,66 61,66 361,46 681,22 1.022,00 3.099,99

El nuevo andlisis del flujo del inversionista para “Dulce Destino” refleja una
visidn més realista y conservadora sobre el comportamiento financiero del proyecto. En
el afio 0, se realiza un desembolso inicial por parte del inversionista de $2.234,66,

mientras que el resto de la inversion es cubierto mediante un préstamo por $6.704.

A lo largo de los cinco afios, los flujos de efectivo del inversionista muestran
una evolucion progresiva. En el afio 1, el flujo neto es de $61,66, en el afio 2 asciende a
$361,46, y en el afio 3 alcanza los $681,22. Para el afio 4, el flujo se incrementa a
$1.022,00, y finalmente, en el afio 5, el inversionista recibe un retorno acumulado de
$3.099,99. Esta mejora progresiva se debe a la disminucion de los pagos por capital e
intereses, y al beneficio tributario generado por el financiamiento, que reduce la carga

impositiva efectiva.

Este comportamiento evidencia que, a pesar de los compromisos financieros
asumidos, el proyecto tiene capacidad de retorno para el inversionista a partir del primer

afio. Si bien los flujos iniciales son moderados, a partir del tercer afio se consolidan
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retornos mas consistentes, lo cual permite proyectar un escenario favorable para la

recuperacion del capital propio en un horizonte medio.

VANY TIR

Costo de capital 11%
Valor presente neto 1.111,96
Tasa Interna de retorno 22,56%

Valor Presente Neto (VPN): con un VPN de $1.111,96, el proyecto genera valor

por encima de la inversion inicial del inversionista.

Tasa Interna de Retorno (TIR): la TIR de 22,56% supera ampliamente el costo

de capital (11%), indicando una inversion rentable.

ANALISIS DE ESCENARIOS

En Ecuador, diversos factores pueden generar incertidumbre economica y llevar
a un aumento en la inflacién. Cambios bruscos en politicas econdmicas, protestas
sociales o inestabilidad politica pueden desincentivar la inversion y generar costos
adicionales para las empresas, afectando directamente los precios al consumidor.
Ademas, desabastecimientos de productos esenciales debido a bloqueos, huelgas o
eventos climaticos extremos, como el fendmeno de El Nifio, podrian incrementar los
precios de bienes basicos. Segun las proyecciones oficiales para el periodo 2024-2027,
se espera una inflacion moderada entre el 1,45% y el 2,54%, basada en un contexto de
estabilidad econémica. Sin embargo, estas estimaciones dependeran de como se

gestionen estos riesgos y de la implementacion de politicas econdmicas eficaces.
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FLUJOS DE EFECTIVO OPERATIVOS

1 2 3 4 5)
No. Unidades 2750 2750 2850 2850 2950
Ventas 9.712,82 9.959,52 10.583,86 10.852,69 11.518,81
Costos variables 1.983,89 2.034,28 2.161,81 2.216,72 2.352,78
Costos fijos excepto depreciacion ~ 5.820,00 5.820,00 5.820,00 5.820,00 5.820,00
Depreciacion 872,71 872,71 872,71 872,71 872,71
Utilidad Operativa 1.036,21 1.232,52 1.729,34 1.943,26 2.473,32
Impuestos y participaciones 375,63 446,79 626,88 704,43 896,58
Utilidad Neta 660,58 785,73 1.102,45 1.238,83 1.576,74
Depreciacion 872,71 872,71 872,71 872,71 872,71
FE INCREMENTALES 1.533,30 1.658,45 1.975,17 2.111,54 2.449,46
FE TERMINAL 1.715,07

Este analisis de los flujos de efectivo operativos corresponde a un escenario

pesimista, en el cual se proyectan niveles de ventas moderados que crecen de forma

lenta, pasando de 2.750 unidades en los dos primeros afios a 2.950 unidades en el quinto

afio. Aunque se observa una ligera mejora en los ingresos —de $9.712,82 a

$11.518,81—, esta es contrarrestada por el efecto de los costos variables crecientes, que

reflejan ajustes por inflacion y la presion de mantener la calidad del producto.

A pesar de que los costos fijos mensuales se mantienen constantes en $5.820,

estos representan una carga significativa en relacion con el volumen de ventas
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proyectado. No obstante, la utilidad operativa mejora paulatinamente, avanzando desde
$1.036,21 en el primer afio hasta $2.473,32 en el quinto afio, lo cual denota una

tendencia positiva dentro de un entorno restrictivo.

Los flujos de efectivo incrementales, compuestos por la utilidad neta mas la
depreciacion, evolucionan desde $1.533,30 hasta $2.449,46, mostrando una
recuperacion progresiva. El flujo terminal estimado de $1.715,07 al final del quinto afio
permite reforzar el cierre financiero del proyecto, aunque no es suficiente por si solo

para asegurar una alta rentabilidad.

Este escenario resalta la importancia de replantear ciertos supuestos operativos,
como la politica de precios o las estrategias de marketing, con el fin de ampliar la base
de clientes y mejorar el margen de contribucion. Aun bajo estas condiciones
conservadoras, el proyecto evidencia una capacidad de mejora sostenida que, con

ajustes estratégicos, podria consolidar su sostenibilidad financiera a largo plazo.

VAN y TIR del escenario pesimista

Valor presente neto -1.496,94
Tasa Interna de retorno 7,48%

Valor Presente Neto: En este escenario pesimista, el proyecto presenta un Valor
Presente Neto negativo de -1.496,94 USD, lo que indica que los flujos de caja esperados
no son suficientes para recuperar la inversién inicial ni generar valor adicional. Este
resultado refleja que, bajo las condiciones actuales de venta, costos e inflacion
proyectada, el negocio no logra cubrir el costo de capital exigido, comprometiendo asi

su viabilidad financiera.

Tasa Interna de Retorno: La TIR de 7,48% se encuentra por debajo del costo de

capital del 11%, lo que refuerza la conclusién de que el proyecto no es rentable bajo
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este escenario. Si bien la TIR es positiva, su insuficiencia frente a la tasa de descuento
esperada implica que la inversion no cumple con el rendimiento minimo requerido, lo

cual pone en duda su atractivo financiero para potenciales inversionistas.

Conclusion

El presente trabajo integrador permitié disefiar un plan de negocios estructurado
para Dulce Destino, una reposteria que aspira a posicionarse en Cuenca a través de una
oferta innovadora compuesta por tres lineas de productos: tradicional, gourmet y
nutritiva. A partir de la aplicacion coherente de conocimientos en Direccion Estratégica,
Investigacion de Mercados, Marketing Estratégico, Plan de Negocios y Gerencia
Financiera, se logro articular un proyecto con enfoque estratégico, validacion de

mercado y sustento economico-financiero.

El andlisis del entorno macroeconémico y las condiciones locales revel6 un
contexto retador pero con oportunidades claras para emprendimientos que logren
diferenciarse. La investigacion de mercados confirmo el interés por productos con valor
agregado, tanto en sabor como en salud, y sirvié de base para segmentar eficazmente la
oferta. Las estrategias de marketing, centradas en la experiencia del cliente y el uso de
canales digitales, responden a las preferencias del consumidor actual y fortalecen el

posicionamiento del negocio.

Desde lo operativo, se establecié una planificacion por areas funcionales,
incluyendo procesos de produccion, marketing y ventas, acompafiados de objetivos,
indicadores y estrategias de gestidn del talento humano. En el &mbito financiero, los

resultados reflejan una rentabilidad viable en el escenario base, con un VAN positivo y
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una TIR superior al costo de capital, aunque en el escenario pesimista se evidencian

margenes estrechos que exigen una administracion cuidadosa.

En definitiva, Dulce Destino es un emprendimiento con fundamentos
estratégicos solidos, validacion de su propuesta de valor y una planificacién financiera
responsable. El ejercicio integrador no solo permitié evaluar su viabilidad, sino también
demostrar la capacidad del autor para aplicar herramientas académicas al disefio de un

negocio real, coherente y con potencial sostenible en el mercado cuencano.
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