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Resumen Ejecutivo

Ecuador es un pais que posee diversidad de costumbres y tradiciones que vienen ala
mente através de ese elixir magico “El café’ bebida incomparable que promete con
su olor més de lo que puede entregarnos con su sabor. El mercado nacional ha venido
incrementando la participacion de restaurantes y servicios de comidas en donde las
personas ademés de tomar un gperitivo se relinen con sus amistades y amigos.

De acuerdo a estudio realizado, e consumo de café ya esté bien posicionado: 7 de
cada diez personas consumen café en nuestro pais. Aprovechando la oportunidad al
conocer los beneficios y bondades del café ecuatoriano y especificamente €l de Loja,
(gan6 e premio del concurso “La Taza doradd’), se desarrolla la idea de crear una
cafeteria en donde se expenda café orgénico y productos complementarios.

El proyecto por lo tanto va dirigido a crear un negocio con una relacion bilateral de
“ganar- ganar”:

1. Ganan los consumidores con un excelente producto tanto para la salud fisica,
mental y emocional, con precios competitivos, y

2. Ganan también los pequefios productores de café del Sector “El porvenir” del
Cantén Catacocha de la Provincia de Loja (donde se cultiva) al generar sus propios
ingresos a cultivar en sus propias tierras sin necesidad de emigrar

Estas dos variables, son indicadores que permiten direccionar la puesta en marcha de
una cafeteria que tendra la satisfaccion de vender un café tipo gourmet, con un buen
sabor de boca, con margenes de utilidad que garanticen la vida Util de la empresa,
contribuyendo a medio ambiente al aportar con un granito de arena para la
responsabilidad social, en esta zona.

Por estarazon, lo que pretende esta proyecto es dar a conocer alos clientes de clase
media y de media ata que existe una bebida sana y natural con un producto
elaborado de una manera orgénica sin componentes ni aditivos en primera instancia,
se brindard un producto autentico, que refleje la nobleza y pureza de la esencia del
Café Orgénico, producido en nuestro territorio nacional. El café ecuatoriano es muy
apreciado y reconocido por su exquisito sabor y aroma, por eso torndndose este en
una actividad atractiva parainvertir.

El proyecto asi concebido, requiere una inversion inicial de $29.050,80, y generaria
un Valor Actua Neto esperado de $43.476,39 con una Tasa Interna de Retorno de
61,06%. Pruebas de sensibilidad aplicadas al flujo de caja muestran que alos precios
previgos, € volumen de ventas podria reducirse a cerca de la mitad, generando alin
una rentabilidad minima atractiva de alrededor del 16,73% para los accionistas, |0
que permite concluir en la viabilidad financiera del negocio en escenarios adversos
incluso.



CAPITULOI

1  Oportunidad de Negocio

Se presentdé una oportunidad de negocio percibiendo € creciente incremento de
cafeterias en la ciudad lo que queda demostrado que la cultura del café va
incrementando. La cafeteria satisface la necesidad del cliente, dirigido a la busgueda
de un lugar acogedor, donde pueda disfrutar de una taza de café en union de sus
amigos y conocidos, complementado a su vez con otros productos de excelente
calidad.

1.1 El producto o Servicio

Cafeteria en donde se expenda café organico y variedad de productos
complementarios con éreas de lectura, cyber y zona Wireless.

Café Organico.- Es un café que se cultiva sin el uso de productos agroquimicos ni
fertilizantes o pesticida, en su lugar se utilizan méodos naturales como abonos
elaborados con desechos y materia organica que ayudan a la conservacion del medio
ambiente.

1.1.1 Presentaciones

En lacafeteriael café se expendera en la siguiente forma:

Café por tacitas de diferentes
variedades

Paquete de Libra !

Productos complementarios de sal y dulce.



Adicionando a los conocidos més productos tipicos como tortillas de verde, maiz,
empanadas de morocho, etc.

1.1.2 Ventaja Competitiva

La Ventgja de la cafeteria esta en diferenciacion ya que €l producto es organico tipo
gourmet.

Las caracteristicas que marca nuestradiferenciacion son:

\V4

\V4

Marca Naciona

Tipo de Café reconocido por su textura y aroma premiado por estas
excelentes cuaidades, recibiendo un reconocimiento o premio en el concurso
“LaTazadorada”

Apoyo socidl

Variedad de productos complementarios y tipicos para degustar con una taza
de cefé.

Areadelectura
Areade Internet y WiFi Free Zone

Ademés se enfocara en demostrar a los clientes los beneficios que brinda el café
organico

\V4
\V4
\V4

\V4

1.2

El café ayuda atu salud a no tener elementos quimicos ni fertilizantes
El café previene @ cancer y enfermedades del corazdn

El café protege € higado

El café mejorad estado de dertay laatencion

Cliente

El cliente, son todas las personas a las que les gusta tomar un buen café y
adicionalmente cuida su salud.



1.2.1 Perfil delos Clientes:
Personas que les guste tomar café
Rango de edades entre 18 a 70 afios
Sector Norte de la ciudad de Guayaquil
Nivel Social Clase mediay clase media Alta
Decision de Compra: Calidad, Servicio, Atencion personaizada

De acuerdo a las encuestas realizadas el cliente desea un lugar més comodo y
discreto en donde compartir con sus amistades. Debido a esto la calidad del producto
sera Optima y el servicio que se brindaréd demodtrara que la cafeteria es un lugar
agradable.

1.3 Investigacion de Mercado

El negocio va direccionado a sector de servicios especificamente restaurantes. El
mercado en donde se desarrollara tiene libre competencia, por 10 que no se presentan
dificultades paraentrar o salir del sector.

Se redlizd la investigacion de mercado en el sector norte de la ciudad de Guayaquil
en donde se recopilo informacion relevante para establecer la viabilidad de este
proyecto.

1.3.1 Métodos de I nvestigacion

Los métodos de investigacion varian en funcion de los propositos y circunstancias de
cada caso en particular.

Para e andlisis de estaidea de negocio se utilizaron los siguientes méodos:
v/ Invegtigacion de antecedentes
v/ Invegtigacion Cuantitativa

1.3.1.1 Investigacion de Antecedentes

Se utiliza informacién de datos secundarios tales como estadisticas, publicaciones,
base de datos, etc. herramientas estratégicas que permiten la validacion en cuanto al
tipo de negocio escogido.

1.3.1.2 Investigacion Cuantitativa

Dirigido a la obtencion de datos primarios mediante la realizacion de encuestas y
observacion sistemética
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1.3.2 Proceso de | nvestigacion

1.3.2.1 Necesidad de I nformacion

En la planificacion para la investigacion de mercado de establecer una cafeteria, es
esencial identificar qué tipo de informacidn sera necesaria para la conclusion de este
proceso.

Se parte del hecho de que en la zona no existe una cafeteria en donde se pueda
compartir con los amigos en un lugar ameno y acogedor. Y gprovechando la
tendenciaglobal a consumo de productos organicos nos preguntamos:

¢Es posible mediante una investigacion de mercado sobre la demanda de una
cafeteria, que agrupe un plan de investigacion y un modelo metodolégico, se pueda
tener una mejor respuesta y un enfoque directo dirigido a potenciar realmente las
ventas de café y productos complementarios en la Cafeteria?

Larespuestaes Si. Con esta investigacion se intenta proveer a los inversionistas una
propuesta que les permita planificar y desarrollar este proyecto de manera que
pueda optimizar las ventas y por ende aumentar la demanda.

Adicionalmente se desea conocer los gustos y preferencias de las personas, las
costumbres, edad, sexo, para garantizar los resultados de estainvestigacion.

1.3.30bjetivos de la | nvestigacion

1.3.3.1 Objetivos Generales

v Determinar cud eslademandade este servicio en el sector.

\/ Proponer estrategias que permita conocer la realidad de las necesidades
de sus clientes, paraaumentar la demanda de los productos.

1.3.3.2  Objetivos especificos

Vv Determinar si existe aceptacion por parte de los clientes del sector para la
cafeteria

v Ayudar a desarrollo adecuado de la cafeteria en base a las necesidades
percibidas por los clientes.

\V/ |dentificar razones parala comprade producto o servicio.

Vs Procurar calidad total atodo nivel: personas, procesos, productos y Servicios.
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v/ Establecer cudles son las caracteristicas y los factores que influyen en la
decision de compra o no del producto.

1.3.3.3 Objetivo Esperado

v/ Determinar el grado de éxito o fracaso de poner la cafeteriay la viabilidad de
este proyecto en esta zona de la ciudad.

1.3.4 Diseilo de la I nvestigacion y fuentes de datos

Estableciendo estos parametros se puede determinar que la demanda es
potencialmente eléstica, debido a que esta es muy cambiante y depende de los
ingresos, gustos y preferencias que hoy en dia son més complejas.

La cafeteria se encuentra en un tipo de mercado de competencia perfecta, ya que se
encuentran algunos oferentes o competidores, que ofrecen productos de las mismas
caracteristicas, lo que lo convierte en un mercado muy competitivo y en un desafio
paraincursionar.

Utilizaremos el disefio de investigacion descriptiva con el método de investigacion
cuantitativa por encuestas y observacion.

Ya que este méodo sirve para recolectar datos que describan las caracteristicas
actitudes, intenciones, preferencias, hébitos de compra de una poblacion meta
mediante la formulacién de un cuestionario de preguntas.

En el método de observacion se realizo una visita a las cafeterias de Sweet & Coffee
y Juan Valdez para ver el comportamiento del consumidor y el volumen de compra
de sus productos para de esta manera estimar la posible demanda de los productos a
venderse en la cafeteria

1.34.1 Fuentes de datos

En la actuaidad existen diversas formas de obtener informacion que ayude a redizar
un mejor andlisis de la situacion que se pretende investigar habiendo ya realizado el
andlisis de fiabilidad, origen de la fuente, validez y grado de obsolescencia de los
datos obtenidos. En este caso se utilizo los datos secundarios.

1.34.1.1 Secundarios

Son datos externos de diferentes organismos. Para la investigacion se tomo datos de
las s guientes entidades que manejan cifras estadisticas econémicas del pais

v INEC

v BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
v SISE

v CEDATOS

12



INFOPLAN
PUBLICACIONES

\V4
\V4
v EL UNIVERSO
\V4

ANECAFE
v COFENAC

1.3.5Elaboracion del Cuestionario

En la elaboracion del cuestionario  se pretende obtener informacion que reduzca la
incertidumbre de este proyecto obteniendo informacion de gustos y preferencias y
determinar la aceptacion de esta cafeteriaen el sector.

Para |la elaboracion de este cuestionario se utilizé preguntas cerradas, preguntas de
opcién multiple. Un total de diez preguntas y la parte de los datos del encuestado.

Nota: Puede ver € Cuestionario parala encuesta en el Anexo No.1

1.3.6 Procedimiento para larecopilacion de datos

El procedimiento que se utilizo para la recopilacion de datos fue reaizado mediante
la encuesta persona y mail. La encuesta personal fue un 80 % y el resto en un envio
de cuestionario por mail.

1.3.7 Segmentacion de Mercado

Para definir las oportunidades que existen el mercado de si el proyecto de la cafeteria
es viable se harealizado la segmentacion de mercado en las siguientes caracterigticas
para determinar la muestra méas idénea para nuestro mercado meta especifico.

1.3.7.1  Segmentacion Geografica

ECUADOR

REGION COSTA

= ™

GUAYAS

N r

1 GUAYAQUIL ]

SECTOR NORTE
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1.3.7.2  Segmentacion Socioecondémica

Estar4 enfocada a los segmentos desde la Clase Media a la Clase ata y segin
investigaciones del INEC del 2005 con lo que tenemos los siguientes datos
publicados en el Universo:

Evolucion de la Poblacion por Parroquias
poblacién de la ciudad Parroquias Urbanas-Censo 2001

Ce;f“’:oqbﬂcm Parroquia Habitantes Predios  Viviendas
1950 753 966 Pedro Carbo 13.462  6.078 4,192
1962 10804 Roca 7.296  2.101 2.599
1974 823219 Rocafuerte 8.761 7.687 3.3
1982 1 195 344 Olmedo 9516 4326 3.384
1990 | 508 444 Bolivar 9149 1306 2.823
2001 1.985 379 Avwacucho 11,976 3,423 3.51
2004 2.138.035 e 6.68 2137 2.164
2006 2.248.463 Sucre 15,071  1.889 429
2008 2.366.502 Urdaneta 25323 3,003 7.528
2009 2.491.580 Tarqui 835,48 209,366 220,226
Fuente: Censos INEC Ximena 500,076 103,127 115,528
EEs 60,255  6.949 15,448
Moreno
Letamendi 101,615 14.653 23,534
Clase econémicamente | (.. E"'br“' 341,334 50,347 71,938
alta 62% ordero
Clase media alta 5 46% Total 1,946,000 416,392 480,464
Clase media 23:22% Datos preliminares del INEC de 1, 946,000 habitantes.
Clase media baja 27.353%
Clase baja 42 34%

Total 100%

1.3.7.3  Segmentacion demogr afica

Dentro de la segmentacion demografica para € objetivo de este plan de negocio solo
se enfocara en el rango de edades de 20 y 65 afios hombres y mujeres.

Nota: Ver cuadro de edades en Guayas Anexo No. 2

1.3.74 Deter minacion de M ercado M eta

El objetivo es € sector norte de la ciudad de Guayaquil (Av. Ordlana- Zona de
World Trade Center), para la muestra se selecciond la parroquia Tarqui con una
poblacion de 835,486 personas segun el desglose Poblacién por parroquias Publicada
por el INEC 2001.

De la muestra escogida se aplico el porcentgje de clase alta y media alta de 7.08%
dando como resultado nuestro mercado total objetivo en Guayaquil que son:
59152,41 personas.

Paralaférmula tamafio de Muestra proporcion se utilizé ese mercado total objetivo
o Universo.
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Tamario del Universo N= 59152,41 personas

TAMANO DE MUESTRA PROPORCION

n = Tamafio de la muestra

FORMULA Z = error estandar asociado
n=2Z"2 ¥(1- ¥ )/e"2 ¥ - constante
FACTOR CORRECION e = error deseado (%)
f=((N-n)/(N-1))"(1/2) N = Tamafio Universo (Mercado Objetivo)
ENTRADA DATOS RESULTADOS
NIVEL DE CONFIANZA
e=s[ 5]% 90%|  95%| 99%
= 1,64 1,96 258
AL 0,20 0,35 0,50
n (Tamario de la Muestra)= 172 350 666
f (Factor de correcion)= 1,00 1,00 0,99
N= n (Muestra Ajustada)= 172 349] 662

El resultado de esta formula determino realizar 170 encuestas con un nivel de
confianza ddl 90 %. La Encuesta se larealizo en los siguientes sectores. Mall del Sol,
San Marino, Area Hotelera Hilton Colon, Sheraton, Edificio World Trade Center,
SRI, ya que en todas estas aéreas hay gran afluencia de personas, en € horario de
9:00 a11:00 en lamafiana y de 5:30 a6:00 en la tarde con una duracién de 3 minutos
por encuesta.

1.3.8 Procesamiento de Datos

Para el procesamiento de |os datos se empleo € programa de Excel con € siguiente
esquema.

Revision de las encuestas

<

Enumeracioén de las encuestas

Tabulacién de las variables de cada pregunta

Ingreso de datos

Revision de ciertas encuestas al azar para verificar lainformacion
Muestra de vista preliminar de los gréficos

< K <K KK

Cuando esta verificado seimprime

1.3.9 Andlisisde Datos

Se rediza € andlisis dd instrumento de recoleccion de informacion de campo
(Encuesta) de manera individual a cada pregunta con base a los porcentajes que
alcanzan cada respuesta.
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Con € fin de conocer la factibilidad de aceptacion de la cafeteria en el sector, se
analizauna pregunta a la vez. De la muestra encuestada en la relacion a las preguntas
realizadas sus respuestas fueron las siguientes:

Le gustae Café? Un 69% manifesté ques le gustael café.

Se deseaba conocer € habito de consumo del cliente y se preguntd por qué le gusta el
café. Esta pregunta fue de aternativas multiples en donde se considera el sabor,
energizante, otras. La respuesta fue de 50% por su sabor, 31% por ser una bebida
energizante y 19% por otras razones.

Un 61 % de la muestra ha visitado una cafeteria en las Ultimas semanas.

Un 67 % contestd que les gustaria contar con una cafeteria en donde se expenda café
orgéanico.

Y en cuanto alos horarios en donde més asistirian los clientes serian de 9 a11 am un
y de 16 a20 p.m.

En cuanto a que dias més asisten a una cafeteria indican que 23% “1 o dos veces por
semand’ y “1 vez cada quince dias’ e 30% y 38% solo los fines de semana y todos
los dias un 3%.

En promedio gastan entre $5.00 y $10.00 por consumo en la cafeteria un 57%,
seguido de un 37% para un consumo entre $10 y $15.

63% de los encuestados le gugtaria contar con un &rea de lectura Nota: Los gréaficos
de la encuestas se encuentran en el anexo No. 3

1.3.10 Resultados de la I nvestigacion de Mercado

Seguin esta investigacion con una muestra de 170 personas en donde se muestra una
tendencia a aceptar la incorporacion de la cafeteria en la zona Siendo estas
respuestas de gran ayuda para determinar € horario de atencion, estrategias de
ventas.

Se acepto el complementar |a cafeteria con las dos &reas complementarias de cyber y
lectura.

Ademés de conocer los hé&bitos de compra de nuestros clientes potenciales para
ofrecer un producto que satisfaga las necesidades.

1.4 Demanda

Para determinar la demanda de este negocio, dado que este es nuevo en el mercado
se lo establece en relacion a la investigacion de mercado vy la capacidad instalada de
la Cafeteria.

16



1.4.1 Demanda por capacidad instalada

Esta proyeccion se realiza para determinar la ocupacion de la cafeteria en las horas
pico. Se cuenta con ocho mesas de cuatro sillas. Sintomar en consideracion los sofés
y las sillas del &rea de cyber.

_ Cantidad Cantidad de
Horas Pico deHoras clientes por hora Total
8:00a9:30 am. 1,3 32 42
17:30a20:00
p.m. 2,3 32 74
Total de Clientes Diarios por capacidad | nsalada 115

1.4.2 Demanda por | nvestigacion de M ercado

De los resultados encontrados se determino que la demanda potencial tiene las
siguientes caracteristicas:

La demanda de Productos orgénicos y que cuiden nuestra salud en Ecuador, y el
consumo de estos productos esta subiendo rdpidamente.

De las encuestas € 67% de las personas les gustaria contar con una cafeteria en
donde que expenda café orgénico con cyber gratisy &reade lectura

Este grupo de personas van a una cafeteria porque, prefieren un lugar donde puede
compartir con sus amistades.

El segmento a que se enfoca es al grupo de personas del sector norte cuyas edades
fluctlen entre los 20 a 65 afios de edad, pertenecientes a las clases media y media
dta

De las encuestas solo el 15% de las personas prefieren acompaiar el café con
productos dulces. Eso significa que los productos de sal tienen mas demanda.

De la muestra poblacional la frecuencia con la que asisten a una cafeteria es 44% 1
vez cada 15 dias, 34% los fines de semana, 19% dos veces por semanay solo el 3%
todos los dias.

Pagando un promedio entre $5 a$10 por el consumo en la cafeteria

Lo que nos da un potencial de 466 personas a dia. Pero claro esté que en base a la
capacidad instalada en horas pico solo se puede atender € 24,63 % del mercado que
son 115 personas a dia.
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POO/I;L. DESCRIPCION DEL ANALISIS ngngDoA’\\agE
Poblacién de Parroquia Tarqui 835.486

1,62% Clase Alta 13.535
5,46% Clase MediaAlta 45.618
DEMANDA POTENCIAL ESPERADA 59.152

69,00% Gustade café 40.815
56,89% % de Personas entre 20 -65 afios 23.220
67,00% | Porcentaje de Intencién deir a Cafeteria 15.557
3,00% FrecuenciaDiaria 467
Total 467

Pero para inicios del negocio castigaremos a la demanda con un 22% es decir
calcularemos los ingresos con 90 tazas de café a dia de lunes a viernes en base a
nuestra capacidad instalada. Los dias sabados hay mas afluencia por lo que en
promedio se venden 120 cafés.

Para redizar las respectivas Proyecciones de Ventas se calculari en base a estos
datos y tenemos lo siguiente:

Calculo M ensual
Productos Unidad Cantidad Precio Precio Anual
Unitario Total
Cdfé U 2280 $1,70 $3.876,00 $46.512,00
Café Molido Lbs. Lb. 40 $4,80 $192,00 $2.304,00
Productos Sal U 1440 $1,80 $2592,00 $31.104,00
Productos Dulce U 1080 $1,95 $2.106,00 $25.272,00
Total 4840 $8.766,00 $105.192,00
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CAPITULOII

2 Analisis Externo

Aqui se andliza el entorno externo del plan de negocio que se desarrolla en el
mercado de Alimentos-restaurantes.

Segln Organicoop, Diario El Universo, El comercio y varias publicaciones en
revistas del pais coinciden en que invertir en cafeterias donde se sirva un buen café
se ha convertido en una actividad atractiva parainvertir.

Ademés buscan la cafeteria como una dternativa para la distraccion, para
encontrarse con los amigos e incluso paratener una reunion de negocios.

2.1 Analisisdel Sector

Existen muchas Cafeterias que se reparten e mercado con productos iguales, con las
mismas materias primas. La diferenciacion de esta idea de negocio esta basada en la
calidad, € servicio y el precio.

Las materias primas directas las producen los agricultores de café a nivel nacional e
internacional.

En periodos de crisis econémica bajan inmediatamente las ventas a ser articulos que
pueden ser sustituidos con facilidad.

Para €l andliss a més detalle de la posicion competitiva deseada de este negocio, se
requiere comenzar por la evaluacion de las cafeterias y servicios en el sector que esta
inserto: Sector Servicios - bebidas Calientes - Café.

Para lograr edta tarea, debemos comprender los factores fundamentales que
determinan sus perspectivas de rentabilidad a largo plazo, por lo que este indicador
recoge una medida general del atractivo de este sector.

El marco de referencia més influyente y e més ampliamente empleado para evaluar
el atractivo de laindustria es el modelo de las cinco fuerzas propuesto por Michael E.
Porter.

2.2 Analisisde PORTER

Dentro de este andlisis realizaremos un vistazo a la estructura actual de servicio,
perspectivas en € sector y productos de la competencia

Este andlisis lo realizaremos mediante la situacion competitiva de las cinco fuerzas.
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Andlisisdelas Cinco Fuerzas de PORTER

COMPETIDORES
POTENCIALES
Cafeterias
Bares
Restaurantes

PROVEEDORES :

Agricultores Café

Organico = CLIENTES

Ingenio Valdez CA FE .

Papelera - Consumidor
Final

Proveedoresde
Productos
Complementarios

PRODUCTOS
SUSTITUTOS
Té
Gaseosas
Aguas Aromaticas
Agua

2.2.1 Amenaza de Nuevos Competidores o Competidores
Potenciales

En el mercado existen variedad de cafeterias que fragmentan el sector del mercado.
En este caso es muy dificil establecer barreras de entrada para € sector a que
estamos dirigidos, ya que es un mercado gque no tiene mayores complicaciones para
acceder, esto se demuestra por el bajo capita que se necesita para su inicio.

Sin embargo se puede lograr economias de escala, a través de un aumento en el
volumen de compra de materias primas, mantener una canal directo para la entrega
de los mismos.
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Mejorar continuamente el servicio y atencién a nuestros clientes tratando de lograr la
fidelidad para que € cliente regrese ya que eso es importante para tener e volumen
de ventas deseado.

2.2.2 Amenaza de Productos Sustitutos

Para la cafeteria s existe variedad de productos sustitutos lo que pueden iniciar €l
cambio o lano comprade nuestros productos.

Laamenaza por la aparicion de productos sustitutivos en el mercado de las tiendas de
café puede ser variados, pero especificamente para la cafeteria serian: agua, te,
bebidas energizantes, las aromaticas, 10s jugos, gaseosas que pueden ser adquiridos
en restaurantes, bares o en cualquier tienda.

Una de las razones para cambiar hacia los productos sustitutos, seria la situacion
econdémica del pais, por tratar de ahorrar y comprar productos més econémicos que
puedan sustituir a otros productos.

2.2.3 Poder de Negociacion delos Clientes

El poder de negociacion de los clientes esta directamente relacionado a volumen de
compraque estos realicen.

Por lo tanto los pequefios y medianos clientes tienen una baga probabilidad de
negociar la venta en beneficio de elos ya que se fijara un precio al que no se le
permite rebaja ya que esta preestablecido.

Lo que estimularia la compra seria las promociones que se realicen en la venta del
café.

2.2.4Rivalidad entre Competidores

En la actualidad la competencia entre las pegquefias y medianas Cafeterias del sector,
se encuentran mas fragmentada por lo que aumenta su rivalidad. No asi en el caso de
las grandes empresas competidoras que ya tienen sus clientes formados, en este caso
estas ya se encuentran més consolidadas en e mercado, por lo que no es tan grande
larivalidad existente.

En este caso las barreras de salida son bajas por no tener alto capita invertido, a
demés se pueden vender u ocupar todos los eementos, equipos y maquinarias
utilizados por la empresa.

Es cierto que existe gran cantidad de cafeterias pero € mercado es tan amplio que la
demanda puede suplir los clientes para cada segmento.

2.2.5Poder de Negociacion de los Proveedor es

El poder de negociacion de los proveedores es medio a bgo, esto se debe a que en
&rea hay varios productores de café que pueden proveer café de calidad y organico ya
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que la zona aun no ha sido tan explotada con elementos quimicos de las grandes
industrias.

Al decir media, también podemos desestimar que los proveedores se quieran integrar
hacia delante y terminen siendo nuestra competencia al poner cafeterias o que
lograria fragmentar més el mercado.

Ademés para este sector cafetalero no existen insumos sustitutos por lo que €elos
tienen la particularidad de poder negociar la venta en ciertos casos, pero por la
variedad de caficultores la oferta es més grande lo que nos beneficia el saber que no
podemos depender de un solo productor.

Una fortaleza nuestra seria que a poseer un proveedor de este producto confiable
podemos asegurar el suministro del mismo.

2.3 Andlisisdela Competencia

El sector en el que se desarrollard nuestro producto es: Servicios Cafeterias bebidas
Cdlientes Venta de Café.

Dentro de la competencia directa que tendriamos dado a la adecuacién e
implementacion de este tipo de negocio seria:

2.3.1 Cafeteria Valdez

Para el ingreso de Juan Valdez en Ecuador, Procafecol Colombia llegdé a un acuerdo
con Latincafé S.A., que forma parte de un grupo de cadenas de restaurantes con mas
de 200 puntos de venta de marcas diferentes, como KFC, Pizza Hut, entre otras.

En Colombia, Gabriel Silva, gerente de la Federacion Nacional de Cafeteros,
difundié que la alianza permitira abrir 17 tiendas de café Juan Valdez en Ecuador
durante los proximos cinco afnos.

De acuerdo a Plan de Negocios que desarrollo Juan Valdez conjuntamente se estima

que la nueva empresa en Ecuador invertird cerca de 2,8 millones de ddlares para
poner en funcionamiento la operacion.

Laexpansion hacia el mercado ecuatoriano aprovecha los acuerdos de libre comercio
que le permiten a café colombiano ingresar a ese pais sin aranceles o trabas
comerciales.

2.3.2 Cafeteria Sweet & Coffee

Sweet & Coffee, que tiene diez afios en € mercado y que combina el café y el dulce
en su menu, esta iniciando un proceso de otorgar franquicias fuera de Ecuador.
Tiene la ventaja de ser una marca conocida y tienes sucursales en las gasolineras que
atienden las 24 horas d dia.
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2.3.3 Cafeteria Bopan

Esta cafeteria tiene 11 afios en el mercado. Su primera cafeteria fue en Urdesa. Sus
paredes decoradas con pinturas tipicas de autores ecuatorianos que cambian cada dos
0 tres meses. Después abri6 varias sucursades en la ciudad y en donde se pueden
disfrutar de eventos artisticos, shows y variedad de productos complementarios.

2.3.4 Caracteristicas Generales de la Competencia

Dentro del andlisis de estas competidoras principales tienen las siguientes
caracteristicas en comdn

\V4

\V4

< € £ K K

Bastante tiempo en el mercado

Varias sucursales

Venta de producto directo

Tienen capacidad financiera

Imagen de Sweet and coffee mas conocidaen € Mercado
Sucursales con horarios extendidos

Sucursales que atienen las 24 horas del dia ya que tienen puntos de venta
en las gasolineras
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CAPITULO 111

3  Plan Estratégico

Luego de haber aineado las caracteristicas principales del sector externo en donde se
desarrollara el negocio se empieza el andlisis interno mediante el Anélisis FODA y
también se logra definir cudl es la estrategia genérica del Negocio. La definicion de
lamision, vision y objetivos de la Cafeteria.

3.1 AnalisisFODA

Seredlizo €l andlisis FODA de la situacion actua de la cafeteria en donde detallamos
cada uno de las Fortaezas, Oportunidades Debilidades y Amenazas que pueden
presentarse.

3.1.1 Fortalezas

\V4

<< < K K K K

Experiencia o conocimiento en el cultivo de café lo que nos da una
ventaja en el proceso de comprade materia prima

Mano de obra calificada
Productos de alta calidad
Servicios de calidad
Atencion Personalizada
Capita Propio

Café Organico

Precios Competitivos

3.1.2 Oportunidades

\V4

\V4

\V4

Explorar el mercado
Aperturaparala venta de café organico

Posibles alianzas estratégicas con los comuneros productores de café para
lograr los insumos de materia prima

Demanda insatisfecha del servicio y producto comun con € que cuentan.

Aumento de la demanda de consumidores que quieren disfrutar de café de
calidad, con un eficiente y buen servicio

Incremento en el consumo per-capita de café
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v/ Aumento deturistas en laciudad y por estar cercade lazona hotelera.

3.1.3Debilidades
v/ El poder de compra puede ser afectado por las crisis econdémicas
v/ PocaPromocién
v Ubicacion
s/ Posible poca afluenciade Clientes

3.1.4 Amenazas
v/ Productos sustitutos de bajos costos
Cambio de clima que afecte la produccién de café en la zona

Ingreso de futuros competidores en el mercado.

\V4
\V4

v Nuevas marcas o franquicias

V/ Inestabilidad econdmicay social
\V4

Camparias de publicidad agresivas por parte de los competidores actuales

3.2 Estrategiagenérica

Las estrategias genéricas de Michael Porter son un conjunto de estrategias
competitivas que tienen como principal objetivo el desarrollo general de un negocio.

Estas estrategias propuestas por Michael Porter buscan obtener una ventga
competitiva para € negocio, ya seaatravés del liderazgo en costos, la diferenciacion
o0 el enfoque.

Después del estudio redizado la Cafeteria “Loja Café Organico” se enfocara en la
estrategia de Diferenciacion.

Logrando ofrecer productos de ata calidad, innovadores y que su valor sea percibido
por €l cliente.
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VENTAJA COMPETITIVA

Objetivos de Mercado

Producto Diferenciado

Menor Precio

AMPLIO
Todo el Sector

DIFERENCIACION

LIDERAZGO EN COSTES

PARCIAL

Segmento o Nicho

ESPECIALIZACION EN SEGMENTACION

3.3 Barrerasy estrategias de entrada al mercado

FORTALEZAS
1. Capital Propio
2. CaféOrganico
3. Conocimiento
Produccion

de la

DEBILIDADES
1. Ubicacion
2. Pocapromocién

OPORTUNIDADES

1.

Apertura paa la

ESTRATEGIASFO
FOL. Diversificar el producto

ESTRATEGIASDO
DO1. Elaborar un blog

venta de café| FO2. Brindar  asesoramiento | en Internet parareaizar la
organico técnico a los comuneros asociados | introduccion  del  café

2. Posibles adianzas| para diversificar nuestra | organico a nivel nacional
estratégicas con los | produccion. einternacional.
comuneros

AMENAZAS ESTRATEGIASFA ESTRATEGIAS DA

1. Entrada de | FA1,2: Brindar excelente servicio | DA1. Incrementar la
Competencia a cliente paa lograr la|promocion de  cefé
Internacional fidelizacion FA3. Crear conciencia | organico a nivel nacional

2. Inestabilidad en la comunidad de no degar sus | por los medios de
Econdmica tierras ya que con la oportunidad | comunicacion.

3. Plagas de comprar la materia prima se

4. CambiodeClima | daralaoportunidad de desarrollo.

3.4 Planeacion estratégica

Se realiz6 una evaluacion y andlisis de la Situacion y Atractividad del sector en
donde se desarrollarael plan de Negocios. A continuacion se indica las conclusiones
y su puntaje promedio. Paraver e andlisisindividual de cadafactor de andlisis ver

Anexo No 4.

26




Empresa: CAFETERIA “LOJA CAFE ORGANICO"
CONCLUSIONES

ANALISISDE LA SITUACION Y ATRACTIVIDAD DEL SECTOR

INDUSTRIAL
FACTOR DE ANALISIS PROMEDIO

AMENAZA DE INGRESO DE NUEVOS 345
COMPETIDORES '

AMENAZA DE PRODUCTOSSUSTITUTOS 3,40
PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES 3,75
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES 3,80
PODER DE NEGOCIACION DE LOS 425
PROVEEDORES '

TOTAL 18,65
ATRACTIVIDAD PROMEDIO DEL SECTOR 3,73

Conclusion general de la atractividad del sector o mercado objetivo:
Tomando en cuenta los resultados de cada una de las fuerzas competitivas del
sector del mercado, en las cuaes. las amenazas de productos sustitutos son
medianas, las amenazas de nuevos competidores son medianas, la rivalidad de
las empresas competidoras es media alta, el poder de negociacion de los clientes
es bajo, @ poder de negociacion de los proveedores resulto relativamente bajo,
por lo tanto laatractividad general del sector esen promedio 3,73, por lo cual se
la considera aproximadamente alta, es decir atractiva paraingresar.

3.4.1 Nuestra Mision

Suministrar a mercado local un café organico de ata calidad para satisfacer a
consumidores de bebidas exquisitas, cumpliendo todas las politicas ambientales, que
se logra con un persona comprometido, capacitado y motivado logrando el
desarrollo de todas las partes.
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3.4.2 Nuestra Vision

Lograr un reconocimiento tanto local como naciona de la calidad de nuestro café
organico para obtener € desarrollo arménico de la comunidad con € medio
ambiente.

3.4.30bjetivos

Los objetivos de laideade negocio son:
V/ Montar un punto de venta en Quito a segundo afio.

v/ Lograr d posicionamiento de cafeteria innovadora en los Ultimos meses del
segundo afio de funcionamiento

v/ Generar utilidades a partir del segundo afio.

v/ Lograr formar una cooperativa de 5 comuneros en el segundo afio para
obtener lafidelidad de venta del producto de calidad.
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CAPITULO IV
4  Plan deMarketing
4.1 CiclodeVidade producto

El ciclo de vida de un producto es e proceso mediante € cual los productos o
servicios que se lanzan al mercado atraviesan una serie de etapas que van desde su
concepcidn hasta su desaparicion por productos mas actualizados y mas adecuados a
las perspectivas de los clientes.

En realidad las cafeterias como tal se encuentran en la etapa de crecimiento. Pero la
Cafeteria “Loja Café Organico” por ser un negocio que recién empezara su
funcionamiento se encuentra en la etapa de introduccion.

Declive

Madurez

PERSUADIR

PRESENTAR

-Il Ciclo de Vida de Cafeteria “Loja Café Organico”

De los resultados de la investigacién de mercado vamos a andlizar el ciclo de vida
de la Cafeteria

Nombre: Cafeteria“Loja Café Organico”

Producto: Cafeteria: producto y servicio

Slogan: Se Orgénico!

Etapa: Introduccion

Publicidad: Hojas Volantes, Mailing, visitas a oficinas
Distribucion: Directaen la cafeteria

4.2 Marketing Mix

El marketing Mix también conocido como las 4P's y en la situacion actua en donde
el servicio es parte importante del mismo se desarrolla el concepto delas4 p yunaS.
En donde se analiza las variables comunes del marketing Mix y el tema del Servicio.
Tan importante al igua que los demés ya que un cliente satisfecho del servicio de un
producto y de la buena calidad de mismos siempre regresa y es un futuro
influenciador parala siguiente compra.
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4.2.1Precio

La estrategia de precios es la de establecerse en e mercado con precios igua a la
competencia en cuanto café organico a los de la competencia con mejor servicio,
parallegar a un grupo de consumidores especificos.

Es inadecuado utilizar edrategias de penetracion (precios més bajos que la
competencia) por sus caracteristicas diferenciadoras del café organico vale la pena
competir, ya que la competencia del café organico es € café gourmet o cafés de
especialidad los cuales tienen precios superiores a café tradicional.

La estrategia de precio a utilizar es el de liderazgo por calidad, es decir € precio alto
debe estar sustentado por laexcelente calidad del producto.

El precio se ha determinado viendo las caracterigticas de los precios en el mercado,
lo importante es que el precio etd cubriendo € costo dgando un margen de
ganancia.

4.2.2Distribucion

La cafeteriava arealizar la actividad de Comercio - Servicio tendra relacién directa
con d cliente por cuya razén la distribucion sera directa ya que se aiende
directamente a cliente en €l locd

La estrategia de distribucion incluye la creacion de una cafeteria especial, que
persondice la procedencia del café organico megjorado, como defensor del medio
ambiente, como parte del pulmoén del mundo. Este producto, se expendera al cliente:

v/ Yaseaparaservirseend local

v/ parallevar en empagues de diferentes tamafios

4221 Planesde Contingencia

Para reducir los riesgos y debilidades por la bga rentabilidad, es importante tener
preparado el siguiente plan de contingencias:

v/ Capacitacion y compromiso del productor para realizar técnicas de mangjo
de bio-huertos y la aplicacidn de las buenas précticas agricolas; etc., etc.

v/ Seenfatizar rigurosamente en la seleccion de granos

v/ Seimpartira la cultura cafetalera mediante capacitaciones en las buenas
précticas de servicio y atencion a cliente.

v ldentificacion de nuevos segmentos de mercado para posicionar el
producto
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4.2.3 Promocion y Publicidad

El objetivo principal de la promocién y la publicidad es que la gente conozca los
productos que se expenderan en la cafeteria, y se debe demostrar que tiene una
ventgja diferenciadora de la competencia, mostrando las cualidades que tiene, los
beneficios que ofrece y las caracteristicas que |o hacen especial.

La idea general para la parte de Promocion y Publicidad es redizarlo a través de
estos dos tipos:

Publicidad por Internet y volantes:

v/ Realizar la promocion a nuestra base de datos de amigos y conocidos
indicando a ellos por gjemplo:

“Presentamos la nueva Cafeteria “Loja Café Organico” en donde disfrutaran de un
deliciosos café y ademés podrén comprarlo y recibir una pequefia charla sobre los
beneficios de nuestro Café Ecuatoriano...... Consumelo Nuestro... los esperamos’

v/ Realizar un blog en Internet
V/ Realizar exposiciones en ferias
v/ Realizar volantes

Vv Ademés visitar a las empresas para incentivar @ consumo dd café
orgénico e invitar avisitar la cafeteria

4231 Promocion de Ventas

v/ Debido a que existe una gran competencia a nivel de cafeterias en la ciudad
de Guayaquil, al inicio de las operaciones de la empresa se utilizard un precio
con enganche, en base a descuentos y promociones por gemplo la segunda
tasaesgratis.

v/ Reslizar entrega de muestras

4.2.4 Servicio

El lugar donde funcionaré la cafeteria “Loja Café Orgénico” cumplird con todas las
regulaciones legales, el personal que atenderd en la cafeteria serd capacitado técnicas
de preparacion de los diferentes tipos de café, y en técnicas de atencion a cliente,
con lo cua se garantizara una atencion de primera con un personal atamente
capacitado.
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Preparar café es un arte. Existe una serie de técnicas que van desde la conservacion
del café, para evitar la pérdida de aromas y sabores, la preparacion de las diferentes
recetas de café, hasta la manera en que este debe ser servido en lataza.

4241  TacticasdeVentas

Dentro del desarrollo del servicio es importante conocer las Tacticas de Ventas las
que se detala a continuacion:

a) Acercamiento al cliente interesar los 5 sentidos del cliente, escuchar con
atencién a cliente, determinar las necesidades del cliente.

b) Presentacion de ventas. Plética de ventas y demostracion.

c) Cierre. Hacer una platica de venta completa, relacionando las caracteristicas
y beneficios del café orgénico.

d) Seguimiento. Redlizar encuesta de atencién al cliente
€) Fuerza de ventas esta directamente en la cafeteria.

La Cafeteria Loja Café Organico cuenta con una fuerza motivada, responsable de sus
funciones, comprometida con la organizac én que conoce muy bien el proceso interno de la
cafeteria, la caidad de sus productos y su desempefio con los clientes finales que mostrara
unaimagen excelente frente al cliente.
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CAPITULOV

5 Moddo de Negociosy Plan de Operaciones

El modelo de negocios es Servicios: Cafeteria en donde se expendera café organico y
este modelo fue elegido reconociendo el gran incremento de estos en el mercado y
también aprovechando en apogeo del consumo de productos organicos a nivel
nacional e internacional. De esta manera desarrollaremos en este capitulo la
organizacion eimplementacion de lamisma.

5.1 Estudio Técnico

El Objetivo de esta pate es disefiar como se va a desarrollar el negocio de la
cafeteria, define la ubicacion, lamaguinaria, los procesosy el personal.

5.1.1 Ubicacion

La Cafeteria estara localizada en |la provincia del Guayas ciudad de Guayaquil, Zona
Norte por laAv. Orellana. Por € Sector del Wall Trade Center, Edificio Centrun.

5.1.2 Tamano

El tamafio del local 90 metros cuadrados en donde se distribuird las mesas y el bar.
Adecuando el sanitario y el area de bodega.

Esta propiedad cuenta con todos los servicios basicos como: agua potable, energia
eléctrica, acantarillado y lineas telefonicas, cumpliendo las normas de salud,
municipales, de Turismo y del benemérito cuerpo de bomberos de la ciudad.

v Se implementard el &reade cyber con dos computadoras

<

Una pantalla plana para poner el servicio de Cable.

v/ Servicio de Wireless para que los clientes también puedan traer sus
laptops.

v Area de lectura, en donde se encontrara un librero, con revistas de
famosos y laliteratura del momento.

v/ Un par de sofés para que mientras disfrutan de su café puedan leer su obra
preferida
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5.2 Procesos Operativos

Dentro de los procesos operativos estan considerados la congtitucion de la compafia
y sus requisitos legales, ademés se indica €l proceso de desarrollo de la Cafeteria. Y
todos los requerimientos para su buen funcionamiento de acuerdo a las normativas
reguladas por € ministerio de salud y turismo.

5.2.1 Mapa de Procesos de la cafeteria

A continuacion detallamos € mapade procesos de la cafeteria

| MAPA DE PROCESO CAFETERIA LOJA CAFE l

PROCESOS GERENCIALES

—= GERENCIA
PLANIFICACION

ATENCION RECEPCION TRASLADA FREFAR TRASLADA
CLIENTE DE PEDIDO Y PEDIDO/ PEDIDO A
ORDEN MESA

FINANCIERA CONTROL

FACTURACION “

e e MANTENIMIENTO GESTION DE
MANEX) DE RR.HH Sty et
INVENTARIO

5.3 Reguerimientos

Dentro de los requerimientos que se necesiten para €l funcionamiento de la cafeteria
estén las instalaciones, maquinaria y equipos, muebles y enseres, equipos de oficina,
Materides o Materia Prima y los suministros de oficina. Estos serén detallados a
continuacion:
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5.3.1Instalaciones

Para las ingtalaciones se requiere de amueblamiento de la cafeteria, adecuar muros
falsos, bar, zona de bodega, sanitarios, a&rea de cyber, &rea de lectura. Instalacion de
Equipo de Wireless y pantalla plana de cable y equipo de Sound Round.

5.3.2Maquinariay Equipos

Para la adecuacion de la cafeteria se requiere de maquinarias, equipos especidizados
afin de brindar un producto de primera calidad.

Lamaquinaria a utilizarse son:

* Maquina paraexpreso.- de fuente de electricidad a 110 a 220v

* Molino dosificador

» Cocinalndustrial

» Licuadorade uso rudo
* Refrigerador

* Microondas
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5.3.3Mueblesy enseres

Dentro de los muebles y enseres se ha ubicado alos siguientes elementos:

e Mesas
 Sillas
« Vitrina

» Juego de Cubiertos

* Vagilla

* VasosdeCriga
» Escritorio

» Sillade Oficina
* Librero

* Anagueles

* Mesade Centro
+ Sofa

e Utensilios Varios

5.3.4 Equipos de Oficina

Los equipos de oficina que se requieren son: teléfono y un archivador de 4 gavetas
para amacenar la informacion.

5.3.5 Equipos de Computacion

En los equipos de computacion se detalla lo siguiente: dos computadoras para el area
de cyber y unaparael uso de la administracion.

» Computadoras

* Impresora

* Maéquina Registradora
* Plasma

» Equipo de Wireless
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5.3.6 Materia Prima

Dentro de lamateria prima parae desarrollo del Negocio tenemos:
» Caféorganico

* Leche
o Azlcar
e Hielo
* Agua

» Saborizantes y demas.

5.3.7 Intangibles

Bueno dentro de lo intangibles se considera las licencias de Windows y de Office
paralas computadoras tanto del cyber como el de la administracion.

5.3.8 Suministros

Y en la categoria de suministros tenemos todo lo relacionado a papeleriade oficinay
materiales de limpieza que se requieren para el continuo funcionamiento de la
cafeteria
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Capitulo VI

6  Estructuralegal y Administrativa
6.1 Estructuralegal

6.1.1 Constitucion de la Pequefia Empresa

La Cafeteria Loja café Orgénico se va a congtituir segin el régimen de sociedad de
compafiia andnima, es decir sus accionistas solo responderan por é monto de su
capital o patrimonio que gporten alaempresa

La sociedad estd compuesta por dos socios. Gabriel Ledn y Lady Loaiza € primero
en calidad de socio gestor y el segundo en calidad de socio capitalista.

El socio gestor aportard con €l 40% del capital inicial y el socio capitdista aportarael
60%. Es absolutamente necesario que €l socio capitalista tenga conocimientos en el
&dreaadminigrativay funcional para que pueda contribuir en las decisiones de que se
tomen dentro de las reuniones de junta acerca de la cafeteria

6.1.2 Requisitos L egales de la Pequefia Empresa

Los requisitos legales para la pequefia empresa y en este caso la cafeteria se considera
una empresa peguefia son los siguientes:

Copiade escritura

Nombramiento representante legal.
Copia de Cé&dula

CopiaRUC

Certificado de Cuerpo de Bomberos.
Permiso municipal.

Formulario de Patente.

Permiso del Instituto de Higiene.

© © N o g &~ wDdhPR

Permiso del Ministerio de Turismo pararestaurantes
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6.2 Estructura Administrativa

6.2.1 Recur sos Humanos

Dentro de los recursos humanos requeridos para e buen funcionamiento de la
cafeteria tenemos al siguiente personal: Jefe Administrativo, Cajeros, meseros y
Operétivos.

6.2.2 Organigrama

Este es d organigrama de la cafeteriay su orden seguin las jerarquias:

JEFE ADMINISTRATIVO
y FINANCIERO

OPERATIVOS MESEROS

6.2.3 Persona Clave

Para d buen funcionamiento de este proyecto la persona clave seria el administrador
ya gque debe conocer de los procesos administrativos, de produccion de los productos
a daborarse en & negocio pero lo més importante que es la compra de materia prima
decdidad y su seleccion ya que de esto depende € renombre de la cafeteria.
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6.2.4 Necesidades Cuantitativasy Cualitativas del Personal

Cargo Perfil Cantidad
Jefe Ing. Comercid 1
Adminigrativo y | Experiencia en manejo de Personal
Financiero Que tenga conocimiento del entorno financiero
Responsable de nomina
Conocimiento de las leyes del Cddigo de
Trabgo

Habilidades en Sistemas Utilitarios
Conocimiento de Administracion de Cafeterias

Caero Bachiller 1
Experiencia en ventade bebidas caientes
Manejo de Inventarios

Habilidad de negociacion Habilidad de
persuasion

Buenas rel aciones interpersonales

Encargado de Tesoreria

Operétivo Bachiller 2
Habilidades en preparacion de cafés

Meseros Bachiller 2
Atencion al Cliente

Total 6

6.2.5 Descripcion de funciones

Jefe Administrativo y Financiero.- El administrador debera tener al dia los
resultados de ganancias o pérdidas diarias y mensuales, control total de la parte
rentable y fiscal de laempresa, d diacon lafacturacion y declaracion de impuestos.

Cajero.- El responsable de caja debera receptar el pedido, enviar la orden por el
sistema a la seccién de preparacion y despacho y a mismo tiempo debera cobrar €
pedido. Al final del diadeberaredizar el cuadre de la caja chica sin erroresy sugerir
mecanismos constantes para agilizar procedimientos internos en su linea.

Operativos.- Es la seccion de despacho se encargaran de elaborar € pedido y
despacharlo de acuerdo a a caso que aplique. En esta seccidon se deberd tener
extremo control de calidad final.

Mesero.- Seencargara de llevar el pedido alamesadelos clientes y estar pendientes
de cuando terminen pararecoger y ordenar nuevamente la mesa
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CAPITULO VII
7 Plan Financiero

En este estudio financiero se demuestra si |a idea de negocio “Cafeteria Loja Café
Organico” es viable. Se detalla las inversiones en activos fijos, intangibles, capital de
trabajo y los gastos pre-operativos. Ademas de los andlisis de los costos fijos y
variables, Calculo del punto de equilibrio, € detalle de las cedulas de ventas
cobranzas, compras, sueldos y salarios.

Y la proyecciones del flujo de efectivo, estado de pérdidas y Ganancias y € baance
General ademés del andlisis de los indicadores, FEN, VAN, TIR, andlisis de
sensibilidad. El capital es 100% Propio.

7.1 Andalisisdelnversiones

En base a las necesidades y al tipo de negocio la Inversion inicial para e desarrollo
de la “Cafeteria Loja café Organico” es: $26,0050.80 en donde se consideran los
bienes tangibles e intangibles y gastos pre-operacionales.

7.2 ActivosFijoselntangibles

Como podemos visualizar en € cuadro Inversion Fija, esta descrita la inversion en
activos fijos tangibles: Muebles y Enseres, Equipo de Oficina, Equipo e
Computacion, Maguinarias y equipos ademés de los activos intangibles. El total
anua de activos fijos tangibles de $22.972.80, los mismos que se deprecian en $
3.002,68 anualmente.

INVERSION FIJA

Descripcion del Activo \'I{?Jtlgllr R\és?ld(ﬁal Valor Fina Dep'g%;dén Amortizacion
Tangibles
Muebles y Enseres $3.852,80 $ 385,28 $3.467,52 $ 346,75 $0,00
Equipos de Oficina $170,00 $17,00 $ 153,00 $ 15,30 $0,00
Equipo de Computacion $4.100,00 $410,00 $3.690,00 $1.229,88 $0,00
Maquinariasy Equipos $14.85000| $74250| $14.10750| $1.410,75 $0,00
I;Z'igfédivos $2297280| $155478| $21.41802| $3.00268 $0,00
Intangibles
Licencia de Windows $ 450,00 $ 37,50
Licencia Office $ 600,00 $ 50,00
o ;Egﬂv"s $1.050,00 $87,50
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Los bienes intangibles como son las licencias de los programas de computadoras
representan el valor de $ 1,050.00 y su amortizacion es a un afio e valor mensual es
de $87,50

Para ver a detalle que se incluye en cada rublo de los activos ver Anexos No. 5
Inversion Fija: Activos Fijos e Intangibles y la Depreciacion de los mismos.

7.3 Capital deTrabajo

El capital de trabajo para la cafeteria en aquiler de local, sueldos y beneficios
sociales, gastos generales, publicidad, suministros y materiales ser4 la cantidad de $
1.649,05 semanales.

CAPITAL DE TRABAJO

Descripcion Gastos Mensuales Secr;nﬁglses
Alquiler de Local $1.250,00 $312,50
Sueldos y Beneficios $2.117,20 $529,30
Internet + Cable +Linea $ 80,00 $20,00
Gastos generales $ 200,00 $50,00
Publicidad $ 100,00 $ 25,00
Suministros de Oficina $ 110,00 $27,50
Materia Prima $2.739,00 $718,25

Total $6.596,20 $1.649,05

7.4 Gastos Pre-Operativos

La “Cafeteria Loja café Organico”, incurrird en gastos antes de entrar en fase de
operacion, necesita inicialmente de rubros tales como: constitucion de Compafiia
con todos los gatos legales que esto representa ademés de las adecuaciones del Local
y un previo estudio de mercado.

Se considera amortizar el valor total de los gastos pre-operativos en el primer afio de
funcionamiento. El valor mensual de la amortizacién es de $169,00
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Para ver e detalle de los gastos de constitucion Anexo No.6 y Adecuaciones de local

ver Anexo No.7

GASTOS PRE-OPERACIONALES

Gastos Pre operacionales | Cantidad U\rﬁlaorri o \'I/'zg AmN? ;i;?;:én
Constitucion de la compariia 1 $778,00f $778,00 $64,83
Adecuaciones del local 1 $1.050,00| $1.050,00 $87,50
Estudio de Mercado 1 $200,00f $200,00 $16,67
Total 3 $2.028,00| $2.028,00 $ 169,00

7.5 Andlisisde Costosy Gastos de Produccion

A continuacién se detalla el cuadro de Costos y Gastos de un mes de operacion en
donde e clasifica por costosfijosy variables, directos e indirectos y los gastos.

7.5.1 Directos

Los materiales o costos directos son facilmente de identificar en la cadena de
produccion y pueden ser cargados a cada producto, estos varian de acuerdo a las
unidades producidas. En este tenemos el costo de Materia Prima.

7.5.2 Indirectos

Los costos o materiales indirectos de produccion son dificiles de identificar con
respecto a producto terminado o final, pero varian dependiendo a las cantidades
producidas.

A continuacion se muestra la matriz en donde se identifican los costos variables fijos
y los gastos.
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En cuanto a la depreciacion de la maguinaria se considera como fijo €l valor de la
cafetera’y molino de café.

7.5.3 Analisisde Preciosy Calculo de Punto de Equilibrio

Los precios estan establecidos bajo los precios de mercado en donde se le incluye el
margen que se desea ganar en cada linea de producto que estaincluido en cada precio

final.

Y Ademas se ha establecido el punto de equilibrio por lineas por medio del método
de promedio ponderado en donde se indica las unidades que deben venderse para
cubrir los costos fijos que tienen un valor de $4,107.42

TTINTA DE FQIILIERID MR TRES LINEAS
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Lalé 1] §' 51410 busn | doEe | Suds SRaveds| Samensml LuiDsRn SLRALU
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Para lograr obtener un VAN = 0 se debe vender 1174,63 Tazas de café manteniendo
todos |os demés e ementos contantes logrando asi un equilibrio economico.
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7.6 Balancede Situacion Inicial

Habiendo analizado los elementos necesarios para la implementacion de la cafeteria
el Balance Inicial quedade la siguiente forma.

Indicando un valor en efectivo para empezar las actividades de la Cafeteria y puede
servir para cualquier imprevisto que se pueda presentar a los inicios del negocio.

BALANCE DE SITUACION INICIAL

Activos Parcial Total

Activo Corriente $3.000,00
Efectivo $ 3.000,00
Activos Fijos
Activos Tangibles $22.972,80
MueblesY Enseres $3.852,80

Equipo de Oficina $ 170,00

Equipo de Computacion $4.100,00

Maguinaria'y Equipos $14.850,00
Activos Intangibles $1.050,00
Intangibles( Licencias) $1.050,00

Otros Activos $2.028,00
Gastos Pre operativos $2.028,00
Total de Activos $29.050,80
Pasivo y Patrimonio

Patrimonio $29.050,80
Capital Propio $29.050,80
Total de Pasivo y Patrimonio $29.050,80

7.7 Cedulas

En las cedulas se detala los célculos que luego formaran parte de los estados

financieros correspondientes. Ver Anexo No.8
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7.7.1 Cedula de Ventas

Las ventas serén calculadas en la cedulas como el 100% ya que no serealiza ventas a
crédito.

7.7.2 Cedula de Cobranzas

Las cobranzas de las ventas seran calculadas en la cedulas como el 100% ya que no
seredliza ventas a crédito.

7.7.3 Cedula de Compras

Dentro de la cedula de compras se considera € costo de la materia Prima de los
elementos que se va avender.

7.7.4 Cedula de Pago delas compras

La cancelacion de los pagos de compras se realiza en un 100% cada mes.
Recordando que se comprar a Café a pequefios agricultores que no dan crédito.

7.7.5 Cedula de Sueldosy Comisiones

En esta cedula se considera los pagos de sueldos més los beneficios de ley y los
aportes respectivos al Instituto de Seguridad Socid, |ECE, Secap.

7.7.6 Cedula de Pago de Sueldos

La cedula de pago de sueldos se paga en un 100% cada mes.

Estos célculos se veran reflejados en el calculo de presupuesto de flujo de efectivo y
demés.
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7.8 Estados Financier os Proyectados

A continuacion se detdla los estados financieros proyectados iniciando € Flujo de
efectivo, Estado de Resultados y Balance General proyectado para €l primer afio de
g ecucion.

7.8.1 Presupuesto de Flujo de Efectivo

Aqui se muestra el flujo de Efectivo para e primer afio en donde se ha considerado

tener $ 3000 dblares de base para cualquier eventualidad que se presente en el
negocio.

Al Final del Afio € Presupuesto de efectivo queda con los siguientes datos:

Afo 1l Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo5

$31.239,50 $53.532,07 $77.486,41 $100.408,48 |$129.811,19

Paraver amés detalle Ver Anexo No. 09

7.8.2 Presupuesto de Estado de Pérdidasy Ganancias

Este presupuesto de Pérdidas y Ganancias esta proyectado tomando en consideracion
todos los ingresos (Ventas) menos los Costos de Ventas y los gastos que se es
necesario se incurran para lograr el objetivo del negocio. El primer afio de
funcionamiento tiene una Utilidad de $ 12.722,52

Paraver amés detalle Ver Anexo No. 10

Afo 1

Afo 2

Afo 3

Afo 4

Afo5

$12.722,52

$16.598,60

$19.063,05

$21.650,73

$24.367,78
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7.8.3 Presupuesto de Balance Gener al

Este presupuesto de Balance General esta tomando en consideracion todos lo que se
proyecta tener en efectivo, activos fijos y deudas y ademés lo que realmente se tiene
de patrimonio. Ver Anexo No. 11 para ver €l clculo del primer afio. Aqui abajo se
indica e Afio O lainversion inicia y e saldo a Diciembre del primer afio mas los
calculos delos afios subsiguientes

BALANCE GENERAL CAFETERIA "LOJA CAFE ORGANICO"

BALANCE GENERAL | ANOO A;;l Afio 2 Afio 3 Afio4 Afio5
Activos
Efectivo $3.000,00 | $31.23950| $5353207| $77.48641 |$100.408,48 | $129.811,19
Activosfijos $22972,80 | $22972,80| $22.97280| $22.97280| $26.662,80| $26.662,80
Activos Intangibles $ 1.050,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Depreciacion Acumulada -$3.002,68| -$6.00536 | -$9.008,04 | -$12.010,72 | -$15.013,40
Gastos Pre operativos $2.028,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Total deactivos $29.050,80 | $51.209,62| $70.49951 | $91.451,17 | $ 115.060,57 | $ 141.460,60
Pasivo y Patrimonio
Pasivo corriente
Cuentas por pagar a proveedores
Beneficios sociales $1.814,83 $2.302,08 $2.789,33 $ 3.276,58 $3.763,83
Utilidades por pager trabajadores $299354| $390555| $4.48542( $5094,29| $5.733,60
Imp. renta por pagar $4240,84| $553287| $6.35435| $7.21691| $812259
Cuentas por Pagar IESS $387,08 $ 387,08 $ 387,08 $387,08 $ 387,08
Total dePasivo Circulante $ 0,00 $9436,29 | $12.12759 | $14.016,19 | $15.974,86| $18.007,11
Deudaalargo Plazo
Patrimonio de Accionistas $29.050,80 | $29.050,80| $29.050,80 | $29.050,80 | $29.050,80| $29.050,80
Utilidades Retenidas $1272252| $29.321,13 | $48.384,18 | $70.034,90 | $94.402,69
Total de Patrimonio $29.050,80 | $41.773,32| $58.371,93| $77.434,98 | $99.08570 | $123.453,49
Total dePasivo y Capital $29.050,80 | $51.209,62| $70.49951 | $91.451,17 | $ 115.060,57 | $ 141.460,60
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7.9 Analisisdelndicadores

Los indicadores financieros son la manera como se puede andlizar a una compafia
agui se van desarrollar los de liquidez, eficienciay rentabilidad en base a los estados
proyectados

7.9.1Liquidez

Las razones de liquidez mide la capacidad de la empresa para pagar sus obligaciones
a corto plazo. A este plan de negocio se lo va a analizar en indice corriente y de
capital de trabgjo.

Activo Corriente

Circulante = - -
Pasive Corriente

Basandonos en los resultados de la Razon Corriente se observa que el proyecto tiene
liquidez corriente a registrar més activos que pasivos corrientes, y que por cada
délar de deuda a corto plazo que tiene la empresa posee para el primer afio $3,31
para cubrirla.

Capital de Trabajo = Activo Corriente — Pasivo Corriente

Haciendo el andlisis de este indicador se observa que @ negocio generara un capital
de trabgjo aceptable para todos los afios proyectados. Como podemos ver e primer
afo se muestra con un valor de $ 21.803,20

Afiol Afio 2 Afio3 Afio4 Afio5
LIQUIDEZ CORRIENTE 331 441 553 6,29 .21

CAPITAL DE TRABAJO $21.80320 $41.40448 $6347021 $84.433,62 $111.804,08

7.9.2 Eficiencia

Las razones de €eficiencia mide la capacidad de la compafiia en € uso de los activos
fijos. Se analizara las siguientes razones.

Ventas Netas

Rotaci de Acti Totales =
otacton ae Activos fotates Promedin Activns Totales
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Ventas Netas

Rotacion de Activos Fijos =
/ Promedio Activos Fijos

Venias Netas
Promedio Activos Circulante

Rotacion de Activos Circulante =

Afio 1l Afio 2 Afio3 Afio4 Afio5

ROTACION DE ACTIVOS 2,05 1,57 1,27 1,06 0,90
TOTALES

ROTACION DE ACTIVOS 4,58 4,81 5,05 4,57 4,80
FIJOS

ROTACION DE ACTIVOS 3,37 2,06 1,50 1,21 0,98

CIRCULANTES

En cuanto a la Rotacion de Activos Totales e andlisis muestra que € negocio por
cada dolar de activos totaes que posee se vende 2,05 veces en el afio. En relacion a
los Rotacion de Activos Fijos significa que por cada dolar de activos se vende 4,58
veces. La Rotacion de activos Circulantes indica que por cada ddlar de activo
circulante la empresa vende 3,37 veces.

7.9.3 Rentabilidad

Este indice mide la efectividad de la compafia para generar utilidades sobre sus
ventas y lainversion.

Afiol Afio 2 Afio3 Afio4 Afio5

MARGEN BRUTO 69%

MARGEN DE OPERACION 19% 24% 26% 28% 30%
MARGEN DE UTILIDAD NETA 12% 15% 16% 18% 19%
2ol 250  24%  21% 1%  17%
~OE 4% 5% 66%  T5%  84%

El Margen Bruto representa que por cada dolar de ventas se tiene una Utilidad Bruta
del 69%. El Margen de operacion representa por cada dolar de Ventas se obtiene una
Utilidad de Operacion que varia desde @ 19% en el primer afio al 30% en € quinto
afo. Totales el analisis muestra que € negocio por cada ddlar de activos totaes que
posee se vende 2,05 veces en e afo. En relacion a los Rotacion de Activos Fijos
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significa que por cada délar de activos se vende 4,58 veces. La Rotacion de activos
Circulantes indica que por cada dolar de activo circulante la empresa vende 3,37
VeCes.

7.10 Proyeccion de Flujos de Efectivos Netos (FEN)

En este Informe Financiero proyectado podemos apreciar como los ingresos de la
compafiiapresenta el siguiente flujo.

Podemos evaluar que en el afo cero se muestra como negativo dado que es donde
se desembolsa todos los valores correspondientes a la compra de activos, capital de
trabgjo deinicio, local, gastos pararedizar las adecuaciones, etc.

Pero en € primer afio de funcionamiento la compafia tiene un Flujo Neto de
Efectivo (FEN) de $18,068.05

Flujo de Efectivo Neto
Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo4 Afo5
-$31.597,00 | $18.068,05 | $19.601,28 | $24.418,11 | $24.653,41 | $35.931,44

Paraver amas detalle Ver Anexo No. 12

Fluio de Efective Meto [ USD)]

$40,00000

530,00000 7

$20,000.00
$10,00000 ¢ l

50.00

5 10.000.00 “A Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afin 4 Afa S

$20,000.00

-5 30,000.00 7

-5 40,000.00
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7.11 Tasa de Descuento o Costo Ponderado de Capital

La tasa de descuento tiene que ser calculada de forma correcta ya que ella influira
parae calculo del Vaor Actua Neto. Donde se mostrara si € proyecto es rentable o
no.

Para este andlisis de la rentabilidad esperada del negocio se utiliza el Modelo de
Valoracion de Activos de Capital (CAPM) plantea que latasa de retorno exigidaaun

activo debe estar en funcion de su riesgo sisteméti co, representado por Beta, b

K(Ri)=R; + BlE(R,,) - R;] + EMBI

K(Ri)= Rentabilidad Esperada
Rf = Tasa Libre de Riesgo
b p= Riesgo sistemético de las acciones de la empresa

E(Rm) — Rf = Eslaprima por riesgo de mercado, medida como € exceso del retorno
esperado en un portafolio de mercado diversificado, por gemplo, un
indice bursétil local, sobre latasalibre de riesgo.

Conociendo que en el Ecuador no se manejan ciertas cifras se realizara este andlisis
con datos de los mercados de Estados Unidos como referente y siendo los datos los
siguientes tenemos:

Rf = 3,33% Tasa Libre de Riesgo tomada de los rendimientos de los Bonos
de Tesoro de EE.UU al 25 de septiembre

b p=1,9 Seguin Cuadro de Betas Anexo No. 13

E(Rm)—Rf=5% Prima por riesgo de mercado estimada por Aswath
Damodaran®, para el mercado de capitales en EE.UU.

EMBI = 3,90% Riesgo Pais estimado por Aswath Damodaran

K(Ri) = Ry + BlE(R,,) - Rf] + EMBI
K= 3,33%+ 1,90 (5%) + 3,9%
K= 16,73%

1 Profesor de Finanzas de la Universidad de Nueva York, quien hace estimaciones de parametros de costo
de capital para paises emergentes; www.damodaran.com
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Seguin el anexo No. 13 tabla de Betas Referentes se obtiene el valor  de 1,90 para
restaurantes valor referencial del beta pararedizar este andlisis.

Esta tasa minima de retorno que se la puede definir como lo minimo que espera
obtener de rentabilidad los inversionistas y acreedores en un proyecto. En este caso
latasaes de 16,73%

7.12 Calculodel EVA (Valor econdémico agregado)

CALCULO DEL EVA (Valor econémico agregado)

Coaq i Estructura CEElEEEEE , co=im Ponder acion
Capital fuente ajustado Tc

Deuda L/P 0% 0% 0 0
Patrimonio 100% 16,73% 16,73% 16,73%

CCPP 16,73%
CALCULO DEL EVA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activo Corriente $31.239,50 | $53.532,07 | $77.486,41| $100.40848| $129.811,19
Pasivo Corriente $9436,29 | $12.127,59 | $14.016,19| $15.974,86| $18.007,11
Activos No Corrientes
Activos Netos $21.803,20 | $41.404,48 | $63.470,21| $84.433,62| $111.804,08
Utilidad neta $12.722,52| $16.598,60 | $19.063,05| $21.650,73| $24.367,78
Intereses $0.00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
UAIDI $12.722,52| $16.598,60 | $19.063,05| $21.650,73| $24.367,78
Costo de Oportunidad $3.647,68| $6.92697| $10.61857| $14.12574| $18.704,82
Accionistas
EVA $9.074,85| $9671,63| $8.44449| $7.52498| $5.662,96

En e cuadro anterior se muestra e calculo del Valor Econdmico Agregado (EVA),
indicando que € financiamiento es con capital propio, se obtiene que lo minimo que
el accionista espera ganar con un Costo de Oportunidad del 16,73% con $ 9.074,85 en
Su primer afio econdémico.

Finalmente, se concluye que la empresa si genera valor, lo cua se ve reflejada en el
EVA con un vaor positivo

7.13 Criterios de evaluacion de flujos de caja: VAN, TIR,
PAYBACK
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7.13.1 VAN

Los célculos de VAN estén basados en los totales del Flujo Neto de Efectivo FEN.
Considerando el Costo de Oportunidad del 16,73%

Flujo de Efectivo Neto
Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo4 Afo5
-$31.597,00 | $18.068,05 | $19.601,28 | $24.418,11 | $24.653,41 | $35.931,44

TIR 61,06%
VAN $43.476,39
COSTO DE OPORTUNIDAD 16,73%

Para el célculo de Valor actual Neto VAN se tomo €l costo de 16,73% en base al
calculo de Costo de Oportunidad de la Formula Capm.

Con egte andlisis logramos definir que s vamos 0 no a tener un beneficio realizando
este proyecto. La cafeteriatuvo un valor de $43.476,39 siendo este mayor a cero, con
lo que se concluye que € valor es rentable.

7.13.2 TIR

Es la tasa de descuento que obliga al Valor Presente de los flujos futuros de un
proyecto igualarse a Costo inicial. La tasa calculada se compara con la tasa exigida
por los inversionistas (Costo de Oportunidad).

Para evaluar €l proyecto se tomara como referencia de andlisis estos conceptos:

TIR > Costo de Oportunidad Se acepta € proyecto
TIR < Costo de Oportunidad Se rechaza el proyecto

En base a los flujos del proyecto calculados anteriormente se obtuvo como resultado
una TIR de 61,06% y comparando esta con & Costo de Oportunidad 16,73% se
concluye que el proyecto se acepta por ser econdmicamente rentable y viable.
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7.13.3

PAYBACK

Este método proporciona el plazo en el que recuperamos la inversion inicial a través
de los flujos de caja netos, ingresos menos gastos, obtenidos con el proyecto.

PERIODO SALES DE FLUJO DE | RENTABILIDAD | RECUPERACION
INVERSION CAJA EXIGIDA DE LA INVERSION
1 $31.597,00| $18.068,05 $3.866,02 $14.202,03
2 $17.39497 | $19.601,28 $4.194,09 $15.407,19
3 $1.987,78 | $24.418,11 $5.224,74 $19.193,36
4 -$17.205,59| $24.653,41 $5.275,09 $19.378,32
5 -$36.583,90 | $35.931,44 $7.688,25 $28.243,19

7.14 Analisis de Sensbilidad

El andlisis de sensibilidad se lo considera muy importante, porque ayudard al
gecutor del proyecto a mantener un control minucioso del comportamiento de cada
una de las variables, para asi poder controlar y corregir alguna desviacion no
favorable que se esté presentando.

Parad andlisis se ha considerado el comportamiento, €l VAN y laTIR, dd Costo de
Capital de 16,73% frente a variaciones del precio, demanda y costo de la materia

prima.

Como se puede observar en las tabla la variacion del TIR y VAN con respecto alos
dos escenarios, €l proyecto es muy sensible en cuanto a la variacion del precio

demanda y costo de la materia prima.

Resumen de escenario

Valores
actuales:

Pesimista

Factor es cambiantes:

Optimista

Precio Cafés $1,70 $1,80 $0,80

Incremento Ventas 5% 10% 2%

Costo de M ateria Prima $ 130,00 $ 130,00 $ 200,00
Cddasderesultado:

TIR 61,06% 74,48% 8,96%

VAN $43.476,39 $63.248,21 ($6.848,72)

COSTO DE OPORTUNIDAD 16,73% 16,73% 16,73%
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En cuanto a la cantidad de café se puede reducir hasta la mitad para mantener el

rendimiento esperado por los inversionistas.

Precio

$43476,39 $0,70 $0,80 $0,95 $1,00 $1,70 $1,90

30 -$25.858,60 | -$24.282,81| -$21.919,11| -$21.131,22| -$10.100,65| -$6.949,06

@ 40 -$22.181,75| -$20.080,69| -$16.929,10| -$15.878,57| -$1.171,14| $3.030,98
“S 45 -$20.34332 | -$17.979,63| -$14.434,09| -$13.252,24| $329361| $8.021,00
g 55 -$16.666,46 | -$13.77751| -$9.444,07| -$7.999,59| $1222312| $18.001,03
9 75 -$9.312,75| -$5.373,26 $53597| $250571| $30.08213| $37.961,10
2 90 -$3.797,47 $92992| $8021,00| $10.384,69| $4347639| $52.931,16
@ 120 $7.23310| $13536,28| $2299105| $26.142,64| $70.264,91| $82.871,27
© 135 $12.74838| $19.839,46| $30.476,08| $34.021,62| $83.659,17| $97.841,32
150 $18.26366| $26.14264| $37.961,10| $41.900,59| $97.05343| $112.811,38
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CAPITULO VIII

8 Conclusionesy Comentarios

El presente proyecto es rentable desde un punto de vista financiero, dado que los
principales indicadores de rentabilidad resultaron favorables para la inversion en esta
idea de negocio, siendo la Tasa interna de retorno (TIR) del 61,06% Ademés, la
sensibilizacién muestra que e negocio soporta reducciones de hasta el 50% en la
cantidad de café vendidos manteniendo e mismo precio generando aln
rentabilidades aceptables.

En base a estudio de Mercado redizado previamente se determind un universo
potencial de clientes, y gracias a este se pudo determinar los célculos anteriormente
expuestos, mostrandonos que este proyecto es rentable manteniendo las proyecciones
en ventas estimadas y |0s costos estimados.

Ahoraimplementar este negocio también tiene sus desafios ya que debe luchar mano
a mano con las competencias. Lo importante es lograr mantener a un cliente
satisfecho con el producto y € servicio para que las ventas se mantengan segin lo
estimado. En este sentido, continuar invirtiendo en nuevas ideas es fundamental para
destacar en un mercado tan competitivo.

En un futuro se puede enriquecer la paleta de oferta de productos complementarios
con variedades gastronémicas que hagan armonia con un buen café.

Este consumo de café en los dltimos afios se ha vendido incrementando,
especialmente como parte de cultura que se crea y donde se comparte en union de
amistades y ahora siguen representando una oportunidad dentro del mercado de
comidas o restaurantes.

Como sector, las cafeterias componen uno de los nichos de actividad més prolificos
en el mercado, ajuzgar por laevolucion del nimero que existen en el mercado.

Lo que se seriaindicado es estar en lugares donde haya gran afluencia de publico por
gemplo lazona hotelerafrente al Mall del Sol.

Lo importante es contar con €l personal cdificado para la atencion de este tipo de
negocio y una buena fortaleza es tener ya con e suministro de productos
complementarios preparados, yo que agilice los procesos de las ventas.
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Anexo 1 Modelo de Encuesta

Encuesta par aimplementacién de Cafeteria Sector Norte

Objetivo de la Encuesta
Buenos dias, estimado amigo (a), la presente encuesta tiene como objetivo principal recabar informacion
relevante para conocer su criterio sobre laimplementacion de una cafeteria donde se expenda café organico en la
ciudad de Guayaquil enla zona norte Av. Orellanay nos gustaria contar con su valiosa colaboracion.
1. Legusta€ café?

s J
2. Enlasultimassemanas ¢ha visitado Ud. alguna cafeteria?
s(J )

3. Porquelegustael café?

Porque es una bebida energizantd__)  Porsusabor(] Otras (] Cuales

4. Le gustaria a usted, poder contar con una Cafeteria que expenda café organico, que a mas de
cubrir sus necesidades alimenticias le ayude a cuidar su salud:

s ]
5. ¢A quéhoralegustariahacer uso deeste servicio (cafeteria)?
9al1am() 12a15pm[: 16a20me] 21a23me]
6. ¢Con quéfrecuencia utilizaria este servicio?

1 02 dos veces por semana J 1vez cada15 diass (J
Todoslosdias (] Sololosfines de semana

7. Enpromedio, (Cuanto gasta por persona cuando vaa una cafeteria?
$500-$1000( 0  $10,00-$1500 () $15,00en adelantel J

8. Sefialelos alimentos complementarios que le gustaria tomarse d café:

Dulces (. Sanduches () Chocolates (] Empanadad__)
Pastles (J Desayunos () Tortillas () Todos ()
Otros (!

9. ¢Mientrassetoma su café legustarialeer un libro, revista o periédico?
s(dJ O

10. ¢Mientras setoma su café legustaria navegar en el internet?
s(J J

11. Datosdel entrevistado

Sexo:  Hombre O Mujer -

Edad: 15 - 24 afos () 25- 35afios O 36-45 afos O 45 en adelante )

Muchas Gracias por su ayuda que tenga un lindo dial
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Anexo 2 Distribucion del Guayas por Edades

ECUADOR: PROYECCION DE
POBLACION POR PROVINCIA,
SEGUN GRUPOS DE EDAD

ANO 2010
GRUPOS
DE GUAYAS | PORCENTAJE
EDAD
TOTALES| 3.744.351 100,00%
< 1lafio 71.424 1,91%
1-4 279.029 7,45%
5-9 346.610 9,26%
10-14 343.878 9,18%
15-19 342.756 9,15%
20- 24 361.908 9,67% ™
25-29 335.816 8,97%
30-34 304.451 8,13%
35-39 272.022 7,26%
40 - 44 243.862 6,51% > 56,89%
45 - 49 207.521 5,54%
50 - 54 169.783 4,53%
55-59 138.661 3,70%
60 - 64 96.074 2,57%
65 - 69 77.748 2,08%
70-74 61.355 1,64%
75-79 44.564 1,19%
80y més 46.889 1,25%




Anexo 3

Gréficosdelosresultados de la Encuesta

Le gusta el Cafe?

msl
mNO

Por que le gusta el café ?

500

En las dltimas semanas ¢ha visitado Ud.
alguna cafeteria?

=5 mNO
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Le gustaria a usted, poder contar con una
Cafeteria que expenda café orgdnico

m5 mNO

éA qué hora le gustaria hacer uso de este
servicio (Cafeteria)?

39%

32%
18%
- l
p B .
Fai i

9=11AM 12=15FPMm 16=20pm 21a23pm

iCon gué frecuerncia utilizaria este
serviclo?

44%
34%
19%
&b

1o 2 dos veces 1vez cada 15 dias Todos los dias Sololos fines de
por semana LeMana

10 2 dos weces por semana M 1Lvez cada 15 dias

B Todos los dias m 5ol los fines de semana




En premedie, éCudnto gasta por personz
cuandowva a una cafeteria?

57%

55,005 10,00
510,00~ 515,00
® 515,00 en adelante

7%

Que productos complementarios e
gustaria con su café?
Qtros

sanduches
Tortillas de

Verde
B%

{Mieritras se toma su café (e gustaria leer
un libro, revista o periddics?

5l mNO

63%
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iMientras se toma su café le gustaria
navergar en el Internet?

Sexc del Encuestadn

# Hombre B Mujer

Edad de Encuestadns

m15-24afos m25- 35afios 16-45afos W Mavyorde 45

q

35%
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Anexo 4

PLANEACION ESTRATEGICA

Empresa: CAFETERIA " LOJA CAFE ORGANICO"

CuadrosdeEvaluacion dela Atractividad del Sector (Porter)

ANALISISDE LA SITUACION Y ATRACTIVIDAD DEL SECTOR INDUSTRIAL

AMENAZA DE INGRESO DE NUEVOS COMPETIDORES

Factores Estratégicos

|t [2]3f4]s]

Barreras delngreso

1. Tipo de producto 1. Estéandar Diferenciada

2. Reguisitos de capital 2.Bagjos Altos

;gcgdo;por cambio de 3. Bajos X Altos

Desventaj as en costos por:

4. Acceso a materias primas 5. Amplio X Dificil

5. Acceso a tecnologia 6. F&cil X Restringida

6. Subsidios gubernamentales | 7. No existe X Existe

nge‘;lr‘éﬁc‘?g gprendizajey 8. F&cil X Dificil

igg?jo deintegracién en e 10. Bgjo < | Alto

9. Innovacion de productos 11. Lento X Rapida

10. Innovaciones en marketing | 12. Lento X Rapida

11. Atencion del mercado por -

o sector de cafeterias 13. Deficiente X Excdente
UOUALES 1 4 | 6 12|15 38

DE NUEVOS 345 Conclusion: Amenaza de nuevos

COMPETIDORES

competidores media.
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PLANEACION ESTRATEGICA

Empresa: CAFETERIA " LOJA CAFE ORGANICO"

ANALISISDE LA SS TUACION Y ATRACTIVIDAD DEL SECTOR INDUSTRIAL

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Factor es Estratégicos 112(3|4)|5
1. Disponibilidad y probabilidad :
de productos sustitutos 1. Alta X Baja
2. Costos por cambio de .
proveedor 2.Bgo X Alto
3. Relacién preci o/desempefio del .
SUstituto 3. Alto X Bajo
4, .Fac.t,ores que motivan la 4. Muchas X Pocas
sustitucion
5. Pr'openson del comprador a 5 Alta X Bajo
cambio
014191410 17
ALTA X BAJA

AMENAZA DE PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Conclusién: la amenaza de productos

sustitutos es mediana
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PLANEACION ESTRATEGICA

Empresa: CAFETERIA " LOJA CAFE ORGANICO"

ANALISISDE LA SITUACION Y ATRACTIVIDAD DEL SECTOR INDUSTRIAL

PODER DE NEGOCIACION CLIENTES

Factor es Estratégicos 1(12(3|4)|5
1. Concentracion de cliente Alta X Baa
2. Volumen de compradelos clientes :
con relacion a ventas dd proveedor Alto X Bajo
3. Tipo de producto Estandar X | Diferenciado
4. Costo por cambio de proveedor Bajo X Alto
5. Utilidades dd cliente Bgas X Altas
6. | mportancia de cdidad dd producto Alta X Baja
y servicios
7. Disponibilidad de informacion por
parte dd diente de costos y demanda | Mucha X Poca
dd proveedor
8. Amenaza deintegracion hacia atrés Alta X Baja
de cliente
9. Amenaza de integracién hacia Baja X Alta
delante
10. Identificacion de marca Baa X Alta
11. Disponibilidad de sustitutos Existe X No existe
12. Necesidad de producto para € Alta X Baja
ciente
TOTALES 112]|9|8]|25 45

Promedio | ALTO X BAJO

PODER DE - . .
Conclusion: losclientesdel sector tiene un

NEGOCIACION DE : . T
CLIENTES 3,75 Medio bajo poder de negociacion frentea

las empresas
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PLANEACION ESTRATEGICA

Empresa: CAFETERIA " LOJA CAFE ORGANICO"

ANALISISDE LA SITUACION Y ATRACTIVIDAD DEL SECTOR INDUSTRIAL

Factor es Estratégicos 1123|4565
1. NUmero de competidores Muchos X Pocos
2. Existencia de competidor importante o X .
. No S
lider
3. Crecimiento dd sector Bajo X Alto
4., Tipo de producto Estandar x | Diferenciado
5. Exqeso Qe capacidad instalada S X No
(maguinaria)
Barrerasde salida:
6. Especiaizacion de activos Alta X Baa
7. Barreras emocdi onal es Muchas X Pocas
8. Cido devida dd producto Decadente X | Introduccion
9. Grado de cubrimiento del mercado Alto X Bajo
10. Grado deinnovacién Poco X | Mucho
TOTALES 0| 4|3|16|15 38
SALIAE B Promedio | ALTA X BAJA
COMPETIDORES 38 Conclu_sion: paja rivalidad de los
competidores existentes en ese mercado

69




PLANEACION ESTRATEGICA

Empresa: CAFETERIA " LOJA CAFE ORGANICO"

ANALISISDE LA SITUACIONY ATRACTIVIDAD DEL SECTOR INDUSTRIAL

Factores Estratégicos

1]2]/3]4]s

n

L

% 1. Numero de proveedores 1. Pocos X Muchos

(a)

L -

g 2. Necesidad de I nsumos del > Alta x |Baja

o proveedor

ng . -

% 3. Disponibilidad de otros 3. POcoS % | Muchos

o proveedores

-

LéJ 4., Costos por cambio de proveedor | 4. Alto X Baa

z

O

O

<

O

o

O]

Ll

z

L

2 TOTALES 0|03 |4]10 17

LéJ PODER DE Promedio | ALTA X BAJA

@) NEGOCIACION DE Conclusion: el poder de negociacion no

o LOS 4,25 lo tienen los proveedor es de insumos del
PROVEEDORES sector

70



Anexo5

Inversion: Activos Fijos e Intangibles

Descripcion del Activo | Cant u\|/1?tlgrrio Valor Total R\gﬂd Wil [Fel Deppr\(ra]?uglqén
Tangibles

Mueblesy Enseres $3.852,80 $38528| $3.467,52 $ 346,75
Mesas 8 $80,00 $ 640,00 $64,00 $ 576,00 $57,60
Sillas 32 $22,00 $ 704,00 $ 70,40 $ 633,60 $ 63,36
Vitrina 1 $ 470,00 $ 470,00 $47,00 $ 423,00 $42,30
Juego de cubiertos 50 $6,00 $ 300,00 $30,00 $ 270,00 $27,00
Juegos de vajillas (48 piezas) 3 $51,00 $ 153,00 $15,30 $ 137,70 $1377
Vasos de crista (docena) 3 $5,60 $16,80 $1,68 $15,12 $151
Escritorio 1 $90,00 $90,00 $9,00 $81,00 $8,10
Sillade oficina 2 $22,00 $44,00 $4,40 $ 39,60 $3,96
Librero 1 $ 250,00 $ 250,00 $25,00 $ 225,00 $22,50
Anagudes 1 $ 300,00 $ 300,00 $30,00 $ 270,00 $27,00
Utensilios varios 1 $ 240,00 $ 240,00 $24,00 $ 216,00 $21,60
Mesa de Centro 1 $45,00 $45,00 $4,50 $40,50 $4,05
Sofas 2 $ 300,00 $ 600,00 $ 60,00 $ 540,00 $ 54,00
Equipos de Oficina $ 170,00 $17,00 $ 153,00 $15,30
Teéfono 1 $80,00 $80,00 $8,00 $72,00 $7,20
Archivador de 4 gavetas 1 $90,00 $90,00 $9,00 $81,00 $8,10
Equipo de Computacion $4.100,00 $41000| $3690,00| $1229,88
Computadoras 3 $70000| $2.100,00 $21000| $1.890,00 $629,94
Impresora 1 $ 200,00 $ 200,00 $ 20,00 $ 180,00 $ 59,99
Maguina registradora 1 $ 450,00 $ 450,00 $45,00 $ 405,00 $ 134,99
Plasma 1 $1.200,00| $1.200,00 $12000| $1.080,00 $ 359,96
Equipo deWireless 1 $ 150,00 $ 150,00 $ 15,00 $ 135,00 $45,00
Magquinariasy Equipos $ 14.850,00 $74250| $14.10750| $1.410,75
Maguina para café automatica | 1 $13.000,00| $ 13.000,00 $65000| $12.350,00| $1.235,00
Molino Dosificador 1 $ 400,00 $ 400,00 $20,00 $ 380,00 $38,00
Cocina Industrial 1 $ 450,00 $ 450,00 $22,50 $ 427,50 $42,75
Refrigerador 1 $ 700,00 $ 700,00 $ 35,00 $ 665,00 $ 66,50
Microondas 1 $ 120,00 $ 120,00 $6,00 $ 114,00 $11,40
Licuadora de Uso Rudo 2 $90,00 $ 180,00 $9,00 $ 171,00 $17,10
Total de Activos Tangibles $2297280| $1554,78| $21.41802| $3.002,68
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Intangibles
Licencia de Windows 3 $ 150,00 $ 450,00 $37,50
Licencia Office 3 $ 200,00 $ 600,00 $50,00
Total de Activos Intangibles $ 350,00 $ 1.050,00 $87,50
Tabla de Depreciacién Muebles y Enseres
Periodo | Valor Depreciacion | Depreciacion
Anual Acumulada
0 $3.467,52 $ 346,75 $ 346,75
1 $3.120,77 $ 346,75 $693,50
2 $2.774,02 $ 346,75 $1.040,26
3 $2.427,26 $ 346,75 $1.387,01
4 $2.080,51 $ 346,75 $1.733,76
5 $1.733,76 $ 346,75 $2.080,51
6 $1.387,01 $ 346,75 $2.427,26
7 $1.040,26 $ 346,75 $2.774,02
8 $ 693,50 $ 346,75 $3.120,77
9 $ 346,75 $ 346,75 $3.467,52
10 $0,00 $ 346,75
Tabla de Depreciacion Equipos de Oficina
Periodo | Valor Depreciacion | Depreciacion
Anual Acumulada
0 $ 153,00 $ 15,30 $ 15,30
1 $137,70 $ 15,30 $30,60
2 $122,40 $ 15,30 $45,90
3 $107,10 $ 15,30 $61,20
4 $91,80 $ 15,30 $76,50
5 $76,50 $ 15,30 $91,80
6 $61,20 $ 15,30 $107,10
7 $45,90 $ 15,30 $122,40
8 $30,60 $ 15,30 $137,70
9 $ 15,30 $ 15,30 $ 153,00
10 $0,00 $ 15,30
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Tabla de Depreciacion Maquinaria Y Equipo

Periodo Valor Depreciacion | Depreciacion
Anual Acumulada

0 $14.107,50 $1.410,75 $1.410,75
1 $12.696,75 $1.410,75 $2.821,50
2 $11.286,00 $1.410,75 $4.232,25
3 $9.875,25 $1.410,75 $5.643,00
4 $8.464,50 $1.410,75 $7.053,75
5 $7.053,75 $1.410,75 $8.464,50
6 $5.643,00 $1.410,75 $9.875,25
7 $4.232,25 $1.410,75 $11.286,00
8 $2.821,50 $1.410,75 $12.696,75
9 $1.410,75 $1.410,75 $14.107,50
10 $0,00 $1.410,75

Tabla de Depreciacién Equipos de Computaciéon

Periodo|  Valor Depreciacion | Depreciacion
Anual Acumulada

0 $3.690,00 $1.230,00 $1.230,00
1 $2.460,00 $1.230,00 $2.460,00
2 $1.230,00 $1.230,00 $3.690,00
3 $0,00 $1.230,00 $3.690,00
4 $3.690,00 $1.230,00 $4.920,00
5 $2.460,00 $1.230,00 $6.150,00
6 $1.230,00 $1.230,00 $7.380,00
7 $0,00 $1.230,00
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Anexo 6

Anexo7

Detalle de Gastos de Constitucion

Gastos de Constitucion Costo
Obtencién de RUC (SRI) $10,00
Contratacion Abogado $ 300,00
Registro mercantil $ 150,00
Patente Municipal $50,00
Matricula de Comercio (Juez de lo Civil) $70,00
Permiso de funcionamiento o tasa de habilitacién $45,00
Permiso y Certificado Sanitario de los empleados $50,00
Pago Benemérito Cuerpo de Bomberos $ 25,00
Permiso Ministerio Turismo $48,00
Extintor 20 Lbs. $30,00
Total Gastos de Constitucion $778,00
Detalle de Gastos de Adecuaciones de L ocal
Gastos de Adecuaciones de Local Costo
Instalaciones Telefénica $100,00
Instalacién Eléctrica $ 250,00
Instalacién Sanitaria $ 350,00
Instalaciones Varias $100,00
Decoracion $ 250,00
Total $1.050,00

74



Anexo 8 Cedulas
ful Ario 1
1 & 3 4 3 6 7 8 9 10 11 12
Ventas $8.766,00 $8.766,00 $8.766,00 3876600 $8766.000 $8766,00] $8.76600 5876600 $8.766,00 $£8.766,00( $8.766,00 $8.766,00
Contado 3876600 35.766,00 %$8.766.00] 3876600 38766000 $3.766,00] 3$8.76600 38766000 38.766,00 £3.766,00] $8.766,00 %8.766,00
Cedula de Cobranzas
Ventas al contado del mes §8.766,00| $8.766,00| %8.766,000 $8.766,00) $8.766,00) $8.766,00] $8.766,000 $8.766,000 58.766,00 $8.766,00| 38.766,00| 3§8.766,00
Total de Cobros %8.766,000 $8766,00 $8766,00 $38766,00 $376600 $3576600 %3576600 %576600 §B576600 $8.766,00 $8.766,00] % 8.766,00
Cedula de Compras
Costo de Ventas $2.739,00( $2739,00 %$2739,00f %$2739,00) $2739,000 $2739,000 %$2739,000 %$2739,000 %2.739.00 $£2.739,00( %$2.739,00[ %2.739,00
Cedula de pago de las compras
Compras de este mes §$2.739,00f $2739,00| $2739,00 $2739,00) $2730.00( $2739.00[ $2739.00) $2.739,00] §2.739,00 £2739,00( $2739.00) %$2.739,00
Total pago por las compras $2.739,00/ $2.739,00 $2.739.00 $2.739.00| $2.739.00| $2.739.00] $2.739.00) $2.739.000 $2.739.00) $2.739.00| $2.739.00| §2.739.00
Cedula de Sueldos y Salarios
Salarios $140870( $1.40370 $140870| $1.40870( $140870| $140870( $1.40870 5140870 $1.40870 £140870( $1.408700 $140870
Beneficios Sociales $ 218,00 $1.52417
Aportes IESS $ 387.08 $337.08 $387.08 $387.08 $387.08 3 387.08 3 387.08 % 387.08 3 387.08 3 387.08 % 387.08
Part Utilidades
Imp Renta
Total 140870 $179579 $179579 $2.01379 $1.79579 $1.79579 $1.79579 $1.79579 §1.79579 $1.79579 $1.79579 $3.619.95
Cedula de Pago por sueldos y Salarios
Importe del mes $1.408,70( $1.79579| $1.79579| $2.01379| $1.79579| $1.79579| $1.79579) $1.79579) $1.79579 $1.79579| $1.79579| $3.5619.95
Total de pagos §$140870| $1.79579 $1.7957% $2.013,79| $1.79579 $1.7957% $1.7957% $1.79579 §$1.7957%9 $1.79579 §$1.7957%9 §3.619.95
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Anexo 09 Presupuesto de Flujo de Efectivo
. ; Afio 1

'resupuesto de Flujo de Efectivo 1 & 3 4 3 (-] 7 a 9 10 11 12
aldo anterior §3.000,00) $5.878,30| $8.369.51| $10.560,73| $135.135,54| $15.625,16| $18.115,37| § 20.607,59| $23.095,50| $25590.02) %28.0581,23) §30.5724
.obros por las ventas $8.766,00| %8.766,00| $8.766,00 3$876600( $876600 3876600 $8766,00) $8766,00) $8.766,00 £8.766,00) $8.766,00 38766
fectivo disponible $11.766,00 % 14.644,30(% 17.135,51| % 19.626,73 | $ 21.899,94 | § 24.391,16| % 26.882,37 |$ 29.373,59|$ 31.864,80| $34.356,02| % 36.847,23 | § 39.3384
alidas operacionales
.ompras de mercancias $2.739,00| %2.739.00| $2.739.00| $2739.00( $273900| $2.739,00| $2.739,000 $2.739,00) $2.739,00 $2.739,00) $2.739.00] %2.739.
ueldos y Beneficios sociales $1.40870| %1.79579| $1.79579 $2.01379 $179579| $1.79579| $1.79579| $1.79579| $1.79579 $1.79579) $1.79579| %$3.610f
rastos Varios £ 490,00 £ 490,00 £490,00 £490,00 % 490,00 £ 490,00 £ 490,00 £490,00 £490,00 £490,00 £490,00 £ 490,
enta $1.250,00) $1.250,00| %1.250,00( %1.250,00( %1.250,00| $1.250.,00) $1.250.00| %1.250,00| %1.250,00 $£1.250,00) $1.250,00] §1.250(
alidas Extracrdinarias
‘quipo de Computacidin
“otal de salidas de operacion $5.887.70| $6.274,79| $6.274,79 $6.492,79| $6.27479 $6.274,79 $6.27479| $6.274,79 $6.27479 5627479 $6.274,79| $8.098¢
“otal de Salidas $5.887,70| $6.274,79| $6.274,79 $6492,79| $6.27479 $6.27479 $6.27479| $6.27479 5627479 F6.27479 $6.27479 $8.095¢
uperavit (defici) $5.878,30) $8.369,51| $10.860,73| $13.133,94| $15.62516| $18.116,37| $ 20.607,59| $ 23.095,80| $25.590,02| $23.081,23) $30.572,45| $31.239;f
aldo Minimo -5 3.000,00( -5 3.000,00| -53.000,00| -53.000,00| -53.000,00| -53.000,00| -53.000,00| -53.000,00{ -53.000,00) -53.000,00| -53.000.00| -53.000(
‘obrante (Faltante de efectivo) £2.878,30| $5.369,51| £7.860,73) $10.13594| $12.,62516| $15.1146,37| $17.607,59( § 20.098,80| §22.590,02| §25.081,23| $27.57245| §28.230¢
'restamo
*ago de principal
ntereses
‘ntradas (Salidas)Financieras
aldo del Efective $5.878,30| §8.369,51 % 10.860,73 $13.133,94/$15.625,16 § 18.116,37 § 20.607,59| § 23.095,80 § 25.590,02 § 28.081,23 §30.572,45/% 31.239.!
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Anexo 10 Presupuesto de Estado de Pérdidasy Ganancias

ESTADD DE RESULTADODS PROYECTADO

Estado de Resultados Proyectados Ano 2010
1 2 3 4 5 ] 7 8 9 10 11 12

Ventas $8.766,00) $8.766,00| 38765000 $£38.765,00| $8.766000 3$876600f §876600) 387656000 876600 $8.76500| $8.766000 3876600
Costo de Ventas(Materia Prima) §2.739,000 §2.739.00| 32739000 $2.739,000 $2739001 §273900[ §273900[ 32739001 3$2.73900( §2.739,000 $2739001 §2.739.00
Utilidad Bruta $6.027,00| %6.027,00| $6.027,00| $6.027,00( $6.027,00( $6.027,00 $6.027,00| $6.027,00 $6.027,00 %6.027,00| $6.027,00| $6.027,00
(Gastos Operativos
Sueldos y Salarios §2117,20)0 §211720| $211720| $211720| $2117201 §211720f §211720| $2117201 3211720 $211720| $2117201 3211720
Renta §1.250,00) §1.250,00| $1.250,000 $1.250,00| $1.250,00) §1.250,00f §1.250,00| §1.250,001 $1.250,00( §1.250,00) $1.250,001 3§1.250,00
Gastos Varios §490,00 $490,00 §490,00 5490.00 $490,00 $490,00 §490,00 §490,00 5490.00 5490.00 $490,00 $490,00
Gastos de Amortizacion Intangibles 587,50 §87.50 587,50 §87.50 §87.50 587.50 587,50 587,50 587,50 §87.50 §87.50 587.50
GGastos de Amortizacion Pre-operacionales §169,00 $169,00 § 169,00 $169.00 $169,00 $ 169,00 § 169,00 §169,00 516900 $169.00 $169,00 $ 169,00
Depreciacion § 250,22 $250.22 §250,22 $250.22 $250.22 $250.22 §250,22 § 250,22 $250.22 $250.22 $250.22 $250.22
Total de gastos operativos $4.363,92| $4.363,92| $4.363,92| $4.363,92| $4.363,92| $4.36392| $4.363,92| $4363,92| $4.36392 $4.36392| $4.363,92| %4.363,92
Utilidad Operativa $1.663,08| $1.663,08 §1.663,08) %1.663,08| $1.663,08 §$1.663,08) §1.663,08) $1.663,08 $1.663,08) %1.663,08 $1.663,08 $1.663,08
(Gastos por intereses
(Gastos por intereses amort
Total de gastos financieros $ 0,00 $0.00 $0.00 $ 0,00 $0.00 $ 0,00 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Untilidad antes del reparto trabajadores| % 1.663.08| $ 1.663.08| $1.663,08| %1.663,08| $ 1.663,08( $1.663,08| $1.663,08) 3$1.663.08) %1.663,08) 5166308 $ 166308 $1.663,08
Menos 15% Participacion Trabajadores § 24946 §24946 § 24946 524946 §24946 324946 § 24946 § 24946 524946 524946 §24946 324946
Utilidad antes de impuestos $141361| $1.413,61| $1.413,61| $1.413,61( $£1.413,61| $141361| $141361| $1.41361| $1.413.61| $1413.61| $1.413,61| $1.413,61
Menos 25% de Impuesto ala Renta §35340 $35340 §35340 535340 $35340 $353.40 §35340 §35340 535340 535340 $35340 $353.40
Utilidad Neta $1.060,21| $1.060,21| $1.060,21| $1.06021( $1.060,21| $1.060,21] $1.060,21| $1.060,21| $1.060,21| % 1.060,21| %$1.060,21| $1.060,21
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Anexo 11

Presupuesto de Balance General

BALANCE GENFRAL LOJA CAFE

BALANCE GENERAL ANOO Aflo1
1 2 4l 4 5 [ 7 8 9 10 11 12

Activos
Efectivo 5 3.000,00 535.878.30 5836051 S10860,73 §13.13394| 51562516| 518116537 52060739 52300880 525359002 52808123 530357245 53123930
Activos fijos §22972.80 $2207280| 52297280 §2297280| §$2297280) S2297280( 52207280 52297280 $2297280| 52297280 S§2297280) 52297280 52297280
Activos Intangibles 5 1.050,00 5962.50 587500 578730 5 700,00 5612.50 5 525,00 5437.50 5 350,00 526250 517500 5 87.50 50,00
Depreciacion Acumulada -525022 -5 500,45 575067 5100089 5125112 -51350134| -5175136) -5200079% -52235201| 52350223 -5275246| -53.00268
Gastos Preoperativos 52.028,00 5 1.859.00 5 1.690.00 5152100 5135200 5 1.183,00 5 1.014,00 5 845,00 5 676,00 5 507,00 5338,00 5 169,00 50,00
Total de activos § 29.050,80 $31.422,38] 83340687 S$35391,36 837.157,85 S$30.04234 54112683 S43.111,33| 54509582 S$47.080,31| S49.064,80| S$51.049,29| §51.209,62
Pasivo ¥ Patrimonio
Pazivo corriente
Cuentas por pagara provesdorss
Beneficios sociales 532142 564283 5064 25 § 1.067 67 5138008 5 1.710.50 5203192 §2.33333 5267475 §299617 5331758 §1.814 83
Utilidades por pagar trab 524046 540892 5 748,38 500785 5124731 5149677 51.74623 5 1.995,69 5224515 52404 61 52.744.07 52.003 54
Imp renta por pagar 535340 5 706,81 5 1.06021 5§ 141361 5§ 1.767.02 5212042 5247382 §2.82723 53.180.63 §3.334,03 5388744 5§ 424084
Cuentas por Pagar Iess 387,084 387,084 387,084 387,084 5 387,08 5 387,08 5 387,08 5 387,08 5387.08 5 387,08 5387.08 5 387,08
Total de Pasivo Circulante 50,00 §1.311,37 §2.235,65 $3.159,93| $3.866.21 §4.79049] S$5714,77| S$6.639.05] §7.56334| 5848782 $9.411.90) $10.33618) §9.43529
Deuda a largo Plazo
Patrimonio de Accionistas § 20.030,80 520.050,80] 52905080 §29030.80) 52903080 52905080 52905080 52005080 52905080 52905080 §29.050,80) S520050.80| 52903080
Utilidades Retenidas 5 1.060.21 5212042 53.180,63 5424084 55.301,05 56.361.26 5742147 5 8.431,68 5054180 51060210 51166231 51272252
Total de Patrimonio § 20.030,80 $3011101] S$3117122( §3223143) §3320164| 53435185 53541206 53647227 S§$3753248| 538359269 53965290 54071511 541.77332
Total de Pasivo v Capital § 29.050,30 §3142238) 53340687 §3539136| S3ITA5785 83014234 54112633 54311133 S45.09582) S$47.08031| S549.064.80) $551.04929) §51.209.62

50,00 50,00 $0,00 $ 0,00 50,00 $0,00 50,00 50,00 $0,00 50,00 $0,00 £0,00
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Anexo 12 Proyeccion de Flujos de Efectivos Netos (FEN)
FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO NETO PARA LOJA CAFE
Flujo Neto de Efectivo Afio 0 Airio 1 Arfio 2 Arfio 3 Arfio 4 Afio 5
Inversion en Activos Fijos $ (22.972.80) 5 (3.690,00)
Capital de Trabajo $  (6.59620)
(Gastos Preoperacionales $ (2.028,00)
Ingreso por Venta $ 10519200 )| % 11045160 | & 11597418 [ § 121.772.89 | § 127.861.53
Costos Materia Prima 5 3286800 | % 33.13548 | 3 3479225 | § 36.531.87 | % 3835846
Gastos de Personal § 2540642 | % 2739642 | § 2739642 (§ 2739042 | § 2739642
(Gastos de administracion 5 15.000,00 | $ 15.000,00 | $ 15.000,00 | 15.000,00 | $ 1500000
(Gastos de Warios 3 588000 % 588000 % 588000 % 588000 % 5.880.,00
Gastos de Amortizacion Intangibles 3 1.05000 | $ 5 - 5 3
Gastos de Amortizacion Pre-operativos $ 202800(% 5 - 5 3
Depreciacion de Equipos 5 3.002068 | § 3.00268 | § 3.00268 | 3.002.68 | § 3.002.68
Ingresos Operativos 5 2198400 | S 2603702 [ 8 3350283 | 8§ 33061,02 | § 3822307
Ingresos Antes de reparto 5 2198490 | 5 2603702 5 3359283 | 5 3396192 | 5§ 38.223,97
Reparto de Utilidades a Trabajadores (15%) 3 320774 % 390555 % 5.03892 ] % 509420 | % 5.733.60
Ingresos Antes de impuestos 5 18.687.17 | § 2213147 | S 2855300 | § 28.867.63 | 5 32.490.38
Impuesto a la Renta (25%) 3 467179 | § 553287 % T13848 | & 721691 | § 5.12259
Flujo despues de impuestos 5 1401537 | § 16.598.00 | 8 2141543 | § 21.650,73 | § 24.367.78
Depreciacion de Equipos 5 3.00268 | § 3.00268 | § 3.00268 | $ 3.002.68 | § 3.002.68
Gastos de Amortizacion $ 1.05000 | $ - $ - $ - 5 -
Flyo de Caja Libre S 185.068,05 | § 1960128 | § 2441811 | & 2465341 | § 27.370.46
Recuperacion Capital de Trabajo 5 6.596.20
Valor de Salvamento ;3 1.964.78
Flujo de Caja de los Inversionistas § (31.507.00) 5 18.068,05 |5 10.601.28 | § 24.418,11 | § 24.653.4]1 | § 35.031.44
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Anexo 13

Cuadro de Betas

Total Betasby Sector (for computing private company costs of equity)

Number Unlevered .
Industry Name of Beta Cprrelatlon Total Beta
Eirms corrected | with market | (Unlevered)
for cash
Advertising 30 0,87 31,11% 2,79
Aerospace/Defense 66 1,2 40,96% 2,92
Air Transport 44 0,86 38,13% 2,27
Appare 53 0,93 31,92% 2,92
Auto & Truck 20 0,76 53,78% 1,41
Auto Parts 54 11 39,68% 2,78
Bank 477 0,47 42,58% 1,1
Bank (Canadian) 8 0,83 69,92% 1,18
Bank (Midwest) 39 0,66 50,12% 1,32
Beverage 41 0,85 32,08% 2,64
Biotechnology 108 1,27 29,42% 4,33
Building Materials 52 0,8 40,23% 1,99
Cable TV 25 0,95 34,14% 2,79
Canadian Energy 12 0,99 56,07% 1,76
Chemical (Basic) 19 11 53,05% 2,08
Chemical (Diversified) 33 11 51,91% 2,12
Chemical (Specialty) 88 0,98 38,12% 2,56
Cod 18 143 45,32% 3,16
gngvsg:SSvcs 322 133 30,88% 4,31
Computers/Peripherals 125 1,39 29,13% 4,76
Diversified Co. 113 0,6 40,18% 151
Drug 342 1,14 29,04% 3,94
E-Commerce 54 1,76 36,34% 4,85
Educationa Services 34 0,89 29,19% 3,05
Electric Util. (Central) 24 0,49 62,72% 0,78
Electric Utility (East) 26 0,5 56,20% 0,89
Electric Utility (West) 16 0,5 63,07% 0,79
Electrical Equipment 83 1,26 37,28% 3,38
Electronics 173 1,23 31,11% 3,96
Entertainment 84 1,09 33,82% 3,22
Entertainment Tech 33 2,33 34,03% 6,84
Environmental 79 0,8 29,08% 2,75
Financial Svcs. (Div.) 296 0,45 36,69% 1,22
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Total Betasby Sector (for computing private company costs of equity)

Food Processing 109 0,65 35,22% 1,84
Food Wholesalers 18 0,54 33,44% 1,61
Foreign Electronics 10 14 60,15% 2,33
Fur/Home 4 094 | 3474% 271
Furnishings

Grocery 14 0,78 46,78% 1,66
Healthcare Information 29 1,04 30,82% 3,37
Heavy Construction 14 1,74 51,01% 341
Homebuilding 32 0,65 44,48% 1,46
Hotel/Gaming 68 0,84 40,54% 2,07
Household Products 26 0,95 45,10% 2,11
Human Resources 31 1,61 44,38% 3,62
Industrial Services 167 0,98 31,97% 3,07
Information Services 34 1,24 44,08% 2,82
Insurance (Life) 35 1,27 47,38% 2,68
Insurance (Prop/Cas.) 78 0,92 52,53% 1,75
Internet 208 1,66 26,21% 6,33
Investment Co. 17 0,9 69,77% 1,29
Investment

Co.(Foreign) 16 1,36 64,28% 2,12
Machinery 124 1,08 41,14% 2,64
Manuf. Hous ng/RV 18 1,38 39,74% 3,47
Maritime 56 0,52 51,34% 1,01
Medical Services 160 0,9 31,10% 2,89
Medica Supplies 252 1,13 30,76% 3,68
Metal Fabricating 35 1,55 40,33% 3,85
?g?\tf")s & Mining 78 148 | 3418% 4,33
Natural Gas (Div.) 34 0,85 49,75% 1,72
Natural Gas Utility 25 0,43 56,22% 0,77
Newspaper 16 0,72 46,02% 1,56
Office Equip/Supplies 26 0,84 42,17% 1,99
Qil/Gas Distribution 19 0,53 53,93% 0,97
Qilfidd SvedEquip. 112 1,27 45,66% 2,77
Packaging & Container 33 0,81 45,73% 1,78
Paper/Forest Products 38 0,64 43,34% 1,47
Petroleum (Integrated) 25 13 54,17% 2,39
Petroleum (Producing) 188 0,97 35,75% 2,7
Pharmacy Services 19 0,81 42 89% 1,89
Power 66 0,95 34,58% 2,75
Precious Metals 75 1,37 34,94% 3,93
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Total Betasby Sector (for computing private company costs of equity)

Precision Instrument 90 1,59 36,67% 4,33
Property Management 17 0,46 48,97% 0,95
Publishing 27 0,62 38,49% 1,6
R.E.I.T. 144 0,92 47,99% 1,92
Railroad 15 0,99 52,69% 1,89
Recreation 64 1,01 32,73% 3,09
Reinsurance 11 1 60,72% 1,65
Restaurant 68 1,09 36,55% 2,97
Retail (Specia Lines) 155 1,22 34,89% 3,5
Retail Automotive 16 0,93 56,37% 1,65
Retail Building Supply 8 0,86 53,69% 1,61
Retail Store 38 0,86 42,28% 2,04
Securities Brokerage 32 0,37 41,89% 0,88
Semiconductor 122 2,11 36,68% 5,76
Semiconductor Equip 16 2,2 51,83% 4,25
Shoe 19 1,39 42,09% 331
Steel (General) 20 1,53 49,69% 3,09
Steel (Integrated) 14 154 37,95% 4,05
Telecom. Equipment 110 1,87 30,39% 6,15
Telecom. Services 140 1,06 33,04% 3,2
Thrift 234 0,69 39,98% 1,73
Tobacco 12 0,69 41,06% 1,67
Toiletries/Cosmetics 23 0,79 34,20% 2,32
Trucking 33 0,66 46,03% 1,44
Utility (Foreign) 5 0,85 60,16% 1,41
Water Utility 16 0,57 55,07% 1,03
Wireless Networking 57 1,28 37,14% 3,44
Public/Private Equity 10 0,48 52,45% 0,92
Funeral Services 6 1,02 55,64% 1,83
Total Market 6870 0,93 37,88% 2,46
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