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RESUMEN

El objetivo principal de este articulo es evidenciar que las decisiones de negocios deben
siempre tomarse en funcién a la fortaleza de la idea de negocio, para lo cual el empresario o
duefio del negocio debe desarrollar o articular la estrategia, las tacticas y las operaciones del
negocio, asegurando un analisis que conlleve a una mayor claridad del pensamiento plasmado
en un plan de negocios. En funcion de estos criterios un plan de negocios es una guia
empresarial para el caso de estudio.

ABSTRACT

The principal purpose of this paper is show to business decisions always must take on based
the strength of business idea, for this reason the entrepreneur or owner of the business must
develop strategy, tactics and business operations, securing an analysis that shows a greater
clarity about of thought embodied in a business plan. Based on these criteria, a business plan is
a business guide for the case study.
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INTRODUCCION:

Un plan de negocios resume las variables de producto, produccion, comercializacion, recursos
humanos, finanzas, costos y resultados. Luego de una sintesis denominada resumen ejecutivo
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se inicia el plan de negocios analizando la competencia, estableciendo las oportunidades de
mercado y los factores criticos de éxito.

El plan de negocios es un documento que se utiliza para analizar, evaluar y presentar un
proyecto comercial. Con él se analizan las posibles alternativas para efectuarlas en un negocio,
evaluando la factibilidad técnica (¢puede hacerse?), econdmica (¢dara los resultados
esperados?) y financiera (¢Existen los recursos necesarios?). Se utiliza también durante la
puesta en marcha para guiar operaciones. Es decir; existen dos perspectivas para construirlo
desde el inicio del negocio o con la empresa en marcha.

Esta herramienta de gestién empresarial al construirse en una empresa en marcha refleja
sucesos histéricos como trayectoria del negocio, el mercado, entre otros; pero
fundamentalmente gran parte de la informacién de un plan de negocios viene determinada por
conocer cuales son las necesidades insatisfechas del mercado, cual es el mercado potencial,
que buscan los consumidores, qué precios estan dispuestos a pagar, cuantos son los clientes
que realmente compraran el producto o servicio ofertado, porqué lo comprardn, existen
productos sustitutos o similares que adquieran en la actualidad.

1. PLAN DE NEGOCIOS

La planeacién consiste en fijar el curso concreto de acciones que se seguira, estableciendo los
principios que habran de orientarlo, la secuencia de operaciones para ejecutarlo, y la
determinacion de tiempos y nimero necesario para su realizacion (Reyes. 2004)

Un plan de negocios representa la planeacion de una empresa en su conjunto considerando
cada area esencial de la misma, su fin es lograr visualizar en la actualidad como deberia operar
las diferentes areas de la entidad, para que en conjunto y con sinergia pueda la organizacién
alcanzar los objetivos deseados de la manera mas eficiente y optimizar sus recursos. (Viniegra.
2007)

El plan de negocios es una herramienta que permite a la empresa identificar los resultados a
ser alcanzados, y sirve también como la carta de presentacién para buscar financiamiento a
través de terceras personas. (Flor. 2006)

El plan de negocios es fundamental para el sondeo de financiamiento, pues este brinda la
informacién necesaria para evaluar un negocio, siendo esta herramienta la propuesta formal y
técnica que facilita la solucién de una necesidad humana.

En conclusiéon el plan de negocios es la brdjula que guia a una empresa para el
emprendimiento de un nuevo conjunto de acciones para incrementar y diversificar su cartera de
productos, teniendo una normativa o establecimiento de pardmetros, que se deben cumplir de
acuerdo a las metas fijadas, es decir; esta herramienta permite la construccién de una
compafiia que contiene los elementos bésicos de la planeacion estratégica, asi como las
medidas de control y evaluacién. Por lo antes expuesto también se puede considerar al plan de
negocios como un documento en el que se expone basicamente la idea de un emprendimiento
que describe la situacién actual la entidad (idea de negocio) y el futuro de la organizacion.

1.1 Caracteristicas del Plan de Negocios
Un plan de negocios debe tener las siguientes caracteristicas:

e Ser efectivo, priorizando los factores claves del éxito empresarial y respondiendo a las
inquietudes de los inversionistas.

e Ser claro, no dejar las ideas en el aire y utilizar términos precisos.

e Ser breve, usualmente no sobrepasar las 30 paginas.

e Ser estructurado, para permitir una lectura sencilla.



Un plan de negocios no se debe limitar Unicamente a célculos econémicos y numeros, la
informacién cuantitativa debe estar sustentada en propuestas estratégicas, comerciales, de
operacion y de recursos humanos.

1.2 Beneficios de un plan de negocios.

De acuerdo a lo expuesto anteriormente un plan de negocios para cualquier empresa posee los
siguientes beneficios:

e Ayuda a clarificar y enfocar las metas y objetivos del negocio.

e Ayuda a coordinar los diferentes factores de un negocio que son necesarios para el
éxito

e Permite confrontar las ideas con la realidad.

e Es una herramienta muy util para conseguir la adhesion de elementos claves del
negocio: inversionistas, proveedores, equipo directivo, etc.

e Es un cronograma de actividades que permite coordinar la realizacion de tarea
de acuerdo con un calendario establecido.

e Es una herramienta para el modelado del negocio, que permite trabajar con flexibilidad
en la organizacion, al ofrecer la posibilidad de realizar cambios cuando algunos
factores del negocio experimentan variaciones.

e Es un instrumento de control que permite detectar desviaciones del plan original, asi
como evaluar el progreso del proyecto y ajustar el plan en funcién de resultados
parciales.

e Es el punto de referencia para futuros planes de nuevos proyectos que aparezcan a
medida que el negocio evoluciona.

Plan de negocios para empresa en marcha: Por lo general, las empresas en marcha van
aumentando sus unidades de negocios con la finalidad de crecer y ser mas rentables. Sin
embargo, un crecimiento no planificado ni controlado podria causar el fracaso de esta nueva
unidad de negocio, o lo que es peor, la quiebra de toda la empresa. Por eso, todo crecimiento
debe ser planificado.

El plan de negocios para una empresa en marcha debe evaluar la nueva unidad de negocio de
manera independiente y ademas debera distribuir los costos fijos de toda la empresa, entre
todas las unidades de negocios, incluida la nueva. Es muy comudn encontrar que a las nuevas
unidades de negocios no se les asigne costos de seguridad o administrativos, pues consideran
que dichos costos ya son cubiertos por la empresa que ya esta en marcha.

Por otro lado, el plan de negocio para una empresa en marcha debera mostrar las fortalezas y
debilidades de la empresa y ademas podr4d demostrar la capacidad gerencial del grupo
empresarial, cosa que una nueva empresa no esta en capacidad de hacer.

1.3 Importancia del plan de negocios

Caja de Herramientas para PYMES (2011) manifiesta que “El plan de negocios es un
instrumento basico de direccion de la empresa”. Su importancia radica en que esta herramienta
permite a la direccion, la orientacién concreta de la gestion de las operaciones, en un periodo
dado, para alcanzar sus objetivos. Una empresa sin plan de negocios es como un automovil sin
direccion.

La mayoria de PYMESs son propiedad de una o pocas personas y la gestiéon suele ser personal
mas que grupal. El plan ayuda a que la gestion no sea resultado de impulsos sin coordinacion,
facilita que pueda mantenerse un rumbo, que no impida aprovechar las oportunidades o incluso
hacer atajos, pero manteniendo una ruta, dando estabilidad al proceso y a los actores que
participan, haciendo ajustes del rumbo en forma permanente. Un minimo de propaganda
interna y busqueda de compromiso con el accionar de la empresa. Si alguna actividad
participativa entre trabajadores ejecutivos, medios y operadores directos es minima,
indispensable, es la elaboraciéon o el aporte o cuando menos el acuerdo con el plan de
negocios para ejecutarlo y optimizar los resultados.



El plan de negocios permite trazar las operaciones, la organizacion de las personas, los
recursos materiales y el conjunto de tareas que se llevaran a ejecucion, asi como la forma en
que seran medidos los resultados, es decir; compromete los tres aspectos esenciales de la
gestibn empresarial: planear, ejecutar y evaluar operaciones. Una fuente de instrucciones,
hacia fuera y hacia adentro de la empresa, que traduce claramente la idea del servicio o
producto a colocar en el mercado y los resultados a obtener. En algunos casos, cuando esta
plenamente sistematizado, el plan de negocios se convierte en si mismo, en un producto: por
ejemplo, para actuar como franquicia, en tanto contiene el conjunto de las instrucciones para
llevar adelante un negocio.

Elaborar un plan de negocios detallado brinda una oportunidad para crear una poderosa
estrategia de desarrollo de negocios para obtener financiamiento, ampliar un negocio y mejorar
su rentabilidad.

1.4 Estructura de un Plan de Negocios

a. Resumen Ejecutivo: constituye la parte més importante del plan de negocios, porque en
esta seccién que el inversionista o quien vaya a financiar el negocio lea, debe atraer a los
lectores y entusiasmarlos con el potencial del negocio propuesto. Cabe mencionar que no es
una introduccién al plan de negocios y no sera més alla de dos o tres paginas que describiran
las caracteristicas definitorias del plan de negocio. Cualquier error que es halle en esta seccion
disminuira la confianza del lector en la exactitud y credibilidad de todo el plan. Balanko-Dickson
G. (2008).

Resumen Ejecutivo
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Figura 1 Mapa visual del Resumen Ejecutivo

b. Descripcién del Negocio: describe a la empresa en su conjunto, su situacion actual,
definiendo cudl sera su mision y vision, su forma de operacion, los planes de expansion de la
empresa, conociendo las oportunidades y amenazas.

“El analisis FODA es una técnica que permite trabajar con elementos internos y externos,
presentes y futuros, que facilita la obtencién de una vision global de la situacién organizacional
con relacién al entorno.” (Navajo. 2012)



Fortalezas

Situaciones o  atributos
propios de la empresa

Debilidades
Situaciones o factores que
representan dificultad en el
interior de |la empresa

Oportunidades
Factores favorahles que se
hallan en el entorno,
facilitando el logro de los
objetivos.

Amenazas
Factores adversos que
afectan negativamente a la
empresa

Figura 2. Matriz FODA

c. Mercadeo

Mercado lo forma un grupo de clientes potenciales que se identifican por tener una necesidad o
deseo comun y que desean y son capaces de hacer lo preciso para satisfacer esa necesidad o
deseo. Entonces, un mercado en cualquier economia lo constituye el conjunto de
transacciones o acuerdos de intercambio sea de bienes o servicios entre personas con
necesidades.

Uno de los desafios mas importantes a los que se deben enfrentar una empresa es conocer el
mercado en el que pretende incursionar, y es ahi donde podrd obtener informacion de las
necesidades y deseos de sus clientes. Este conocimiento es fundamental para el desarrollo de
la estrategia de marketing, que tiene que adecuar las preferencias del mercado a los productos
existentes y potenciales.

El mercado estd formado por todos los demandantes y oferentes, que comparten una
necesidad que les permitiria participar de un intercambio para la satisfaccion de esa necesidad
0 deseo.

Un negocio para orientarse al mercadeo requiere dos aspectos basicos:

e Que se brinde a los deseos de los consumidores.
¢ Que se obtenga utilidad para la empresa.

El mercadeo es el proceso mediante el cual una empresa hace que sus clientes reales o
potenciales se interesen en los servicios o productos que vende. Este proceso implica
investigar, promocionar, distribuir, vender, etc.

Tres temas clave dentro del mercadeo:

e Quién es el cliente.
e COmo se debe llegar al cliente.
e Quién es la competencia.

El mercadeo es el corazon de la empresa, pues de este tipo de gestion depende enteramente
su capacidad para asimilar las reacciones del entorno y de conocer mejor a los clientes y a la
competencia. Aunque el plan de negocios es demasiado corto para que incluya todo un plan de
mercado, si debe sentar las bases del mismo.



Segmentacién del Mercado: segun Friend y Zehle (2008) lo definen como un grupo de
compradores los suficientemente grandes con un conjunto de necesidades y preferencias
diferenciadas, al que se puede apuntar con un variado mix comercial. Los beneficios de la
segmentacion del mercado tienen a aumentar la participacion de mercado en el segmento que
se incursionara, para que la segmentacion funcione en la vida practica se deberé cuantificar e
identificar el segmento. Los segmentos deben ser mesurables, no en funcién del tamafio del
potencial mercado, sino en funcion de la compra real. La investigacién de mercado primaria es
la herramienta méas apropiada para identificar los segmentos del mercado.

Método de Segmentacién del Mercado.

e Segmentacion demogréafica o descriptiva: los indicadores sociodemograficos son
utilizados como indicadores de necesidad y las variables mas utilizadas son: la
localidad, sexo, la edad, la renta. En la practica es la combinacion de dos o tres
variables.

e Segmentacién por ventaja buscada: pone atencion en las diferencias en los sistemas
de valores de los compradores. Una persona puede dar méas valor a la economia
(precio), otras a la duracion, calidad.

e Segmentacién comportamental: se refiere al comportamiento de compra y se puede
utilizar criterios como el estatus del usuario, las necesidades de los pequefios y
grandes clientes, la fidelidad y la sensibilidad a un factor de marketing.

e Segmentacién Sociocultural: el perfil del cliente estara relacionado con los habitos
personales, generalmente estos se conocen mediante encuestas o investigaciones de
mercado.

Investigacion de mercado: es la recopilacién sistematica, el registro y el andlisis de los datos
acerca de los problemas relacionados con el mercado de bienes y servicios. También se le
define como la funcién que relaciona al consumidor, al cliente, al pablico en general con el
especialista de marketing, a través de la informacién, la misma que se utiliza para identificar y
definir las oportunidades, debilidades que posee una empresa. Las herramientas empleadas
para la investigacion de mercado son:

e Encuestas: es la herramienta mas usada para la realizacion de la investigacion.

o Estudio de Mercado: recopila, registra y analiza datos relacionados con un segmento
de mercado, al cual la empresa ofertara su producto. Con la finalidad de saber su
opinion sobre todos los aspectos que se requiera para superar las expectativas del
cliente. Constituye el insumo de partida para la mezcla de mercadotecnia o marketing
mix; que se convertiran en estrategias para incrementar participacion en el mercado o
buscar posicionamiento.

e Mercadotecnia: es un conjunto de técnicas, estrategias y aplicaciones para la
consecucién de los objetivos de Mercadeo. Una vez elegido el segmento a trabajar o
mercado objetivo y con el producto a ser fabricado se debe considerar el
Posicionamiento, es decir, otorgarle una personalidad clara y definida en el mercado y
en la mente del potencial consumidor.

e Posicionamiento: es la busqueda de un espacio que ocupe el producto de la empresa
en la mente del consumidor, es decir, el posicionamiento es la imagen que se forman
los consumidores del producto y por ella juzgaran y favoreceran al empresario con su
compra.

Mix Comercial: es un analisis de estrategia de aspectos internos, desarrollada cominmente
por las empresas para analizar cuatro variables béasicas de su actividad: producto, precio, plaza
(distribucién) y promocion.



Mix Comercial

PRODUCTO PRECIO

PROMOCION PLAZA
Disefio Lista de precios
1 Publicidad Marketing Canales
Caracteristicas Descuentos
i i Minoristas
Calidad Cantidad Plazos de Créditos Directo Promociones
Entrega
Variaciones Envase Compras Repetitivas De venta empaquetado
. Distribucion
Marca Servicio Forma de Pago Relaciones Publicas

Figura 3 Mix Comercial

d. Comercializacion

1. Producto: es el bien tangible o el servicio intangible que cubre alguna necesidad especifica
de un grupo de consumidores. Se refiere al disefio, cantidad, calidad, caracteristicas, estilos,
nombres de marca, empaque, tamafios, servicios, garantia del producto.

Todo producto debe presentar tres aspectos basicos:

e Beneficios.
e Componentes.
e Ciclo de Vida.

2. Precio: es la equivalencia monetaria del valor que el consumidor asigna a un producto o
servicios. Con frecuencia muchas empresas se equivocan la fijacion de precios olvidandose de
factores como la psicologia del cliente, los cambios del mercado, la demanda, la innovacién,
etc. Es de vital importancia que el empresario entienda que el precio dependera del producto y
la percepcion del valor que tenga de él el consumidor.

De manera simple se debe tener en cuenta en la fijacion del precio inicial de un producto los
siguientes factores:

Costos totales

Margenes de Utilidad esperados

Precios de la Competencia y sus acciones en el mercado
Niveles de oferta y demanda

Lo que piensa o puede pensar el consumidor

3. Promocién: tiene que ver con la publicidad, ventas, promociones de ventas, cupones,
programas de fidelidad, relaciones publicas, cupones. La promocion es el conjunto de
actividades dirigidas a los clientes / consumidores con la finalidad de dar a conocer los
productos de la empresa e incentivar su demanda, por lo cual es necesario informarles y crear
actitudes y reacciones favorables hacia el producto.

Canales de Promocion
Medios de Comunicacién
Contactos Interpersonales
Promocién de Ventas

4. Plaza: se refiere a canales de distribucion, es decir; de qué manera se distribuiran los
productos, cobertura, geografia, se entregara a minoristas o mayoristas, horarios de atencion,
cumplimiento de érdenes, entrega (tiempo, costo, medio), transporte.



Los canales de distribucion no son nada mas que las rutas, las calles, los diferentes caminos
posibles por los que puede optar un empresario para llegar al segmento objetivo. De forma
general los canales de distribucion se los puede agrupar en dos, analizando las implicaciones
Cliente/Consumidor.

e Canal de Distribucion Directo: cuando el producto llega de forma directa del productor
al consumidor, es decir; sin intermediarios. En este caso, el consumidor es el cliente.

e Canal de Distribucién Indirecto: cuando el producto llega al consumidor a través de uno
0 varios intermediarios que son a su vez los clientes de la empresa.

e. Andlisis de Rentabilidad

La rentabilidad desempefia un papel central en el analisis de los estados financieros. Esto se
debe a que es el area de mayor interés para el inversionista; y porque los excedentes
generados en operaciones garantizan el cumplimiento de las obligaciones adquiridas a corto y
largo plazo. (Puente y Andrade. 2016). Los indicadores de rentabilidad tienen como finalidad
medir el rendimiento de los recursos invertidos por la organizacion.

Dentro de los indicadores financieros de mayor relevancia se mencionan los siguientes:

e Indice de liquidez: mide la capacidad de la empresa para pagar sus deudas a medida
en que se transforman en exigibles.

e indice de rendimiento del capital: determina la tasa de rendimiento de la inversion del
negocio.

« Indice de rendimiento de los activos (ROA): se considera una medida eficiente con que
se utiliza los activos para general ganancias.

Los indicadores financieros definen la rentabilidad del proyecto y para ello se utilizan
fundamentalmente la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Valor Presente Neto (VPN), el cual
considera un costo de capital o tasa de descuento (TMAR), y ambas técnicas suponen que las
ganancias se reinvierten en su totalidad y que al reinvertirse ganan la misma tasa de descuento
a la cual fueron calculadas.

El analisis de ratios financieros consiste en la aplicacion de herramientas y técnicas analiticas a
los estados financieros, con el propoésito de obtener medidas y relaciones significativas,
dirigidas a evaluar la situacién econdémica de la empresa y establecer estimaciones sobre su
situacion y resultados futuros, Utiles para la toma de decisiones.

2. Metodologia

La metodologia aplicada para el caso de estudio es el modelo canvas que considera los
siguientes aspectos para poder estructurar el plan de negocios

Cuadro 1. Modelo de Negocio Canvas

ACTIVIDADES RELACIONES CON
CLAVES CLIENTES
SOCIOS PROPUESTA DE SEGMENTO DE
CLAVE VALOR CLIENTES
RECURSOS

CLAVES CANALES




ESTRUCTURA E COSTES FUENTES DE INGRESOS

El modelo de negocio Canvas describe la légica de como una organizacion crea, entrega y
captura valor. Este modelo constituye nuevo elementos que se observan en la figura 3.

e Clientes: Los grupos de personas a los cuales se quiere ofrecer el producto/servicio.
Son la base del negocio, asi que se deben conocer perfectamente

e Propuesta de valor: Trata del “pain statement” que solucionamos para el cliente y
cémo le damos respuesta con los productos y/o servicios la iniciativa. Explica el
producto/servicio que se ofrece a los clientes

e Canales de distribucion: Se centra en como se entrega la propuesta de valor a los
clientes (a cada segmento). Es determinar cdmo comunicarse, alcanzar y entregar la
propuesta de valor a los clientes.

¢ Relaciones con los clientes: uno de los aspectos mas criticos en el éxito del modelo
de negocio y uno de los més complejos de tangibilizar. Existen diferentes tipos de
relaciones que se pueden establecer son segmentos especificos de clientes

e Fuentes de ingresos: Representan la forma en que en la empresa genera los ingresos
para cada cliente. La obtencién de ingresos puede ser directa o indirecta, en un solo
pago o recurrente

e Recursos claves: Se describen los recursos mas importantes necesarios para le
funcionamiento del negocio, asi como tipo, cantidad e intensidad

e Actividades clave: Para entregar la propuesta de valor se deben desarrollar una serie
de actividades claves internas (procesos de produccién, marketing,..)

e Alianzas Claves: Se definen las alianzas necesarias para ejecutar el modelo de
negocio con garantias, que complementen las capacidades y optimicen la propuesta de
valor: la co-creacion es imprescindible hoy en dia en los negocios

PLAN DE NEGOCIOS PANADERIA RIO & DAV

Cuadro 2. Seleccion de Ideas

N PRODUCTO O CARACTERISTICAS NECESIDAD O PROBLEMA QUE
SERVICIO SATISFACE

Cholas y empanadas
1 | Panes (panes  tipicos de | Necesidad de alimentacion de calidad
Guano)

Necesidad que satisface el producto




Guano en la actualidad es un hermoso valle, al pie de las faldas meridionales del Igualata, que
ha logrado fama internacional gracias a sus alfombras, artesanias, y conocido por la
laboriosidad de su gente. Dentro de su gastronomia se destaca las “Cholas de Guano” que son
panecillos elaborados de harina de trigo, panela y otros ingredientes, que deleitan el paladar.
Cabe mencionar que ningun turista se ha ido sin saborearlas.

La idea del presente plan de negocios es mejorar la imagen de la Panaderia Rio&Dav, con la
finalidad de brindar un mejor servicio a su clientela que degusta de exquisitos panes guanefios
elaborados con ingredientes de alta calidad.

Clasificacién de la Empresa

GIRO: Produccion y comercializacion

TAMARO: unipersonal

UBICACION: Guano

Misién: “Panaderia Rio&Dav elabora los panes tipicos de guano, con materia prima de calidad
brindando asesoramiento en la compra de los productos, por el conocimiento de las
preferencias de sus clientes, satisfaciendo sus necesidades,

Disefio de la misién

Se disefia tomando en consideracion las siguientes preguntas:

¢, Que? Elaborar y vender panes (cholas y empanadas)

¢, Coémo? Ser uno de los principales proveedores del producto en el sector

¢ Con cuales criterios? En calidad, costo

¢Para qué? Y satisfaccion al cliente

¢,Con qué? Gracias a la integracion de personas, el proceso productivo y la
experiencia en el negocio.

Visién

Ser un ente de desarrollo local, reconocidos por la calidad de nuestros productos a ofertar,
ganando prestigio a nivel local, regional y nacional.

Ventajas competitivas

Fiabilidad: brindamos productos de calidad, acorde a los gustos del consumidor. Flexibilidad:
nuestros productos se adaptan a las necesidades y exigencias de los clientes. Precio: el coste
de nuestro producto esta totalmente en linea con la media de los precios existentes en el
sector.

Andlisis FODA

Para presentar la estrategia de marketing, en primer lugar realizamos un analisis FODA
(Fortalezas, Oportunidades Debilidades y Amenazas) de nuestros productos, que nos permite
conocer la situacion de partida, definir nuestro posicionamiento y presentar el resto de aspectos
que componen nuestras politicas de marketing y ventas.

FORTALEZAS

e El factor humano es una clave para el éxito.
e Experiencia en la elaboracion de panecillos.
¢ Ubicacion.



OPORTUNIDADES
¢ Incremento de Turismo en el Cantén.
DEBILIDADES

e Necesidades de recursos econémicos.
e Necesidad de modernizar el proceso productivo.

AMENAZAS

e Desastres Naturales.
e Competencia.

Mercado
Segmento de Mercado

El Consumidor final de estos productos son las personas que degustan de panecillos
denominados cholas y empanadas, dentro de los cuales se incluyen turistas y propios. Todas
las personas tanto nifios como adultos, sin importar su nivel econémico consumen dichos
productos.

Competencia

La competencia son las panaderias existentes en el sector (4 panaderia en el centro de Guano
y una en el sector donde se ubica Rio&Dav)

Estudio de Mercado

De acuerdo a datos estadisticos se determiné que el consumo per-capita del pan en el Ecuador
es de 22 Kg anual, considerando que cada panecillo pesa 100gr, se puede concluir que cada
ecuatoriano consumiria 220 panes en promedio.

Al ser un estudio piloto se tomé una muestra aleatoria de 50 personas en la zona de influencia
de la panaderia RIO&DAYV, dando como resultado los siguientes datos: El 80% de encuestados
consumen frecuentemente pan elaborado en Guano. El 54% de encuestados consideran que la
calidad del producto es el elemento mas importante a la hora de adquirir el producto, asi como
la calidad del servicio con el 20%. Se estableci6 ademas que el 55% adquiere el producto
denominado cholas.

Al concluir el estudio de mercado piloto se puede determinar que la panaderia RIO&DAYV tiene
clientes potenciales, que la reconocen principalmente por su calidad de productos ofertados.

Proceso Productivo

El proceso productivo esta conformado por las actividades orientadas a la transformacion de
recursos o factores productivos en bienes y servicios. En este proceso interviene la informacién
y la tecnologia que interactian con personas. Su objetivo final es la satisfaccion de la
demanda.

En la figura 4. Se observa el proceso productivo del caso de estudio.
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Figura 4. Diagrama de procesos

Para el desarrollo del caso de estudio se aplicé el modelo canvas que es un sistema para
realizar un plan de negocios de manera rapida y visual. Utilizando este método se pretende
ahorrar tiempo y dinero en el disefio del producto. Al tener a la vista todos los elementos que
componen la empresa se pretende mejorar los aspectos de la misma, optimizando los
recursos.

Cuadro 2. Modelo Canvas aplicado a la Panaderia
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CONCLUSIONES

Un plan de negocios resulta ser una guia para que el emprendedor o empresario pueda
establecer hacia donde quiere llevar su negocio, con miras a optimizar sus costos e ingresos
en beneficio de la organizacion.

El proceso de gestién estratégica ayuda a conocer la situacién actual de la empresa o0 negocio
y sus tendencias, su direccionamiento, el lugar al que quiere llegar el empresario y por ultimo a
conocer e identificar que debe hacer para el crecimiento empresarial, enfatizando que el
pensamiento estratégico debe ser creativo y a su vez genere la necesidad de conocer varias

opciones, ademas obliga a tomar una serie de decisiones estratégicas en funcién de la mision,
visién y los valores de la organizacion.
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