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Resumen ejecutivo

El presente Plan de Negocios trata de la introduccién de bombones hechos a mano en Munich,
Alemania. Llevaran el nombre de Sogni di Pistacchi, “los suefios de los pistachos”, debido a su
relleno de un licor de pistacho. Estos estaran envueltos en tres diferentes variedades de chocolate
que ademas lleva las certificaciones del producto ecolégico y del comercio justo. Es un producto
altamente diferenciado en el mercado de los bombones gracias a la textura liquida del licor, asi
como a la combinacion de tres productos muy populares, como son el chocolate, el pistacho y el
licor. Ademas, el licor proviene de ltalia, uno de los paises favoritos entre los muniqueses, motivo

por lo cual los bombones tendran una gran acogida en la ciudad nhombrada y més alla de esta.

Es un proyecto que solamente se llevara a cabo por mi en funcién de propietaria y administradora
Unica bajo la forma juridica de un negocio individual denominado Mimimalistisch. Debido a que yo
he cursado una maestria en Administracion de Negocios, ya tengo una base sélida de
conocimientos necesarios para este tipo de propésito. Se tratara de una actividad secundaria, por
la que trabajaré a solas durante el primer afio, tanto en la administracion y el marketing, como en la
produccion y la distribucién. Luego emplearé a personas en base de un trabajo reducido con

horarios flexibles que me ayudaran en la produccién

Venderé mi producto a minoristas electos en el centro de Munich, es decir a tiendas especializadas
en productos de alta gama, como lo son las bombonerias y las tiendas de delicatessen. Es un &rea
ideal para este tipo de articulos, dado que ahi se encuentran muchos establecimientos premium y
de lujo, asi como los que venden una gran variedad de productos artesanales. Aparte de estas,
intentaré establecer relaciones comerciales con algunos vendedores en los diferentes mercados de
Munich, especialmente los de la Navidad, para luego expandir mi negocio a otras ciudades de

Baviera.

Las cajas de bombones estaran de venta en dos tamafios diferentes sin necesidad de
modificacién, por las que habra un precio fijo, que se situara dentro del rango de precios de los
competidores, para todos los clientes. Estos ultimos tendran la posibilidad de obtener un descuento
por pronto pago y por volumen de compra. Promocionaré mi producto mayoritariamente sobre el
contacto personal yendo a las tiendas, pero también mediante los medios sociales y anuncios en
revistas adecuados, folletos y tarjetas personales con la finalidad de atraer a los consumidores
finales. Ademas, contaré con la difusion boca a boca. En lo concerniente a la distribucion, la
gestionaré yo personalmente durante el primer afio, después entablaré relaciones con la compafiia
de distribucién DHL.

El presente proyecto solamente requerira un monto de aproximadamente 1.000 € para poner en

marcha la empresa, aparte de un aporte mio de 3.800 €, razon por la cual no sera necesario tomar



ningln préstamo. El escenario neutral, del que trata el Plan de Negocios, prevé un Valor Actual
Neto de 301.491 € y una Tasa Interna de Retorno de 269 %, asi como un Periodo de Repago de
solamente un poco mas de un afio. Asimismo, la Maxima Exposicién es de 3.800 € y el indice de
Rentabilidad se sitla en la cifra de casi 136. Por lo tanto, se puede decir que este plan es muy

rentable.

English version:

This Business Plan deals with the introduction of handmade chocolates in Munich, Germany. They
are going to be named Sogni di Pistacchi, "dreams of pistachios”, due to its filling of a pistachio
liqueur. These are going to be available in three different varieties of chocolate that also has the
certifications of organic product and fair trade. It is a highly differentiated product in the market of
chocolates thanks to the liquid texture of the liqueur, as well as the combination of three very
popular products, which are chocolate, pistachio and liqueur. In addition, the liqueur comes from
Italy, one of the favorite countries among the inhabitants of Munich, which is why the chocolates will

find great resonance in this city and beyond it.

It's a project realized by myself as the sole owner and administrator under the legal form of an
individual business called Mimimalistisch. As | have a Master in Business Administration, | already
have a solid base of knowledge needed for this kind of purpose. It will be a secondary activity, for
which | will work alone during the first year, both in administration and marketing, as well as in
production and distribution. Later on, | will employ people on the basis of a reduced work with

flexible schedules that will help me in the production.

I am going to sell my product to retailers in the center of Munich, that is, to stores specialized in
high-end products, such as chocolates and delicatessens. It is an ideal area for this type of articles,
since there are many premium and luxury establishments, as well as those that sell a great variety
of handmade products. Apart from these, | will try to establish commercial relationships with some
vendors in the different markets of Munich, especially the ones at Christmas, and then expand my

business to other cities in Bavaria.

The chocolate boxes will be sold in two different sizes without the need for modification, for which
there will be a fixed price, situated within the price range of the competitors, for all customers. The
latter will have the possibility to obtain an early payment discount and an additional quantity
discount for bulk purchases. I'm going to promote my product mainly on personal contact going to
stores, but also through social media and ads in appropriate magazines, brochures and personal

cards in order to attract the final consumers. Moreover, | count on word of mouth spread. Regarding



the distribution, | will manage it during the first year, then | will establish relationships with the
distribution company DHL.

This project will only require an amount of approximately 1.000 € to start up the company, apart
from a contribution of mine of only 3.800 €, that is why it won’t be necessary to take any loan. The
neutral scenario, dealt with in this Business Plan, foresees a Net Present Value of 301.491 € and an
Internal Rate of Return of 269 %, as well as an expected Payback Period of a little over one year.
Also, the Maximum Exposure will be 3.800 € and the Profitability Index is placed in 136. Therefore,
it can be said that this plan is very profitable.
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1 Concepto del Negocio

A continuacién, presentaré la idea de mi negocio en breve, dando informacién resumida sobre el
ambito en el que opera mi empresa, sobre el producto y la propuesta de valor, el grupo de clientes,
asi como las ventajas competitivas. También se puede ver el proyecto de forma reducida en el

modelo Canvas.

1.1 Campo de negocios

Mi empresa Mimimalistisch! operara en el mercado de dulces, concretamente en el mercado de los
bombones, en Munich, la capital del chocolate en Alemania. Existen varias tiendas especializadas,
como chocolaterias, confiterias y cafés ideales para los amantes de chocolate que ofrecen una
gran variedad de bombones: de crema o fruta, sin o con alcohol, de chocolate dulce 0 méas bien
amargo, para el propio consumo o en lindas cajas como regalos. A menudo son exquisiteces
hechas a mano fabricadas de manera apasionada por pequefias empresas familiares que innovan
continuamente con nuevos productos para siempre satisfacer los gustos y las tendencias de los
consumidores. Por lo tanto, se puede encontrar de todo tipo de chocolate para todo tipo de

ocasion.

1.2 Descripcién del producto

Produciré bombones con el nombre italiano de Sogni di Pistacchi, “los suefios de los pistachos”,
rellenos de un licor de pistacho liquido hechos a mano que ofreceré en tres formas diferentes
segun la variedad de chocolate: chocolate amargo, chocolate con leche y chocolate blanco. Los
diferentes chocolates son de origen belga, un pais distinguido en el mundo del chocolate, y llevan
la certificacion ecolégica y la del comercio justo, hoy en dia un factor importante en la industria
alimentaria. El licor de color verde intenso procedente de la nuez del pistacho tan nutricional, que
utilizaré para el relleno de mis bombones, es mezclado con grapa y contiene un 17 % de alcohol.
Ademas, proviene de ltalia, lo que genera el ambiente de la dolce vita de este pais tan popular y

romantico entre los muniqueses.

Mi producto sera fabricado sin gluten, en la actualidad una caracteristica importante en cuanto a la
dieta y la tendencia de comer de manera mas saludable. Y debido a que el licor tampoco contiene
lactosa, los bombones envueltos de chocolate amargo estableceran una opcién completamente sin

lactosa, incluso para veganos.

Ofreceré los bombones en cinco cajas distintas. Primero habra dos variedades de un surtido de los
tres tipos de chocolate, tanto en una caja de tres unidades como en una caja de nueve unidades.

Por otro lado, pondré de venta las cajas que contienen nueve unidades de solo un tipo de

1 El nombre es una composicion de mi apodo Mimi y el adjetivo minimalistisch (‘minimalista’ en espaiiol), con la finalidad
de aludir a que yo como fabricante he envuelto todo lo mejor en un minibombén.
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chocolate. La etiqueta estd compuesta de dos partes, en la delantera pone el nombre de Sogni di
Pistacchi y muestra la variedad de chocolate que contiene. En el dorso figuran los datos necesarios
para este tipo de producto, por ejemplo los ingredientes, la graduacién alcohdlica y la fecha de
produccion y de caducidad. De acuerdo con la cantidad de unidades, las cajas de color verde con
posible ventana existirdn en dos tamafios diferentes. El surtido de tres bombones serd una caja

rectangular cuyo posible disefio se presentara en la siguiente ilustracion.

llustracién 1: Posible disefio de la caja de tres unidades

OGN )
] .‘-

Fuente: Elaboracién de Juan Cruz

La caja de nueve exquisiteces tendra la forma cuadrada con la misma etiqueta adaptada al disefio

distinto de la caja, visualizado a continuacion.

llustracién 2: Posible disefio de la caja de nueve unidades

|
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Fuente: Elaboracién de Juan Cruz
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1.3 Propuesta de valor

Mis bombones rellenos de un licor de pistacho representara un producto especial que combina tres
productos muy populares: el chocolate, el pistacho y el licor de crema. El chocolate es uno de los
productos alimenticios mas comprados, el pistacho se destaca como la reina de las nueces por sus
propiedades nutricionales y su color tan vivido, y el licor es considerado una de las variedades mas

finas del alcohol. Esta fusion de sabores crea una experiencia irresistible e inolvidable.

Como el relleno de los bombones es liquido, estos se volveran Unicos en el mercado de la
chocolateria, ya que todavia no existen bombones rellenos de un licor de pistacho de esta forma.
Se suele vender exquisiteces con un relleno de pistacho mezclado con mazapan, crema o trufa, y

en cuanto al alcohol liquido, solo se encuentra bombones rellenos de aguardiente puro o de fruta.

Ademas, el mercado de bombones y el de chocolate en general todavia no ofrece mucha variedad
para las personas que busquen este tipo de delicias sin lactosa o veganas, ya que el relleno

contiene productos lacteos en la mayoria de los casos.

El licor es fabricado en Italia, uno de los paises preferidos de los alemanes y sobre todo entre los
munigueses. Con este ingrediente, mis bombones se distinguiran entre la gran oferta existente
volviéndose en un producto de la dolce vita y el placer culinario italiano. Sin olvidar el nombre

italiano de los bombones que alude a lo delicioso que son, como un suefio lleno de pistachos.

1.4 Grupo de clientes

Me centraré en la venta del producto a clientes de forma B2B, dentro de los cuales elegiré
minoristas tradicionales como tiendas especializadas en exquisiteces de alta gama. Por un lado,
estableceré relaciones comerciales con algunas bombonerias que cuentan con una oferta de
dulces y bombones. Ademas, todos estos establecimientos elegidos inicialmente tienen una
caracteristica Unica vendiendo otras especialidades como flores, joyas o articulos de regalos. Son
profesionales al atender su clientela y asesorandolos en su compra, y en sus tiendas reina un

ambiente muy familiar y abierto.

Por otro lado, distribuiré mis bombones a las tiendas de delicatessen que ofrecen varias categorias
de comida de alta calidad. En particular, apuntaré a las tiendas italianas donde a menudo se
genera un ambiente muy animado por los empleados de origen italiana. Asimismo, los

consumidores finales, que desean comprar productos italianos, tendran mi producto al alcance.

Los dos tipos de establecimiento atraen a los consumidores finales de la clase media alta que
pueden permitirse gastar mas en productos de alta gama. Por lo tanto, saben apreciar y disfrutar

los productos premium.
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1.5 Ambito geogréfico

Distribuiré mi producto en Munich, la capital de Baviera y una de las ciudades mas adineradas de
Alemania, centrando mi venta en el centro historico. Es donde existe la variedad mas alta de
establecimientos en los que se puede conseguir productos premium y de lujo, asi como tiendas y
mercados que ofrecen productos artesanales de alta calidad y de precios de gama mas bien alta.
Los muniqueses van a esta zona precisamente para adquirir estos productos por los cuales estan
dispuestos a pagar mas. Se puede decir que es el area de la clase mas alta.

1.6 Ventajas competitivas

Mi principal ventaja competitiva sera la alta diferenciacion de mi producto que se alcanzara gracias
al licor de pistacho en forma liquido, debido a que no existen bombones de tal composicién.
Asimismo, como el licor proviene de ltalia, los bombones, llevando una denominacion italiana,
atraeran a los consumidores tanto por su aspecto exdtico como por su vinculo con el pais

mediterraneo y popular entre los munigueses.

Otro aspecto es el chocolate que representa un producto ecoldgico y del comercio justo, una
propiedad cada vez mas importante para los consumidores en cuanto a los alimentos y sobre todo
al chocolate. De esta forma contribuiré a la sustentabilidad del cacao, ya que el proveedor se

compromete a este asunto y lleva a cabo diferentes proyectos al respecto.

Aparte de esto, lograré cierto grado de eficiencia en la produccién al no tener que cambiar mucho
las herramientas y los ingredientes, porque ofreceré bombones de tres diferentes variedades de

chocolate, asi como un solo ingrediente.

Ademas, como mi empresa Mimimalistisch, es decir la cocina de produccién, estara ubicada en el
centro de Mdnich, la parte operativa de la distribucién no establecera un gran reto, ya que mis
clientes estaran al alcance de pocos kilometros. Por ello, la entrega de mis productos a estas

tiendas resultard mas facil y fiable.

También pondré mucho hincapié en el servicio y la relacion con el cliente. Es decir que habra un
trato muy personal para establecer vinculos comerciales fiables y de confianza, dado que
considero que es un factor esencial en la evolucion de la empresa. Para mi, cada cliente es Unico,

y por tanto merece un trato especial.

1.7 Canvas del Modelo de Negocio
En el siguiente grafico se visualiza de manera reducida el modelo de mi proyecto mediante la

herramienta llamada Canvas.
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Tabla 1: Modelo Canvas

Propuesta de

Relaciones con

Segmentos de

Socios clave Actividades clave . :
valor cliente cliente
Pagina web con
cuenta para
Compfa Qe clientes B2B
materias primas
Produccién de los reﬁgrr:)?gszn Redes sociales
bombones S .
licor italiano Teléfono y correo
Disefiador Distribucion Ilqwdo de electronico Tiendas
pistacho especializadas:
Proveedores . envueltos en tres Tarjetas de P :
Marketing :
variedades de contacto y
Arrendador del chocolate folletos
area d_g Recursos clave (amargo, con Canales Bombonerias
produccion leche, blanco). &
N Chocolate Tiendas de
Compaiiia de delicatessen
distribucion Licor Chocolate de Minoristas:
origen ecoldgico :
Packaging con y del comercio
i justo. .
etiquetas ] Tiendas

Herramientas
para la
produccion

especializadas

Estructura de costos

Fuentes de ingresos

Materias primas, material y herramientas para la
produccion

Alquiler

Impresora & Software

Transporte & Publicidad

Personal (a partir del segundo afio)

Venta de los bombones

Pago mediante factura y transferencia bancaria

Fuente: Elaboracion propia
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2 Equipo directivo

Yo soy Miriam Brehme, una joven alemana de 27 afios, y fundaré mi empresa Mimimalistisch para
fabricar los bombones llamados Sogni di Pistacchi como emprendedora Unica, encargandome tanto
de la parte administrativa, como de la parte operativa y comercial.

Desde siempre he tenido un gran interés por idiomas y otras culturas, razén por la cual me mudé
varias veces a Espafia, es decir a Barcelona y Granada, en el marco de au pair? y mis estudios de
grado en Traduccién. Fue una gran oportunidad para relacionarme y experimentar verdaderamente
la cultura espafiola. Para vivir otra experiencia en el extranjero decidi aunarla con una carrera de
posgrado en Buenos Aires, Argentina, donde me atrevi a inscribirme en una Maestria de Negocios
con el objetivo de ampliar mis conocimientos en otra area. Elegi un MBA de la mencién Direccién
Estratégica que encajaba perfectamente con mi interés en la direccidbn de empresas, una materia
que abarca diferentes teméticas como estrategias y finanzas, asi como algunos aspectos del
marketing.

Mi interés por idiomas probablemente deriva en parte de mi familia y su conexién con Italia. Como
tenemos una casa cerca de Roma, siempre ibamos de vacaciones a la costa italiana para
descansar y encontrarnos con los amigos. Motivo por lo cual hoy en dia todavia me siento
altamente vinculada con ltalia y su estilo de vida, su idioma, la amabilidad y hospitalidad de las

personas, asi como su arte culinario.

En lo que concierne a la cocina, puedo mencionar que siempre me ha gustado preparar comidas
caseras y probar recetas, sobre todo los postres como los pasteles, las galletas para la Navidad o
la mermelada, siempre sintiéndome inspirada por mi abuela, sus habilidades en la cocina y sus
recetas. Hasta que llegué a descubrir el mundo del arte fino con chocolate, me inscribi en algunos
cursos gastronémicos para aprender mejor la manera de preparar bombones y empecé a intentar
mis propias creaciones con diferentes tipos y sabores, con y sin alcohol, tanto para el verano como

el invierno.

Cuando finalmente encontré el licor de pistacho en uno de mis viajes por ltalia, se me ocurrio
utilizar este mismo para mis creaciones. Como a mi me encantan los pistachos, tanto como snhack
0 en una variedad de postres, y sabiendo que esta variedad de nueces en general es considerada
muy especial en Europa, queria probar algunas recetas. Pensando en los bombones llamados Mon
Chérie de chocolate amargo rellenos de un licor de cerezas, muy conocidos en muchas partes del
mundo que se venden mayoritariamente en la época fria, hice algunos intentos de una

combinacion muy Unica: bombones rellenos de este licor italiano de pistacho. Mi familia y mis

2 En Europa es una actividad popular con la que jévenes personas van al extranjero donde se alojan en la casa de una
familia para cuidar a sus hijos y aprender el idioma del pais.
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amigos estaban encantados al degustar mis pequefias novedades, y me convencieron de que las
distribuyera para que también otras personas tuvieran la posibilidad de llegar a conocer estas
exquisiteces. Asi surgi6 la idea de fundar un negocio.

Como es un proyecto mio en el que trabajaré por mi cuenta sin ningln socio, soy consciente de
gue es un reto bastante grande. Sin embargo, estoy convencida de que mi decision de estudiar una
carrera en Administracion de Negocios ahora me resulta muy Gtil para convertir mi idea de producir
bombones en un verdadero emprendimiento. Ademas, como nunca antes he estado en el
continente de Latinoamérica, esta experiencia ha sido un desafio personal y establece ahora otra
ventaja. El hecho de estar muy lejos de mi familia y de mi contexto social, pero también de
haberme adentrado en un ambito de estudios totalmente desconocido, me obligaron a enfrentarme
con mayor independencia y responsabilidad a un nuevo estilo de vida, alejado de mi zona de

confort, y a superar dificultades de todo tipo.

Aparte de esto, aporto algunas otras caracteristicas y fortalezas necesarias para poder llevar
adelante este plan con las que puedo lograr a lo que estoy aspirando. Cuando siento pasién por
algo, soy una persona altamente motivada, muy ambiciosa, determinada y perseverante, que al
mismo tiempo no olvida la importancia de ser responsable y fiable. También he sido dotada con la
facultad de comprension y adaptacion rapidas, con una mentalidad y un espiritu abiertos para todo
lo nuevo. Asimismo, tengo un gran compafierismo y soy muy flexible, por lo que puedo trabajar
bien en equipo. No obstante, también veo la parte divertida del mundo con un sentido de humor y
la creatividad. Otra gran ayuda es mi red de contactos que he logrado establecer a lo largo de los
afios pasados que est4 compuesto por personas de varios &mbitos dispuestas a apoyarme en mi
proyecto.

Considero mi ciudad natal de Mdnich la ubicacién perfecta para mi negocio, debido a que
representa un lugar que da muchos convenientes para nuevos emprendimientos. Ademas, a los
muniqueses les gusta recibir nuevas empresas y sus ideas, por las que estan dispuestos a pagar.
Otro factor positivo de la ciudad y sus habitantes es que estan vinculados con el pais mediterraneo
de ltalia, en las calles y los restaurantes se siente un ambiente italiano, lo que deja nacer la

nostalgia por viajar a este pais tan romantico.
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3 La empresa

En este capitulo describiré Mimimalistisch, es decir su misién y vision, asi como los valores, que
reflejan la cultura del negocio. Ademas, indicaré la forma juridica y los procedimientos a seguir para
poder empezar a operar.

3.1 Mision

Quiero seducir a los apasionados del arte fino de chocolate con una elegante especialidad
incomparable de bombones rellenos de un exclusivo licor italiano de pistacho envueltos con
diferentes variedades de chocolate. La perfecta fusion del chocolate y la reina de las nueces en
forma de licor liquido crea un sabor irresistible y acaba en una experiencia Unica: bombones

hechos a mano y llenos de pasion.

3.2 Vision
Aspiro a expandir mi mercado a cinco ciudades méas en Baviera dentro de 5 afios y ser reconocida
como marca innovadora en cuanto a bombones rellenos de licor de pistacho que transmite el estilo

de vida de Italia y su pasién por el placer culinario.

3.3 Valores
e Marca: Sogni di Pistacchi representa una marca de bombones que es moderna, innovadora

y de alta calidad para todos los apasionados por exquisiteces de chocolate.

e Pasion: Quiero compartir mi pasién por el placer y el arte culinarios con los bombones
hechos a mano.

e Originalidad: Sogni di Pistacchi ofrece las propiedades de innovacién y originalidad en lo
que concierne al producto y su composicion de los ingredientes, asi como al disefio del
embalaje.

e Estilo de Vida: Aspiro a transmitir el placer culinario del pueblo italiano alegre y acogedor,
asi como crear un ambiente como aquel que reina en el pais mediterraneo.

e Calidad: La calidad va de la mano con el sabor, y se alcanza el sabor solo mediante una
calidad universalmente alta de las materias primas y los procesos de fabricacién. Esto es lo
que pretendo hacer.

e Sostenibilidad: Todas las materias primas utilizadas son de proveedores electos que dan
mucha importancia en la sostenibilidad de los recursos naturales y el medioambiente y que
participan en actividades sostenibles. También todos los embalajes son de material apto

para el reciclaje.
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e Colaboracién: Aspiro a entablar una relacién cooperativa y de largo plazo con todos mis

socios que esta caracterizada por la confianza, la fiabilidad y la lealtad.

3.4 Estructura Legal

A continuacion, explicaré mi decision en cuanto a la estructura legal tomando la informacién de un
folleto publicado por la Camara de Industria y Comercio de Baviera (IHK Bayern, 2017), IHK en sus
siglas alemanas, que se dirige en particular a fundadores proporcionandoles consejos y un
resumen de los procedimientos a seguir, pero también de la misma institucion encargado para la

region de Mdnich (IHK Miinchen, n.d.) y otros sitios oficiales.

34.1 Forma juridica

Como yo fundaré la empresa a solas como persona individual o propietaria Unica administrando y
organizando todo por mi cuenta, empezaré con la forma juridica de un negocio individual, en la
base de una empresa pequefia. Es considerada una sociedad personalista que a menudo es una
actividad accesoria empleada por un emprendedor aparte de su trabajo principal, como lo sera en
mi caso. Este tipo de sociedad establece varias normas simplificadas para apoyar a los
principiantes en el mundo de negocios. Por ejemplo, no estoy obligada a inscribir Mimimalistisch en
el Registro Mercantil. Dado este caso, mis negocios juridicos no se someten al Cdédigo de
Comercio sino al Codigo Civil aleman. Tampoco se requiere la contabilidad de partida doble para el
célculo de las ganancias en caso de que el volumen de ventas anual no supere 600.000 euros o el

beneficio anual se quede por debajo de 60.000 euros (IHK Bayern, 2017, p. 20-21).

Al constituir la empresa, no hay obligacién de presentar ningun tipo de capital inicial minimo y el
capital propio es el del empresario, 0 sea mio. En las sociedades personalistas, el socio responde

de manera completa con su patrimonio privado y empresarial (IHK Bayern, 2017, p. 26).

El impuesto sobre actividades econémicas es requerido de todas las empresas. Para una empresa
pequefia, como la mia, hay un importe exento de impuestos hasta 24.500 euros de ganancias. Si
este monto es superado, se debe pagar el impuesto correspondiente que se calcula segun el
monto y la ubicacion empresarial. Asimismo, el impuesto a las ganancias se rige por las ganancias
de la empresa y cuenta con un importe libre de impuestos para los ingresos hasta 9.000 euros en
el caso de personas solteras. Después de este monto, se aplica un porcentaje correspondiente a la
cantidad de las ganancias, mas un 5,5 % del impuesto de solidaridad aleman® (IHK Bayern, 2017,
p. 28-29).

3 Existe desde la época de la reunificacion alemana cuando el Gobierno quiso procurar recursos financieros y asi asimilar
las condiciones de vida desiguales en las dos partes del pais (BPB, n.d.).
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3.4.2 Procedimientos para poner en marchala empresa

Para que Mimimalistisch pueda operar, tendré que seguir los siguientes pasos. Primero habra que
registrar la empresa y solicitar una licencia comercial en la oficina municipal de comercio en Mdnich
antes o con el comienzo de las actividades comerciales (IHK Bayern, 2017, p. 58). Segun el portal
oficial de la ciudad de Munich (muenchen.de [1], 2018), el registro se realizara de manera personal
con la solicitud impresa presentando el DNI y costard unos 50 euros. Ademas, como produciré
productos alimenticios, sera necesario presentar un comprobante que verifica la participacion en
una capacitacién sobre la higiene y el uso adecuado con alimentos (IHK Bayern, 2017, p. 18). Las
empresas se inscriben con el nombre y apellido del propietario, asi como un dato adicional sobre el
tipo del negocio, y opcionalmente puede llevar un nombre de fantasia (muenchen.de [1], 2018).

Este ultimo seria en mi caso el nombre Mimimalistisch.

Después tendré que solicitar un numero de identificacion fiscal para las cuestiones de los
impuestos, ademés es necesario para poder expedir facturas. Otro paso imprescindible es el
registro en la Camara de Comercio para establecerse como miembro (IHK, 2017, p.59). Sin
embargo, la Camara no requiere cuotas de los fundadores de una empresa para los dos primeros
afios. Al finalizar este periodo, los proximos dos afios solo tienen que pagar la cuota base de 50
euros, hasta que después se suma una contribucién porcentual de actualmente un 0,129 % de las
ganancias empresariales. Lo mencionado anteriormente solo es valido para las sociedades
personalistas no registradas en el Registro Mercantil y cuyas ganancias en estos afios no superan
el limite de 25.000 euros (IHK Munchen, n.d.).

Aparte de esto, dentro de una semana después de haber inscrito el negocio en la oficina municipal
hay que registrarse en la asociacion de profesionales correspondiente (muenchen.de [1], 2018). En
mi caso se trata de la asociacion profesional de alimentos y restauracién, BGN en sus siglas
alemanas, y en general son instituciones competentes de seguros de accidentes para las
empresas y sus empleados cuya tarea es evitar accidentes en el trabajo, enfermedades
profesionales y riesgos para la salud relacionados con el trabajo. Ademas, la asociacion profesional
apoya a las empresas en cuanto a la seguridad laboral y brinda capacitaciones al asegurado. La
cuota anual se calcula a partir de los salarios de todas las personas contratadas en la empresa, y

en caso de encontrarse por debajo de la cuota minima de 50 €, hay que pagar esta (BGN, 2018).

Por dltimo, necesitaré una autorizacion de la empresa del licor Bottega para poder usar su producto

en la fabricacién de mis bombones y no ir en contra de su voluntad.

21



4 Andlisis del Mercado

En lo sucesivo, analizaré el entorno competitivo en el mercado de los bombones en Munich
mediante diferentes herramientas, como las cinco fuerzas de Porter, el andlisis PESTEL y FODA.
Asimismo, indicaré el tamafio del mercado potencial, sus particularidades, la distribucién geogréfica

y la segmentacion del mercado potencial. También examinaré las empresas ya existentes.

4.1 Analisis de Porter

Para analizar el sector en el que operara Mimimalistisch, implementaré las 5 Fuerzas de Porter. En
resumen, se puede decir que es un ambito bastante equilibrado en lo que concierne a los
diferentes factores. Ello se puede ver en la siguiente tabla donde el signo negativo (-) alude a un
factor negativo para Mimimalistisch, y caso contrario, el signo positivo (+) representa un elemento
favorable, mientras que el cero (0) es neutro. En los subtitulos que siguen explicaré las cinco

partes de manera mas detallada.

Tabla 2: Cinco fuerzas de Porter

+ + + 0 - - -
Grado de rivalidad entre competidores X
Poder de negociacion de los clientes X
Poder de negociacién de proveedores X
Amenaza de productos sustitutos X
Amenaza de nuevos entrantes X

Fuente: Guia de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

41.1 Competidores

En el sector de bomboneria en Munich participa un nimero bastante elevado de competidores,
dado que existen varias marcas que abarcan bombones de una gran variedad de sabores y
precios. En Alemania en general, las marcas destacadas de productos conseguibles en los
supermercados son, por ejemplo, Mon Chérie, Trumpf, Lindt, Milka y Storck. Aparte de estas
existen tiendas de delicatessen y chocolaterias donde se ofrece productos artesanales y, por lo
tanto, estos articulos son mas caros. Otro factor es que, como los muniqueses son bastante

tradicionales, hay muchas personas que van a su tienda favorita para comprar sus delicias.

Por la oferta de productos muy similares, la diferenciacion de los productos es bastante alta.
Ademas, en Alemania se registr6 una baja de la demanda por chocolate, lo que significa que la
industria crece muy lentamente o incluso se encuentra estancada (Mintel, 2017). Estos dos

factores anteriores llevan a que los players existentes tienen que luchar aun més por llamar la
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atenciéon sobre sus productos. Por lo tanto, se debe enfocar la estrategia en colocar el producto

como premium y no ingresar a una competencia por precios con las grandes empresas.

En lo concerniente a las barreras de salida se puede decir que dependen del tamafio del negocio,
pero en general son bastante altas debido a las inversiones realizadas y los costos fijos elevados.
Asimismo, la mayoria de las bombonerias son empresas familiares para las cuales las barreras

emaocionales entran en juego.

En general, el mercado es bastante denso, hay muchas marcas ya establecidas, asi que el grado

de rivalidad entre los competidores es medio alto.

4.1.2 Clientes

El poder de negociacién de los clientes B2B es alto, ya que cuentan con estructuras profesionales
y saben lo que les gusta a los consumidores finales. Por lo tanto, solo van a comprar productos que
les conviene vender, asi como pueden negociar el precio de compra para que les sea mas
favorable. Ademas, a menudo son tiendas que fabrican sus propias delicias, por ello no dependen

de otros productos ajenos.

No obstante, considerando mi producto muy diferenciado y en caso de que a los consumidores
finales les gusten los bombones, los clientes B2B no cuentan con otras alternativas de

proveedores. Por lo que se puede decir que el poder de los clientes es medio alto.

4.1.3 Proveedores

En general, el poder de negociacién de los proveedores depende del precio de las mercancias
regulado por el mercado, que es bastante estable. Hay una gran oferta de mayoristas para este
tipo de productos necesarios para la fabricacién de bombones, lo que supone un bajo poder. Lo
mismo ocurre con los proveedores para el packaging y las etiquetas, hay muchas empresas que se

pueden sustituir por otras debido a sus articulos similares.

En cambio, no existe una gran variedad de proveedores para el licor de pistacho, no hay muchos
mayoristas que venden esta marca de licor en Alemania. En caso de problemas con el suministro,
habra que adquirir el licor a través de minoristas por un precio mas alto o incluso pedirlo del pais de

origen ltalia. Por lo tanto, el poder de los proveedores resulta ser bastante moderado.

4.1.4 Sustitutos

Hay muchos sustitutos en el mercado de chocolate en general, sobre todo considerando la oferta
mas econdémica que se puede encontrar en los supermercados, entre otros. Ademas, teniendo en
cuenta que las personas se vuelven mas conscientes de su salud, se puede mencionar las frutas y

otros snacks saludables.
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Sin embargo, enfocandose en el mercado de las variedades mas finas de chocolate, o sea los
productos de la bomboneria, la cantidad de los sustitutos disminuye. En el caso de bombones
rellenos de alcohol liquido no hay una gran oferta y ningn producto comparable con el mio, ni
respecto a bombones con rellenos de diferentes tipos de pistacho, debido a que no hay bombones
de licor liquido de pistacho. Asi que se puede decir que la amenaza de productos sustitutos es

moderada.

415 Nuevos entrantes

Las empresas que deciden entrar en el sector de bomboneria deben competir con las empresas ya
existentes que generalmente lograron constituir la identidad de marca y a menudo han construido
una red de consumidores leales. Ello les complica a huevos competidores entrar en este mercado.
Ademas, las empresas existentes tienen ventajas de costos gracias a su curva de aprendizaje.
Otro factor es que en este sector hay que tener en cuenta las numerosas regulaciones que lleva
consigo la industria de alimentos, lo que les complica la entrada. Entonces, la amenaza de nuevos

entrantes es medio baja.

4.2 Andlisis PESTEL

4.2.1 Politico

Alemania es un pais democratico y se organiza como una republica parlamentaria federal que tiene
como canciller a Angela Merkel desde el afio 2005, reelegida por cuarta vez el afio pasado de 2017
como consecuencia de la eleccion al Parlamento aleman. El hecho de estar en esta funcion desde
hace mas de diez afios otorga al pais aleman un alto grado de estabilidad politica, que ha
empezado a sacudir hace poco por varias razones. Una de estas es el partido Alternativa para
Alemania, AfD en sus siglas alemanas, situado entre la derecha y la extrema derecha que logré
entrar en el Parlamento aleman como el tercer partido politico mas fuerte. Es decir, existe un
partido bastante poderoso de protesta nacionalista, hostil hacia el Islam y en parte racista que tiene

la posibilidad de influir en la politica desde el lado de la oposicion (Peters, 2017).

Ademas, un tema continuamente actual es la politica de migrantes y refugiados que surgi6 por la
masiva afluencia de refugiados a partir del afio 2005, una cuestién controvertida entre los
alemanes. Estos contraponen la voluntad de ayudar a estos refugiados a que si es posible que
ellos se integren en una cultura completamente distinta a la suya (LPB, n.d.). Precisamente por
esta politica de inmigracion, el partido AfD arriba mencionado le demandé a la canciller Merkel en
abril de 2018 por haber violado el derecho de colaboracién del Parlamento aleman, debido a que
ella decidi6 dejar abiertas las fronteras para los refugiados. Si la demanda tiene éxito, Merkel
tendrd que dejar su cargo, lo que supondria un fuerte cambio en el paisaje politico, no solo el de

Alemania. Sin embargo, hay varias dificultades en cuanto a la admisibilidad de la demanda y todo
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el procesamiento puede llevar afios. A pesar de lo mencionado, la situacién politica en el pais se
considera estable (Otto, 2018).

La proteccion social del individuo es un punto clave en la politica alemana, ya que representa la
base de la calidad de vida de sus habitantes. El Estado social se basa en los principios de
solidaridad y propia responsabilidad y existe una amplia red de leyes sociales que abarca el
aseguramiento en caso de enfermedad, necesidad de cuidados especiales o mayor edad, asi como
subsidio familiar o de vivienda, entre otros. En general, el pais cuenta con una infraestructura
estatal altamente funcionando que genera condiciones iguales en todas las diferentes regiones
(BPB, 2017).

En lo concerniente a los reglamentos de los impuestos, Alemania tiene alrededor de 50 impuestos
diferentes que se aplican segun la actividad. Cualquier empresa, que esta operando en el pais,
esta sujeto al impuesto sobre actividades econdmicas que tiene como base la ganancia del
negocio sin importar a quien pertenezca. En cambio, el impuesto a las ganancias se dirige a las
personas naturales que pagan impuestos por los ingresos provenientes de las actividades del
negocio o de su trabajo por cuenta propia, entre otros. En los dos casos anteriores, la tasa de
impuestos se rige por el monto de las ganancias. Asimismo, en toda la Unién Europea existe el
impuesto al valor agregado en dos formas diferentes: el impuesto general del 19 % y el impuesto
reducido del 7 %. Este ultimo se aplica a bienes alimenticios, entre otros (IHK Munchen, n.d.).

4.2.2 Econdmico

Alemania es uno de los paises miembros mas importantes y, en cuanto a la poblacion, el mas
grande dentro de la Unién Europea. Esta Ultima se establecié como mercado mas grande a nivel
mundial con mas de 500 millones de consumidores (Hornig, 2017). Considerando la fuerza
econdmica de Alemania, o mejor dicho el PBI, se puede mencionar que, en comparacion con los
estados miembros de la Unién Europea, Alemania se establece como lider en la generacion del
PBI con aproximadamente 3,3 mil millones de euros. Esto representa una quinta parte del PBI en
Europa, seguido por Gran Bretafia, Francia, Italia y Espafa, segin una estadistica del afio 2017

(Statista [1], 2018), como se puede ver en la ilustracion 3.
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llustracién 3: El PBI en los estados miembros de la UE a precios corrientes en 2017

PBI en los estados miembros de la UE a precios corrientes en
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Fuente: Elaboracién propia en base a Statista [1]

Mirando Unicamente las estadisticas de Alemania, aqui en especial desde 2005 hasta 2017, se

puede ver un continuo crecimiento de su PBI que ya perdura desde hace mas de diez afios, aparte

de una pequefia caida en el afio 2009 la que se recuperd en el siguiente afio. En 2017, el PBI

alemén se situé en unos 3.263 mil millones de euros (Statista [2], 2018), mostrado en la siguiente

ilustracion.

llustracion 4: El PBI en Alemania de 2005 a 2017

PBIl en Alemaniade 2005 a 2017 (en miles de

2017

millones de euros)

2016

2015
2014

2013
2012

2011

2010
2009

2008

2007
2006

2005

o

500

1.000

1.500 2.000 2.500 3.000 3.500

Fuente: Elaboracién propia en base a Statista [2]
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Otro hecho curioso es que, al comparar internacionalmente los estados federados de Alemania en
2017, se puede observar que la region de Baviera en el sur de Alemania genera un PBI bastante
similar que el pais latinoamericano Argentina, que se sitia en aproximadamente 568 mil millones
de euros (Dornis, 2017). Asimismo, Alemania es casi un caso Unico entre los paises de la Unién
Europea que cuenta con un superavit presupuestario del que se espera un aumento continuo. Lo
mismo se puede decir del crecimiento econémico de Alemania, aqui también estd previsto un

desarrollo de manera positiva (“Wie geht es Europas Staaten”, 2018).

Segun un articulo escrito por Glunz (2018), el crecimiento econémico deriva de los factores
positivos que tiene Alemania como localizacién empresarial, lo que se puede observar por la
afluencia cada vez mas grande de compafiias provenientes del extranjero. Habla de un estudio
llamado Business Destination Germany 2018, en el que se pregunt6 a 529 CFOs en filiales
alemanes de empresas extranjeras. Un 80 % de ellos consideran Alemania como una de las
mejores &reas de negocio en Europa. Los inversores extranjeros se sienten atraidos por las
buenas condiciones de Alemania, como por una extensa red de carreteras y ferrocarriles, un
suministro seguro de energia y una estabilidad politica que sigue siendo estable a pesar del nuevo
Parlamento aleman. Ademas, gracias a su posicion geografica en el centro de Europa, supone
representar el punto de unién mas importante entre el Oriente y el Occidente. También mencionan
las virtudes tipicas alemanas como la fiabilidad y el trabajo de alta calidad, y consideran el paisaje

de investigacion aleman como uno de los cinco mejores en Europa.

Un factor que no les parece bien a las personas encuestadas es el sistema impositivo complejo y
altamente burocratico, y una quinta parte considera el modelo aleman como uno de los cinco
peores en la Unién Europea. Asimismo, la regulacion en cuanto a la proteccion de datos es muy

estricta, lo que significa una inversion suplementaria para las empresas (Glunz, 2018).

De acuerdo con datos de la Oficina Federal de Estadistica de Alemania (Destatis [1], 2018), a nivel
europeo y segun datos desestacionalizados de junio de este afio, Alemania ocupa el segundo lugar
en cuanto al desempleo* con una tasa de un 3,4 %, es decir 1,49 millones de personas, y sigue
con esta cifra a la Republica Checa, el lider del ranking con un 2,4 %. El promedio de la Union
Europea se sitda en el 6,9 %, o sea que 17,1 millones de personas no cuentan con un puesto de
trabajo, lo que suponen ser 1,7 millones menos que en el mismo periodo del afio anterior. La
carencia mas significativa de empleo se concentr6 en Espafia y Grecia, posicionandose en un
15,2 % y 20,2 % respectivamente. Como dato de comparacién se pueden mencionar los Estados
Unidos con una tasa de desempleo de un 4 %. Desde el punto de vista del desempleo juvenil en la

Unién Europea, con un promedio de 15,2 %, Alemania se posiciona también como segundo en un

4 De las personas entre 15y 74 afios sin trabajo.
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6,2 %, solamente Malta puede presentar una tasa menor de un 5,5 %. Los datos mencionados se

pueden ver en la ilustracion 5.

llustracién 5: Tasas de desempleo en junio de 2018
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Fuente: Elaboracién propia en base a Destatis [1]

De acuerdo con una publicacién del Departamento de Empleo de Munich (Referat fur Arbeit und

Wirtschaft, 2018), en la regiébn de Baviera se registré también una baja de la cantidad de

desempleados y se situé en 3,2 % en 2017, lo que suponen ser 231 mil personas. Su capital

Munich conté

en el afio 2017 con una tasa de desempleo de un 3,9 %, que son 40 mil habitantes.

En el siguiente grafico se presenta la informacién recién presentada.

llustracién 6: Tasa de desempleo en Alemania, Baviera y Munich en 2016 y 2017
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Sin embargo, segun el Instituto de la Economia Alemana (IWD, 2018), el pais se ve perturbado por
la carencia de profesionales o especialistas, por lo cual a las empresas les resulta cada vez mas
dificil encontrar a personas adecuadas para proveer sus vacantes, sobre todo en las regiones al
sur de Alemania. Es un gran riesgo respecto a la coyuntura, debido a que las compafiias no
pueden ocupar los puestos vacantes y, por lo tanto, su fuerza econémica se ve perjudicada por un
0,9 % anual. En cambio, significaria que, con la cantidad suficiente de personas a contratar, la
economia alemana experimentaria un crecimiento mucho mas alto y aumentaria en 30 mil millones
de euros. El problema clave es el cambio demografico en Alemania, es decir el gran nimero de

personas mayores que, al jubilarse, no podran estar sustituidas por la generaciéon mas joven.

No obstante, con respecto al poder adquisitivo no hay motivos de preocupaciéon en Alemania segun
un estudio elaborado a finales del afio 2017. Predice un aumento en cerca de 23 mil euros per
cépita, o que supone un crecimiento de un 2,8 % comparado con el afio anterior. Este cambio
positivo es una consecuencia de los salarios crecientes en muchos ambitos y del mercado laboral
estable. La regién de Baviera ocupa el segundo lugar con un poder adquisitivo por habitante de
25,1 mil euros (GfK, 2017). Ademas, seglin datos de fines del afio 2016, la capital de Baviera
Munich es la ciudad mas adinerada de Alemania, donde el poder adquisitivo se situé en 43,7 mil
millones de euros. Cada habitante tenia disponible mas de 30 mil euros para gastar, lo que supone
8 mil euros 0 un 36 % mas que el promedio de Alemania, y se estim6 un aumento en un 2 % para
el afio 2017 (Simon, 2016).

Comparando los diferentes sectores de los alimentos en Alemania, los dulces y las bebidas
alcohdlicas, con un 8,3 % y un 7,6 % respectivamente, se situaron en 2016 por delante de las
frutas y verduras procesadas, asi como siguieron a los productos de panaderia del 9,8 % vy los
productos lacteos del 13,2 % (BVE [1], 2017). En el grafico elaborado a continuacién se visualiza la

participacion de la industria alimentaria en Alemania.
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llustracién 7: La industria alimentaria: Participacion en el volumen de ventas en 2016

La industria de dulces en comparacion: la participacion del
volumen de ventas en la industria alimentaria alemanaen 2016
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Fuente: Elaboracién propia en base a BVE [1]

En 2017, los alemanes gastaron en promedio alrededor de 172 euros per capita en golosinas como
el chocolate, las gomitas y otros, lo que se suma a un total de 13,8 mil millones de euros. La mayor
cantidad de estos productos se vende en la época de Navidad. La preferencia de los alemanes de
disfrutar el chocolate se muestra en el consumo de unos 9 kg por persona al afio y se sitlla asi en
la cima de la piramide alimenticia con otros alimentos basicos como el pan, la carne y las frutas

(“Ihre SuRigkeiten lassen sich die Deutschen etwas kosten”, 2018).

En 2017, segun el portal de estadisticas Statista (Statista [3], 2018), la produccién alemana de los
productos de chocolate se distribuyé como en el gréfico siguiente. La mayor patrticipacion en la
produccion obtuvieron las tabletas y barras con relleno con 330,5 mil toneladas, en la tercera
posicién se situaron los bombones sin alcohol con 105,8 mil toneladas registrando un aumento del
2,2 % comparado con 2016. Los bombones con alcohol también vivieron un aumento de un 2,5 %

con 41,2 toneladas en 2017.
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llustracién 8: Produccién de productos de chocolate en 2017

Produccion de productos de chocolate en 2017
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Fuente: Elaboracién propia en base a Statista [3]

Como se puede ver en el gréfico siguiente, el aumento en la produccién de productos de chocolate
en 2017 no es un hecho estable. El afio anterior de 2016 incluso se registré un decrecimiento en la
produccion o la venta de chocolate. Grandes empresas como Lindt hablaron a mitades del afio
2016 de un entorno comercial dificil y un mercado europeo saturado en cuanto al chocolate,
mientras que snacks como nueces 0 pochoclo registraron unas tasas de crecimiento de dos cifras.
En Alemania ocurrid una situacion comparable con un volumen de ventas levemente decreciente.
Expertos nombraron como una posible razon el precio creciente de chocolate debido al precio mas
alto del cacao. Por otro lado, se podia observar una oferta mas variada en las tiendas como
guioscos o gasolineras que ahora también venden pasteles o fruta fresca. Se introdujo la Ultima
opcién porque las personas se vuelven cada vez mas conscientes de la salud, la comida o los
productos saludables. Ademas, la gente suele comer menos productos de chocolate en épocas de

calor, una situacion que hoy en dia sucede mas a menudo por el cambio climatico (Muller, 2016).
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llustracion 9: Produccion de chocolate de 2003 a 2016

Produccion de productos de chocolate de 2003 a 2016
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De acuerdo con la Asociacién Federal de Espirituosas (BSI, 2016) y en lo concerniente al consumo

de alcohol, la participacién de los licores en el mercado total de bebidas alcohdlicas ocupé el

primer lugar con un 26,5 % en 2015, seguido por Vodka con un 18,8 % y otras espirituosas. En

comparacion con el afio anterior de 2014 se puede observar una reduccion de un 2,4 %, mientras

gue la participacion del Vodka subi6é levemente. Los datos mencionados se presentan en la

siguiente ilustracion.

llustracion 10: Participacion de las bebidas alcohdlicas en 2015

Participacién de las bebidas alcohodlicas en 2015
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Ademas, se estima que en este afio de 2018 el consumo promedio de licores, aguardientes y
bebidas alcohdlicas similares se sitda en 2,8 litros por aleman, asi como hubo un crecimiento del
volumen de ventas anual del 0,8 % en este sector de bebidas (Statista [4], 2018). En general, se
puede observar que el consumo de alcohol se redujo en un 1 % en 2016, sin embargo, los
alemanes todavia tomaron mucho alcohol, por persona se registré un promedio de 134 litros de
bebidas alcohdlicas. Es decir que cada habitante a partir de los 15 afios consumié 9,5 litros de
alcohol puro, lo que se distribuyé en 5 litros de cerveza, 2,3 litros de vino, 1,8 litros de espirituosas
y 0,4 litros de vino espumante (Berres, 2018).

4.2.3 Socio-Cultural

La poblacién de Alemania se estima en 82,8 millones de habitantes, de los cuales se contaron 12,9
millones de personas en la regiéon de Baviera en el afio 2016, el segundo estado federado mas
grande y poblado del pais. En Munich, la tercera ciudad mas grande de Alemania después de
Berlin y Hamburgo, viven mas de 1,5 millones personas y hay una tendencia de crecimiento para
los préximos afios. Por un lado, debido a la alta atractividad que sienten los jovenes adultos y, por
otro lado, debido a excesos de natalidad. Por lo tanto, el incremento de la generaciébn mayor se ve
afectada de manera positiva, ya que la tendencia de envejecimiento se reduce (muenchen.de [2],
2018). A principios de 2018, la ciudad de Munich representé un 11,3 % de la poblacion de Baviera
y el area de Munich casi un 11 %, asi que los muniqueses alcanzan en total un 22,2 % de la

poblacién bavara (Referat fir Arbeit und Wirtschaft, 2018), visualizado en la ilustracion 11.

llustracién 11: Participacion de la poblacién de Mdnich en Baviera

Participacionde la poblacion de Munich en Baviera
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Fuente: Elaboracién propia en base a Referat fur Arbeit und Wirtschaft
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Baviera es una de las regiones mas jévenes de Alemania con un promedio de 43,6 afios de edad
segln estimaciones basadas en el censo de habitantes en 2011, lo que son casi cuatro afios
menos que el Ultimo en el ranking que representa la region del este Sajonia-Anhalt (Destatis [2],
2018). Enfocandose en Munich, la cuidad donde operara mi empresa Mimimalistisch, la mayor
acumulacion de personas se encontré entre los 25 y 55 afios a finales del afio 2017 (muenchen.de
[3], 2018) y en 2015, la edad promedia se situé en 41,7 afios (Timcke, 2017), por lo que se puede
hablar de una ciudad bastante joven.

En 2017, el 15,6 % de la poblacion alemana tuvo un titulo universitario, dentro de la cual los
habitantes de la region de Baviera llegaron a una participacién de un 16,1 %. En su capital de
Munich casi un 33 % de las personas acabaron su formacién con un titulo universitario con lo que
encabeza el ranking de las ciudades alemanas (Referat fur Arbeit und Wirtschaft, 2018). El grafico

perteneciente se puede ver en lo sucesivo.
llustracién 12: Titulados universitarios en Alemania, 2017

Titulados universitarios en Alemania, 2017

Alemania 15,6%
Baviera I 16,1%

IMdini | 32,9%

Stuttgart 30,2%
Francfort del Meno 27.2%
Berlin 25.1%
Colonia 23,2%
Hamburgo 22.6%

Fuente: Elaboracién propia en base a Referat fur Arbeit und Wirtschaft

Como ya mencionado, Munich es una de las ciudades mas adineradas a nivel aleman. Sin
embargo, no todos los habitantes se ven afectados de manera positiva. En 2017 fue elaborado un
reporte de pobreza en Munich que mostré que se considera pobre el 17,4 % de los muniqueses, un
aumento de casi un 3 % en comparacion con las cifras de 2011. Ademas, la brecha entre los ricos
y los pobres se va agrandando cada vez mas. El 20 % de los muniqueses que menos gana
dispone de un 7 % de sus ingresos, que es una baja de 1 % con respecto al afio 2011, la poblacion
gue tiene los mejores ingresos dispone de mas del 49 %, lo que supone un incremento del 13 %
comparado con 2011. En general, el 19 % de las mujeres se ven mas afectadas por la pobreza que
los hombres, de ellos es el 15 % (Richter & Ince, 2017).
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A continuacion, presentaré algunos datos con respecto al consumo de los alemanes. A finales del
afio pasado fue elaborado un estudio con personas mayores de 18 afios que compran productos
en linea como minimo una vez al afio para averiguar qué productos o articulos son los mas
comprados por los alemanes. Se observé que, detras de ropa, libros y articulos electrénicos, las
personas piden productos alimenticios por Internet. No obstante, mas que el 85 % de la poblacién
alemana todavia prefiere ir a un supermercado o una tienda local que se encuentre en los
alrededores de su vivienda, la mitad de la poblacién incluso va andando a su tienda preferida
(Statista [5], 2018).

Asimismo, en un reporte de alimentacién, también publicado en 2017, se muestran los factores
importantes para los alemanes a la hora de comprar productos alimenticios. El 97 % de los
encuestados compra lo que les gusta sin fijarse mucho en el contenido calérico, un 57 % quiere
comprar los productos a un buen precio, y el 35 % se orienta en sellos 0 nuevos productos de la
publicidad. En cuanto a las tendencias como los productos del asi llamado Superfood, las personas
no los ven como un negocio perpetuo, en cambio, la mayoria de los encuestados considera los
productos veganos, asi como aquellos sin gluten o sin lactosa relevantes a largo plazo. Ademas,
para el 70 % de los alemanes es importante que los productos lleven un sello que los caracteriza
como producto ecoldgico o similares, lo que se suele considerar como buena calidad del producto
(Ehrenstein, 2017).

En lo que concierne al chocolate, segun profesionales, el precio de los productos de este sector no
es tan relevante para los consumidores, ya que estos productos son bastante asequibles con
relacion a sus ingresos promedios. Los consumidores dan méas importancia a la calidad del
producto y el asesoramiento en la tienda. Ademas, hay una mayor demanda por productos de
precios altos, un factor que muestra el enfoque en la salud y el bienestar, lo que lleva a una
demanda por chocolates con sellos del comercio justo y con una certificacion ecolégica (Miller,
2016). Los tipos favoritos de chocolate son el chocolate con leche con un 18 % seguido por el
chocolate amargo con un 17,8 % y el chocolate con nueces representado por un 16,5 %. En
cambio, el chocolate blanco queda muy por detras con solo un 4,3 %, pero con tendencia de

crecimiento (Lusini, 2011).

En un ranking de un estudio elaborado en Alemania entre 2015 y 2017 por Statista (Statista [6],
2018), en el que se preguntod por la compra de alimentos para el uso diario dentro de los ultimos
dos semanas, se observo que las tabletas de chocolate se sitian en el segundo lugar con
alrededor del 38 %, los bombones quedan un poco mas lejos rozando el 13 % y muy al final se
puede encontrar los productos sin lactosa con un 5% y aquellos sin gluten con un 3 %.
Quedandose en el Gltimo tercio, cerca de un 12 % de los encuestados comprd delicatessen. Un

gréfico con algunos datos del estudio se puede ver a continuacion.
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llustracién 13: Los productos alimenticios mas comprados en Alemania, 2017

Los productos alimenticios mas comprados en Alemania
segun el uso diario en 2017

(en comparacion con 2015, en paréntesis)

Pastas 49 4 % (+0,1)
Tabletas de chocolate IEEEEEEEEEEEEEEEEEEESSS————— 373 % (-2,5)
Snacks salados 34,1 % (-0,5)
Verduras congeladas 31,1 % (-0,7)
Galletas y similares 30,8 % (-1,5)
Carne y pescado congelados 30,8 % (-0,7)
Frutas y verduras bioldgicas 27,8 % (-0,8)
Salsas (como Ketchup) 251 % (-0,4)
Barras de chocolate 22 4 % (+0,8)
Cereales 20,3 % (+0,7)
Helado del congelador 18,6 % (-0,5)
Platos preparacos congelados 17,5 % (-0,1)
Bombones s 13,1 % (+/-0)
Barras de cereal 13,0 % (-0,8)
Delicatessen s 118 % (+/-0)
Platos preparados no congelados 8,7 % (+/-0)
Productos sin lactosa msm 50 % (+/-0)
Productos para diabéticos 3.4 % (+0,4)
Alimentos para bebés 2.7 % (+0,1)
Productos sin gluten mm 25 % (-0,4)

Fuente: Elaboracién propia en base a por Statista [6]

En un informe elaborado por el Ministerio Federal de Alimentacion y Agricultura (BMEL, 2016) se
muestran los siguientes datos. Si se compara a los géneros, incluso mas hombres, o sea el 42 %,
consumen golosinas delante de la televisidn, las mujeres se sitian en aproximadamente un 33 %.
El consumo diario de dulces de hombres o mujeres ocupa porcentajes similares rozando el 22 %.

Ademas, aquellos que suelen disfrutar diariamente sus caprichos tienen entre 30 y 45 afios.

No obstante, existen diferentes intolerancias a los alimentos por las que no toda la poblacion puede
comer de todo. Entre los tres tipos mas populares se encuentran la intolerancia a la lactosa y al
gluten, lo que se ha diagnosticado cada vez mas frecuentemente entre los alemanes. En 2014, el
16 % de los alemanes evitd comprar productos lacteos y cerca de 10 % redujo su consumo de
gluten. Lo que puede ser un grave problema de salud, hoy en dia también se ha vuelto en una
moda de productos “libre de” y algunas personas sin alergias o intolerancias siguen esta tendencia

por no ser consideradas aburridas (Weber, 2014).

En cuanto al estilo de vida de los munigueses se puede mencionar que aquellos son conocidos por
su caracteristica de vestirse de manera elegante y pulcra luciendo ropa de lujo o de marcas
establecidas y demostrando asi su estatus social. También se describen a si mismos como

personas que prefieren comprar productos y servicios exclusivos, y poseen productos de alta
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gama. Pero no solo les gusta gastar por este tipo de exclusividad, sino también los productos del
comercio justo o de empresas, que actlan con valores éticos, hallan gran resonancia en los
habitantes de Manich (Schmidt, 2016).

Ademas, Munich es considerado la ciudad mas septentrional de Italia. La cultura de la dolce vita se
convirtid en un elemento indispensable de la vida de los muniqueses que aparentemente llegé a
Alemania en la década de 1960 con los trabajadores invitados de lItalia. Estos trajeron su tipica
hospitalidad y la pasién por buena comida y por delicatessen, o sea su manera de poder disfrutar,
que hoy en dia es un factor que deja nacer un ambiente mediterraneo en la ciudad y produce una

nostalgia incansable entre la poblacién por viajar a Italia (Wess, 2013).

4.2.4 Tecnoldgico

En un ranking mundial de 2017 sobre el cambio tecnoldgico y la digitalizacion, o sea la
infraestructura digital, la implementacion de nuevas tecnologias en las empresas, asi como su
capacidad y disposicion de comprometerse a este asunto, Alemania queda bastante por detras y
ocupa el lugar 17, e incluso bajé en dos puntos comparado con el afio anterior. Segun el informe,
este resultado se debe a las carentes habilidades técnicas de los alemanes, a su vez una
consecuencia de la falta de expertos técnicos. Ademas, el entusiasmo por las nuevas tecnologias
por parte de las empresas y la poblacion se destaca mas en otros paises que en Alemania. Otro
motivo es que el gobierno no puede suministrar Internet que funciona de manera rapida cubriendo
bien toda la Alemania, lo que mejoraria las condiciones por muchas compafiias. En comparacion
con otros paises, la Republica invierte mucho menos en la tecnologia de telecomunicacion (Siems,

2017). En la siguiente ilustracion se presenta el ranking de una eleccion de diferentes paises.
llustracién 14: Ranking de la competitividad digital en 2017

Ranking de la competitividad digital en 2017
(Posicion del afio anterior en paréntesis)

1 Singapur (1) 100,000
2 Suecia (3) 95,938
3 Estados Unidos (2) 95,410
4 Finlandia (6) 95,026
5 Dinamarca (8) 94,524
6 Paises Bajos (4) 93,225
7 Hong Kong (11) 92,135
8 Suiza (7) 91,998

17 Alemania (15) I 54 108
25 Francia (22) 78,810

Fuente: Elaboracién propia en base a Siems
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Sin embargo, con la Agenda Digital de 2020, el Gobierno Federal de Alemania (Bundesregierung,
2018) se ha propuesto participar en esta competicion internacional con méas énfasis, debido a que
ofrece muchas oportunidades como un aumento del bienestar y de la calidad de vida, y también
asegura la capacidad de poder desarrollarse en el futuro. Para lograr estos objetivos, quiere
proveer el pais de una conexién de Internet mas rapida, lo que en total aumentara la competitividad
de las empresas, asi como mejorar el suministro en las regiones rurales para que todos los
habitantes alemanes puedan aprovechar las ventajas. También fomenta las jévenes
organizaciones, desarrolla nuevas tecnologias, servicios y aplicaciones, entre otros, y se pone un

foco especial en el desarrollo de la digitalizacion de la logistica y de la tecnologia de fabricacion.

Asimismo, Alemania es un pais lider en lo que se concierne a tecnologias verdes que sirven para
la proteccién del medioambiente o el uso de energias renovables y, por lo tanto, llega a ser uno de
los paises modelos para la politica climéatica internacional. En este sector de la tecnologia
medioambiental trabajan unos dos millones de alemanes (“Zukunftsthemen und Innovationen”,
n.d.).

Con respecto a la logistica, Alemania ocupa una ubicacién central en Europa y los servicios
logisticos altamente cualificados ofrecen unas condiciones o6ptimas para los embarcadores
extranjeros que quieren entrar en los mercados europeos. Esto se dedujo de un estudio elaborado
en 2016 llamado Connecting to Compete 2016 que situé Alemania como localizacién logistica en el

primer lugar de otros 160 paises (BMVI, 2018).

En la industria alimentaria alemana se viene desarrollando tecnologias innovadoras desde hace un
par de afios, pero su implementacion a menudo fracasa a causa de obstaculos condicionados por
la produccion o por los altos costos de inversion, entre otros. Hace poco se aprobd un proyecto
llamado i3-food financiado por la Comisién Europea para seguir fomentando tecnologias elegidas y
su rapida implementacion industrial. Gracias a estos conceptos es posible fabricar alimentos de

manera mas rapida y saludable, ademas seran conservables por més tiempo (ISI, 2018).

4.2.5 Ecoloégico

El reciclaje es algo muy importante en Alemania, ya que el uso repetido y eficiente de recursos
representa un factor ecologico y econémico apoyado por la industria alimentaria. En este sector, el
reciclaje se basa en el de envases usados, asi como el uso de manera material y energética de
recursos provenientes de la produccién de alimentos. Desde el afio 2015 existe un paquete de
medidas en cuanto a la economia circular para Europa, donde Alemania lleva la delantera. Un
punto clave para una Europa consciente en los recursos es la lucha contra el despilfarro de

alimentos, y se busca reducir los desperdicios alimenticios en un 50 % hasta el afio 2030. Esta ley
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de envases posibilita a Alemania no solo mantener su posicién lider en cuanto al reciclaje, sino
también desarrollarlo, para asi también fomentar la proteccién climética (BVE [2], n.d.).

Alemania también es un precursor en cuanto a la sustentabilidad del cacao. En 2012 se origind una
iniciativa llamada Foro de Cacao Sustentable por miembros de la Asociacion Federal de la
Industria alemana de Dulces, del comercio de alimentos, del Gobierno aleman y de otras
asociaciones como Fairtrade. Es considerado una de las plataformas de multistakeholder mas
significativa en un mercado de demanda por cacao muy importante. Aparte de esto, la Industria
alemana de golosinas se compromete mucho en este contexto y logré buenos resultados. El afio
pasado de 2017, la participacién del cacao producido de manera sustentable alcanzé un 55 % en
los dulces vendidos en Alemania, lo que supone un aumento de un 52 % en solo seis afios. Hasta
el afio 2025 se espera llegar a un 75 %, un reto solamente alcanzable mediante la colaboracion de
todos los participantes de la cadena de valor, desde los cultivos hasta los consumidores (BDSI [2],
2017).

llustracién 15: Participacion de cacao sustentable en los dulces vendidos en Alemania

La participacion de cacao producido de manera
sustentable
en los dulces vendidos en Alemania

55%
45%
39%
27%
18%

7%
3%

2011 2012 2013 2014 2015 2018 2017

Fuente: Elaboracién propia en base a BDSI [2]

Con lo mencionado, muchas empresas de la industria alimentaria, especialmente en el mercado de
cacao y chocolateria, actian de manera muy responsable y respetuosa, y se comprometen con la
sostenibilidad del medio ambiente y los recursos naturales. A menudo son miembros de varias
iniciativas o socios certificados de las fundaciones como UTZ Certified y Fairtrade para un gran
numero de factores diferentes. Como objetivos principales se puede nombrar la contribucién en la
mejora de las condiciones de vida de los campesinos y de su posicion comercial, conservar tanto
las selvas tropicales como la diversidad de especies y sus ecosistemas, asi como aumentar el
cultivo y la comercializacion de los recursos generados de manera sostenible. Otro aspecto es la

creacion de un mercado transparente para los productos agricolas, o sea un sistema de
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trazabilidad que abarca toda la cadena de valor desde el campesino hasta el producto final (BDSI
[2], 2017).

4.2.6 Legal

En Alemania, el consumo legal de los distintos tipos de alcohol depende de la edad. Ya a partir de
los 14 afios es permitido tomar bebidas alcohélicas mas suaves como la cerveza, el vino y la cava
con la conformidad de los padres acompafiantes. La venta por restaurantes o tiendas de lo
mencionado anteriormente es legal a los jévenes que son mayores de 16 afios. El consumo de
espirituosas o bebidas alcohdlicas mezcladas, es decir las bebidas mas fuertes, es permitido a los
mayores de 18 afios (JuSchG, n.d.).

A continuacién, alistaré los diferentes requerimientos necesarios en la produccién de alimentos
proporcionado por la Camara de Comercio de Munich (IHK Minchen, 2016). Las empresas o
personas que quieren fabricar o vender productos alimenticios deben cumplir una serie de normas.
El Cédigo de alimentos, LFGB en sus siglas alemanas, y la norma basica de la UE (178/2002)
establecen la parte esencial para asegurar la seguridad de los alimentos, por ejemplo, prescriben
de no perjudicar la salud de la persona con el alimento o hacer indicaciones incorrectas en el
producto. Ademds, en caso de solicitud hay que presentar comprobantes sobre el origen de los
productos adquiridos que son usados para elaborar los suyos, datos sobre los ingredientes, asi
como el proceso de fabricacion.

Asimismo, existe la norma nacional sobre la higiene de alimentos, LMHV en sus siglas alemanas,
que tiene como base la gestion de higiene seguin el Analisis de Peligros y Puntos Criticos de
Control, APPCC, adaptada al tipo y tamafio del negocio. Lista los requisitos generales en cuanto al
edificio y la organizacion de las empresas alimenticias, como la desinfeccion y limpieza de las
maquinas y herramientas, el cumplimiento de normas alimentarias, por ejemplo el almacenamiento,
las temperaturas, la proteccion contra parasitos, asi como menciona la higiene de los empleados.

Estas empresas tienen la obligacion de registrarse en la autoridad competente de su ciudad.

Por otro lado, existe la ley de proteccion contra infecciones, IfSG en sus siglas alemanas, que
requiere una previa capacitacion o instruccion por un médico encargado del Departamento de

Sanidad de la ciudad competente para las personas que van a producir o vender alimentos.

Por dltimo, la regulacion de alimentos, LMIV en sus siglas alemanas, consta de la adecuada
indicacion de datos en el envase del producto. Entre otros hay que mencionar la denominacién del
producto, los ingredientes, la fecha minima de caducidad, indicacién de alérgenos, la graduacion
alcohdlica, asi como el nombre y la direccion de la empresa. El idioma de la etiqueta se adapta al

pais donde se va a vender y las indicaciones deben ser faciles de entender (IHK Miinchen, 2016).
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Al producir productos de cacao o chocolate hay que cumplir regulaciones especiales, o sea la
norma de cacao (2000/36/EG), establecida por el Parlamento Europeo y el Consejo Europeo en
2000. Estas regulan los ingredientes permitidos, en casos especiales también la obligacién de
indicar el contenido minimo de cacao y cuando se puede denominar un producto como chocolate
con lecho o chocolate blanco (BMEL, 2017).

4.3 Analisis FODA
A continuacion, presentaré los diferentes convenientes e inconvenientes de mi proyecto mediante
el analisis FODA. Se compone mayoritariamente de informacion ya proporcionada en los capitulos

anteriores, pero también de algunos aspectos de la parte de operaciones explicada en el

capitulo 6.
Tabla 3: FODA
Fortalezas Oportunidades
F1: Mucho conocimiento en Administracion de O1: Producto diferenciado y tnico en el
Negocios por los estudios mercado con vinculo a Italia, un pais altamente
popular

F2: Red de contactos y amigos fiables
02: Alto grado de aceptacion de productos de
F3: Pasién y caracteristicas necesarias para calidad por un precio mas alto en Munich
llevar a cabo un emprendimiento
03: Ubicacion de los clientes en una zona de
F4: Alta calidad y sustentabilidad de los tiendas premium

productos
0O4: Demanda por chocolates con certificacién
F5: Produccién eficiente debido a los pocos ecolégico y del comercio justo

ingredientes
O5: Baja tasa de desempleo y creciente poder
F6: Ubicacion central de la empresa y adquisitivo

proximidad a los clientes

Debilidades Amenazas

D1: Yo como Unica propietaria, lo que supone Al: Incertidumbre por capacidad de demanda
mas trabajo al cubrir muchos ambitos a solas
A2: Mucha oferta de bombones artesanales

D2: Falta de conocimientos especificos y sustitutos

seguridad por establecer el primer

emprendimiento A3: Alta rivalidad entre los competidores
D3: Bombones todavia desconocidos en el A4: Mercado de chocolate saturado
mercado, sin posicionamiento en la mente de

los clientes y consumidores finales Ab5: Posible decrecimiento del consumo de

chocolate y de bombones con licor

Fuente: Elaboracién propia
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4.4 Tamafio del mercado potencial

En Munich, la tercera ciudad mas poblada de Alemania, viven 1.531.971 personas segln
estadisticas de junio de 2018 (muenchen.de [2], 2018), lo que supone aproximadamente un 2 % de
la poblacion total alemana. En esta ciudad se consumi6 13.840 toneladas de chocolate en el afio
2017, lo que supone aproximadamente 9,5 kg por persona. Por lo tanto, el sector de chocolateria
se posiciona con estas cifras entre los sectores mas importantes de la industria alimentaria
(“Minchner essen fast 14.000 Tonnen Schokolade pro Jahr”, 2018). En Alemania, entre todos los
diferentes productos de chocolate, el consumo de bombones con alcohol se situ6é en 0,33 kg por
persona y afio en 2016, de acuerdo con la Asociacién Federal de la Industria alemana de Dulces

(BDSI [1], 2017), como se muestra en el siguiente grafico.
llustracion 16: Consumo de chocolate per cépita en 2016

Consumo de chocolate per capita en 2016
(Datos en kg, comparacién con el afio anterioren %)

Chocolate blanco: 0,18 Tabletas y barras con

(+5,9 %) relleno: 0,28
(0,0 %)
Dulces con cacao: 0,69 Tabletas y
(-4,2 %) barras sin
relleno: 2,39
(-0,5 %)

Otros productos
de chocolate sin
relleno: 1,13

(-6.6 %) Bombones con

alcohol: 0,33
N (-0,5 %)

Otros productos
de chocolate Bombones sin
rellenos: 1,35 alcohol: 0,82

(-2,9 %) (+8.,2 %)

Fuente: Elaboracién propia en base a BDSI [1]

Aplicando el promedio de la cantidad de bombones con alcohol, es decir 0,33 kg por persona, a
toda la ciudad de Mdnich, se trataria de un consumo aproximado de bombones con alcohol de

505.550 kg por afio, o dicho de otra manera 42.129 kg por mes.

De 70,09 millones de encuestados alemanes en 2017, el 13,1 % o 9,21 millones de personas
compraron bombones en los Ultimos 14 dias (IFD, 2017, p. 80). Generalizando estas cifras a la
poblacion total de Alemania, se puede llegar a la estimacion de que 10,8 millones de alemanes
compran productos de la bomboneria, entre estos alrededor de 204.440 habitantes de Manich, lo
gue significa un 13,4 % de toda la poblacion muniquesa. Considerando esta cantidad de

muniqueses y aplicando el promedio de 0,33 kg de bombones de licor por persona, da el resultado
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de un consumo de 67.465 kg por afio, 0 5.622 kg por mes, de la poblacién de Munich que compra

este tipo de bombones.

4.5 Particularidades del mercado

En el mercado de los productos de chocolate y de los dulces en general, el factor de la
estacionalidad es muy importante. Durante las fiestas especiales y religiosas como la Semana
Santa o Navidad, los volimenes de venta experimentan un fuerte aumento, debido a que son
épocas del afio llenas de regalos y para disfrutar caprichos con los queridos. En el periodo de
Navidad, las temperaturas mas bajas desempefian un rol importante para la decision de comprar
preferiblemente chocolate que otros dulces. Y antes de la Semana Santa los alemanes gastan mas
en los productos de chocolate por el final del periodo de ayuno realizado por muchos alemanes
que entonces no consumen dulces (“Schoko-Branche erwartet Ansturm®, 2017). En diciembre, el
volumen de ventas de las tiendas de alimentos especializadas alcanza su nivel maximo, y sobre

todo las tiendas de dulces alcanza un 60 % mas que el promedio de los otros meses (VR, 2018).

En general, la industria de chocolate apuesta en estas temporadas por la forma y el embalaje del
producto o por su sabor, y las empresas hacen uso de mucha publicidad de los nuevos productos.
En 2017, Alemania produjo 143 millones de figuras de Papa Noel hecho de chocolate de los que se
exportaron casi una tercera parte (BDSI [3], 2017). Y para la Semana Santa de este afio de 2018
las empresas ubicadas en Alemania fabricaron en total 220 millones de conejos de chocolate

quedandose con un poco mas de la mitad (BDSI, 2018).

Ademas, un 25 % de todos los productos de chocolate lanzados al mercado a nivel global en 2016
fueron articulos de temporada. Con esto se convierten en el segmento mas grande de los
productos nuevos de chocolate y mas de una cuarta parte de estos se introdujo para la Semana
Santa. Otra tendencia del mercado de chocolate es la popularidad cada vez mas grande de
productos ecoldgicos y del comercio justo. En este contexto, Alemania se posiciona en el primer
lugar en cuanto a lanzamientos de chocolates de este tipo, con alrededor de un 16 % relativamente

de todas las introducciones globales (Gobel, 2017).

El cacao, una de las materias primas mas basicas del chocolate, ha mostrado una suba en su nivel
del precio en este afio. Se debe por una parte a una oferta mas baja a causa de una cosecha
reducida como en Africa Occidental, y por otra parte por una demanda que sigue siendo estable.
Sin embargo, los consumidores no van a verse afectados en gran medida, ya que el cacao solo
establece una pequefia parte de los costos finales de la produccién de chocolate (Hansmann,
2018). Aungque en Alemania si habia un crecimiento en los precios del chocolate y otros alimentos

de casi un 3 % como reaccion a la conciencia de los consumidores que exigen cada vez mas
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productos de muy buena calidad por la que estan dispuestos a pagar. Ademas, les parecen mas

importantes las condiciones de vida de los productores (Mdiller, 2018).

4.6 Distribucién geografica

Distribuiré mis bombones en Munich, la capital de Baviera, que se encuentra al sur de Alemania y
muy cerca de varios paises vecinos de Europa, como también Italia, un pais significativo para mi
idea de negocio. Por lo tanto, se puede decir que tiene una ubicacion bien central. La ciudad tiene
una poblacion de mas de 1,5 millones de personas, con tendencia de crecimiento. Como ya
mencionado en el capitulo 4.2.3, la ciudad de Munich representé un 11,3 % de la poblacion de

Baviera, es decir que toda la regidon de Munich abarca en total un 22,2 % de la poblacion bavara.

Munich es considerado una de las ciudades mas adineradas de Alemania. En general, los
muniqueses tienen un poder adquisitivo muy alto en comparacién con otras ciudades alemanas, la
poblacién que mas gana tiene mas del 49 % de sus ingresos a su libre disposicion. Ademas,

cuenta con una tasa de desempleo muy baja de menos del 4 % en 2017 (Richter & Ince, 2017).

La ciudad destaca por sus numerosos establecimientos de productos premium mayoritariamente
concentrados en el centro de la misma. Ademas, se puede decir que es la capital alemana de
chocolate, dado que, aparte de lo que se puede comprar en los supermercados, cuenta con un

gran numero de tiendas de chocolate.

4.7 Segmentacién del mercado potencial

4.7.1 Tipo de cliente

Para mi negocio y el mercado de bomboneria en general existen dos principales tipos de clientes.
Por un lado, hay los mayoristas tradicionales y las tiendas en linea, como por ejemplo Amazon o
Ebay, que suelen tener una gran variedad de oferta de productos. Por otro lado, se puede nombrar
los diferentes minoristas, como los distintos tipos de supermercados, las tiendas tradicionales como
panaderias, confiterias, chocolaterias, bombonerias o tiendas de delicatessen. Ademas, se puede
encontrar bombones en los mercados semanales o artesanales, en los mercados de fiestas
culturales, asi como en cafés o establecimientos similares. Otro tipo de minorista son las
estaciones de servicio que hoy en dia cuentan con numerosos productos de todo margen de

precios.

Con respecto a los minoristas tradicionales, se puede mencionar que varian en la gama que
ofrecen, asi que las confiterias, las panaderias o los cafés optan mas por los bombones clasicos,
mientras que se vende productos més innovadores en las bombonerias. Ademéas, no solo se puede
encontrar marcas conocidas, sino productos de todo el mundo, y se trata tanto de productos de

reventa como de una gran oferta de bombones hechos a mano.
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4.7.2 Ubicacién de clientes
Como se puede ver con claridad en la siguiente imagen, la ciudad tiene en total 40 barrios de los

cuales el barrio historico, el nimero 1 en la imagen, establece el centro:

llustracién 17: Los barrios de Munich y sus denominaciones

1 Altstadt

2 Lehel

3 Ludwigsvorstadt
4 Isarvorstadt
Feldmoching - 5 Maxvors_tadt
Hasenbergl 6 Schwabing

7 Schwabing-West
8 Neuhausen

9 Nymphenburg
10 Milbertshofen
11 Am Hart

12 Au

13 Haidhausen

14 Bogenhausen
15 Oberféhring

16 Langwied

17 Untermenzing
18 Obermenzing
19 Pasing

20 GroBhadern

21 Flirstenried

22 Forstenried
Ramersdof 23 Westpark

24 Thalkirchen

25 Sendling

26 Untergiesing
27 Obergiesing

28 Solln

29 schwanthalerhéhe

Fuente: Sudbayerische Immobiliengesellschaft

A continuacién, presentaré los barrios mas populares entre los muniqueses y los visitantes de
afuera por su ubicacién en el centro, por la oferta de tiendas de toda gama de precios y sobre todo
los establecimientos de productos premium, los parques y los monumentos histéricos, asi como el
famoso rio Isar. Junto a ello indicaré las caracteristicas de los barrios y la poblacion. Se puede
decir que los barrios estdn de moda en cuanto a las viviendas, el trabajo y la oferta de actividades
del ocio. La siguiente descripcién se basa en la pagina web oficial de la ciudad de Munich
(muenchen.de [4], 2018).

El barrio histérico llamado Altstadt (1) es el centro de la vida cultural en Munich y aloja una gran
cantidad de monumentos importantes e histéricos que atrae a muchas personas, 0 bien
muniqueses de otros barrios, visitantes de otras partes de Alemania o bien turistas de otros paises.
Cuenta con una zona peatonal, que sigue una de las rutas comerciales seculares, con una gran
variedad de tiendas y cafés, asi como el famoso Viktualienmarkt, un mercado de delicatessen
artesanales provenientes de Baviera y de todo el mundo. Ademas, es un area donde se encuentran

numerosos edificios de oficinas, por lo tanto, hay una gran acumulacion de personas que llegan al
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centro por su trabajo, que reciben buenos salarios y se quedan en el centro para buscar regalos,

entre otros.

El segundo barrio se llama Lehel (2) y linda al centro histérico, por lo cual es un barrio bastante
similar. Ademas de muchas oficinas en esta zona, hay un gran nimero de inmuebles de lujo, como
departamentos exclusivos, aticos o incluso villas, es decir casas unifamiliares bastante grandes y
prestigiosas. Una de las avenidas mas afamadas de Mdunich une los dos barrios, la avenida
Maximilianstraf3e, una calle de tiendas de lujo, exclusivas y extravagantes. También se encuentra
uno de los parques mas conocidos del mundo, el Jardin Inglés, con un fuerte riachuelo artificial que

se destaca por su uso de los surfistas.

El barrio Ludwigsvorstadt (3) es el tercer barrio. Es donde se encuentra la central estacion de
trenes, por lo tanto, es un lugar de gran aglomeraciéon de personas. Y es el &rea donde en
septiembre y octubre tiene lugar la famosa fiesta de la cerveza, el Oktoberfest, un evento que atrae
a mucha gente de todo el mundo y que transforma la zona en el centro de la ciudad o incluso de
toda la region de Baviera. Este barrio cuenta con uno de las poblaciones mas grandes de Mdunich,
ademas aloja un gran numero de hoteles y restaurantes aparte de los inmuebles mas bien

prestigiosos como casas familiares, departamentos y aticos.

Otro barrio potencial al que puedo distribuir mi producto es la zona mas poblada llamada
Isarvorstadt (4). Es uno de los barrios més atractivos para invertir en un departamento como es
considerado el barrio de moda. Es conocido por su ambiente abierto, vivido y multicultural que
reina en las calles llenas de cafés y pequefas tiendas. También estan localizados muchos bares
gue convierten esta zona en el centro de la vida nocturna. Ademas, el rio Isar pasa por esta parte
de la ciudad, rodeado por muchos parques, ideales para actividades como dar paseos, hacer

barbacoas o disfrutar el sol.

Por Gltimo, queda el barrio Maxvorstadt (5) que también cuenta con una gran poblacién. Es
considerado el centro del arte, la cultura y la ciencia, donde se encuentran tres universidades muy
importantes de Mdunich y Alemania. Ademas, hay muchas tiendas pequefias, galerias y
restaurantes y una de las avenidas méas famosas de Munich llamada Ludwigstralle, lo que lleva a
que el flujo de personas se multiplica por cuatro durante el horario comercial. Los precios de
compraventa de inmuebles como también los alquileres en esta zona superan el promedio

muniqués junto con el barrio anteriormente mencionado.

4.7.3 Tipo de producto
Primero se puede distinguir entre los bombones que contienen alcohol o no. Después hay
diferentes tipos de chocolate, que abarcan el chocolate amargo, el chocolate con leche y el

chocolate blanco, entre muchas otras variedades. El chocolate puede llevar certificaciones como
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las del comercio justo y producto ecolégico. En cuanto al relleno se puede mencionar la textura de
estos, como cremosos, liquidos o mas bien firmes, y la composicion de los rellenos, como mezclas
con trufa, crema o mazapan, con frutos secos o frutas. En cuanto a las intolerancias, los bombones
pueden ser veganos, sin gluten o sin lactosa, asi como pueden contener diferentes tipos de frutos
secos. Ademas, se puede diferenciar entre los bombones hechos a mano y aquellos fabricados de
manera industrial.

4.7.4 Tipo de consumidor

En lo concerniente a los consumidores finales hay que considerar si el producto contiene alcohol,
en este caso, se destina a los mayores de 18 afios segun la ley en Alemania. Aparte de esto, los
bombones son aptos para todos los amantes de chocolate que saben valorar este tipo de arte y
quieren comprarlos para el propio consumo o como regalo. Otro factor es que pueden adquirirlo, es
decir que tienen los ingresos suficientes para invertir en las exquisiteces y que esta en su alcance
geografico. Asimismo, este tipo de producto es para todos los que pueden consumirlo y que no

tienen alguna alergia o intolerancia especifica en cuanto a los ingredientes utilizados.

4.8 Canales de distribucion
Existen dos tipos de canales de distribucion existentes en el mercado de bombones: la distribucion

directa y la distribucién indirecta.

La distribucion directa pasa por el fabricante directamente al consumidor final, como es el caso con
las confiterias y bombonerias que tienen su propia fabricacién de productos, asi como los puestos
en los mercados. También se puede mencionar la oferta de bombones por las paginas web de las
tiendas a través de su tienda en linea. Ademés, hay empresas que venden sus productos
directamente desde sus fabricas a los consumidores.

Por otro lado, existe la distribucion indirecta que pasa por intermediarios, o sea por el mayorista al
minorista y al consumidor final, o solo a través del minorista. En Munich hay dos mayoristas muy
populares que se suele frecuentar para todo tipo de alimentos.> En lo que concierne a los
minoristas, existe una gran variedad. En el caso de los modernos se puede mencionar, por
ejemplo, los super- e hipermercados® y las tiendas discount’. También existen los minoristas
tradicionales como las bombonerias, las confiterias, las panaderias o las tiendas de delicatessen.
Este tipo de distribucion también comprende la venta en linea si es a través de otros distribuidores,

como es el caso con Amazon o Ebay, una plataforma usada de varias empresas en este sector.

5 Ejemplos en Munich: Metro, Hamberger
5 Ejemplos en Alemania: Real, Kaufland, Rewe
" Ejemplos en Alemania: Aldi, Lidl, Penny, Netto
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4.9 Empresas ofertantes existentes

En lo siguiente alistaré los principales competidores en el mercado del chocolate y de la
bomboneria. Primero hablaré de los fabricantes multinacionales, los grandes productores, después
presentaré las compafiias mas pequefias que tienen su enfoque en productos finos y de alta

calidad.

Uno de los competidores mas destacados es el grupo italiano Ferrero International S.A., que
termind su ejercicio de 2016/2017 con una facturacion total anual de 10,5 mil millones de euros, lo
que supone un crecimiento de un 1,5 % comparado con el ejercicio anterior. En aquel momento
emplearon unas 35 mil personas. El grupo comprende 91 subsidiarias en todo el mundo y 23
fabricas, sus marcas internacionales se distribuyen de manera directa o a través de distribuidores
autorizados en mas de 170 paises. El producto ma&s competidor y sustituto en cuanto a mis
bombones es su marca Mon Chérie, bombones de licor de cereza, uno de sus primeros productos
Yy, por lo tanto, por su larga existencia en el mercado por mas de 60 afios, muy popular que cuenta

con muchos clientes leales (Ferrero, 2018).

También existe la empresa alemana Ludwig Schokolade GmbH & Co. KG8 que es parte del grupo
Kruger. Es uno de los fabricantes de dulces y especialmente de chocolate méas exitosos en Europa
con 4 fabricas, vende sus productos en mas de 170 paises del mundo y tiene propias empresas de
distribucion en distintos lugares para asi lograr una base estable de presencia en los diferentes
paises (Ludwig Schokolade., n.d.). Uno de sus productos méas populares y potencial sustituto de mi
producto son los bombones con alcohol de la marca Trumpf - Edle Tropfen in Nuss que abarca una

gran variedad de diferentes tipos de aguardiente claro.

Ademas, el grupo Lindt & Spriingli de Suiza, una sociedad anénima enfocada en la produccién de
chocolate y bombones que esta operando a nivel internacional, registré un volumen de ventas de
3,5 millones de euros al final de su ejercicio en 2017, un 4,8 % mas que el afio anterior, y cuenta
en promedio un nimero de 14 mil empleados, asi como 25 subsidiarias en todo el mundo. Ademas,
tiene més de 350 propias tiendas distribuidas por todo el mundo. Ya existe desde hace mas de cien
afios, cuenta con un alto grado de lealtad por parte de sus consumidores que compran tanto los

productos clasicos como los nuevos o estacionales (Lindt & Spriingli, 2018).

Por otro lado, la compafiia familiar August Storck KG®, una sociedad comanditaria, de Alemania
fabrica desde hace mas de 100 afios dulces y especialidades de chocolate, y hoy en dia es una de
las diez empresas mas grandes en este mercado. Tiene tres fabricas en Alemania, asi como 20

lugares internacionales de distribucion a través de los cuales distribuye sus marcas y productos a

8 GmbH & Co. KG es una mezcla de la sociedad de responsabilidad limitada y la sociedad comanditaria, un caso especial
en Alemania que cuenta como sociedad personal.

9 KG es la abreviatura alemana para la sociedad comanditaria
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mas de 100 paises, asimismo emplea a mas de 6000 personas. Sus marcas Merci, que registré un
volumen de ventas de 162 millones de euros en 2017, y Toffifee con 120 millones de euros son los
mas comparables a los productos de bomboneria. El afio pasado consiguié una facturacion de
aproximadamente 2,5 mil millones de euros con un incremento de méas del 10 % en comparacion

con el afio anterior (Horst, 2018).

Asimismo, se puede alistar el grupo estadounidense de Mondeléz International, uno de los lideres
de la industria alimentaria a nivel mundial, especialmente en cuanto a dulces y snacks, que solo en
Europa esta presente en unos 48 paises (Mondelez International, 2018). En el primer trimestre de
2018, su facturacion se situ6 en 5,7 mil millones de euros, lo que supone un aumento de casi un
6 % comparado con el periodo correspondiente del afio anterior (“Milka-Konzern Mondelez steigert
Umsatz und Gewinn deutlich”, 2018). El consorcio fabrica la marca del chocolate lider de Europa
llamado Milka que contiene productos similares a bombones, asi como el chocolate de Suiza

Toblerone.

Se puede mencionar también la empresa familiar Alfred Ritter GmbH & Co. KG, un productor
aleman de chocolate de la marca Ritter Sport. Tiene siete subsidiarias y esta presente en 100
paises, en total emplea a unas 1.500 personas (Ritter Sport, 2018). Segun un articulo (Mdller,
2017), su participacion del mercado aleman en cuanto al chocolate de tableta asumié casi un 25 %
en 2016, junto a Milka con la misma cifra. Y el afio pasado cont6 con una facturacion anual de 482

millones de euros, un 2,5 % mas que el afio anterior (“Ritter Sport auf Wachstumskurs”, 2018).

Las marcas de bombones o los productos similares a bombones representados en la siguiente
tabla son parte de la oferta de los competidores arriba mencionados. Enumeraré solamente los
productos que suponen ser competidores directos o productos sustitutos en el segmento de
bombones para luego poder justificar mi precio establecido. Hay que subrayar que se puede
comprar lo alistado en los supermercados, por lo tanto, tienen un precio bastante adaptado al
consumo masivo, con excepcién de los productos de Lindt que se sitian en un nivel de precio mas
por arriba y son considerados mas bien como productos premium. El precio indicado en la tabla

contiene el IVA.

Tabla 4: Resumen de los competidores multinacionales

Nombre y tipo Precio
del producto promedio Valor Agregado ofrecido Diferenciacion
(1009)
Mon Chérie Diferente packaging segun ocasion o Contiene una
(Ferrero) 219€ feriado (Navidad, Semana Santa) guinda (cereza)
Bombones Varias ofertas en la pagina web (recetas, No se vende en los
rellenos de un concursos, fondos de pantalla) meses de verano
licor liquido de por las temperaturas
cereza Medios sociales altas
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Continuacion de la Tabla 4: Resumen de los competidores multinacionales

Chocolate similar
a bombones, sin
alcohol

Trumpf - Edle
Tropfen n Nuss Publicidad con el actor internacionalmente
(Ludwig ido Skv du M Bomb
Schokolade) conocido Sky du Mont ombones
i contienen
Actualmente acompafiado por audiolibros aguardiente liquido
Bombones X
1,20 € (enlace o disco)
rellenos de . .
; Diferentes series de
aguardiente !
e Fondos de pantalla productos segin la
liquido y claro,
: temporada
con trocitos de . .
Medios sociales
avellanas en el
chocolate
Lindt Praliné,
Lindor Tienda en linea, Medios sociales
(Lindt & Springli)
- Varias ofertas en su pagina web (Recetas, Reconocimiento y
Bombones de concursos, etc.) percepcion de alta
, 4-8 € i
diferentes calidad por su
variedades de Oferta B2B, como regalos de Navidad origen de Suiza
chocolate y
rellenos, cony Varios proyectos de sostenibilidad
sin alcohol
Merci Pralinés Packaging con varios dichos como El nombre de la
(Storck) ‘Gracias’, ‘Felicidades’, etc. marca Merci ya
- o€ contiene el gesto de
Chocolate similar Packaging personalizado dar las gracias a
a bombones, sin una persona
alcohol Tienda en linea, Medios sociales
Packaging con varios dichos como
‘Gracias’, ‘Felicidades’, etc.
Milka Pralinés Packaging personalizado
(Milka) Varias ofertas en la pagina web (recetas, El pa_ckaglng de
- 217 € concursos) color lilay la vaca
Chocolate similar ' muestra su origen
mbon in . , .
a bombones, s Actividades como esoénsor de esquiadores de los Alpes
alcohol
Cocoa Life: cultivo sostenible de cacao
Medios sociales, Boletin informativo
Diferentes sabores segun la temporada
Ritter Spprt Tienda en linea, Venta desde la fabrica
Schokowdirfel
. Su forma cuadrada
(Ritter Sport) . . . . .
i 110€ Medios sociales, Boletin informativo y diferentes colores

También con ‘Feliz cumpleanos’ y
‘Gracias’

caracteristicos
segun sabor

Gran foco en la sostenibilidad

Fuente: Adaptacion Guia de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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Con respecto a los fabricantes de productos de gama mas bien alta, se puede mencionar la
empresa alemana Hachez Chocolade GmbH & Co. KG, que ahora pertenece al grupo danés Toms.
Sus productos de las marcas premium Hachez y Feodora son conocidos por la alta calidad de sus
materias primas como el chocolate proveniente de Latinoamérica. En los ultimos afios tuvo
problemas debido a la fuerte competencia por parte de los productos de gama mas baja, sin
embargo, espera lograr una facturacion positiva este afio. Su produccion se realiza en la ciudad
alemana de Bremen, no obstante, segln la solicitud de la empresa matriz, van a instalarse en una
nueva planta en Polonia, por lo que solamente el marketing y la distribucion quedara en el pais de
origen (Stengel, 2018). Las marcas mencionadas no son conocidas mas alla de las fronteras

alemanas.

Una de las diez marcas de facturacion més alta con respecto a bombones es Guylian de la
empresa belga Chocolaterie Guylian GmbH?°, Sus productos se venden en mas de 120 paises en
todo tipo de mercado e incluso en las tiendas de Duty Free, asi como a través de su pagina web,
tiene un equipo de 250 empleados y unas sedes de distribucién en mas de 7 paises. Su volumen
de ventas alcanz6 80 millones de euros en 2015. Es conocido por la forma Unica de una variedad

de sus bombones que representan mariscos como conchas y caballitos de mar (Guylian, 2017).

La sociedad alemana Coppeneur o Confiserie Coppeneur et Compagnon GmbH, se enfoca en
chocolate y bombones de muy alta calidad. Tienen dos fabricas que emplean a 100 personas
durante todo el afio, con un aumento de personal durante la temporada alta. Con sus 280
productos logran alrededor de 10 millones de euros, lo que representa el 0,2 % de todo el volumen
de ventas en Alemania, lo que supone 4,97 mil millones de euros. Es decir, sus productos de la
chocolateria y bomboneria ocupan un 0,06 % de la produccion total alemana (Schmitz, n.d.).

Peters GmbH, una empresa familiar alemana, tiene solo una fabrica y distribuye sus productos por
la venta directa desde la fabrica donde se encuentra una tienda, asi como a través de su pagina
web, también cuenta con una amplia red de tiendas especializadas en Alemania. Ademas, exporta
sus productos premium a cerca de 31 paises en todo el mundo. Unos 200 empleados trabajan en
la compafiia que logra una facturacién entre 50 y 100 millones de euros (“Peters Pralinen

SuRwarenindustrie aus Lippstadt”, n.d.).

En la siguiente tabla, presentaré la informacién mas importante sobre las compafiias recién

expuestas y sus productos. El precio promedio contiene el IVA.

10 GmbH es la abreviatura alemana para la sociedad de responsabilidad limitada.
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Tabla 5: Resumen de los competidores mas pequefios

Nopouar | preci
b promedio Valor Agregado ofrecido Diferenciacion
producto
(100g)
I;?;:I?r?éz También tienen packaging con dichos
(Hachez) 3-6€ como ‘Gracias’, o0 en linda caja de metal Chocolate belga de
- . . cacao puro
Tienda en linea ) ;
Bombones, latinoamericano
conysin Medios sociales
alcohol
Feodora L . . Nombre de la princesa y
S También packaging con dichos como )
Praliné . Y . . hermana de la antigua
Gracias’, 0 en linda caja de metal : )
(Hachez) emperatriz alemana;
- 3-7€ . . Firma personal con
Tienda en linea
Bombones, corona y escudo de la
cony sin . . regién alemana de
Medios sociales . .
alcohol Schleswig-Holstein
Establecimientos de cafés
. Tienda en linea
Guylian .
T Los bombones més
Praliné . L .
: Proyectos: proteccion del caballito de populares en forma de
(Guylian) ;

g 2,50 € mar mariscos
B.ombones Varias ofertas en la pagina web (recetas, Chocolate belga
sin alcohol ;

ideas para regalos, concursos)
Medios sociales, Boletin informativo
Tienda en linea, Venta desde la fabrica
Seminarios, excursiones por la fabrica
Coppeneur
Praliné Medios sociales, Boletin informativo .Bombones muy
(Coppeneur) innovadores y de

N 59¢€ Proyecto Fair Cacao contra el trabajo disefios especiales

Bombones, ; : :
) infantil en los cultivos de cacao
cony sin
alcohol Un cédigo en el embalaje con el que, al
introducir en la pagina web, se siembra
un planton
Tienda en linea, Venta desde la fabrica
Envases personalizados, también en
Peters .
cajas de metal
- Patente para una
Bombones, 5,50-9 € L creacién especial de
. Seminarios y eventos
cony sin bombones
alcohol

Oferta B2B, como regalos de Navidad

Medios sociales

Fuente: Adaptacion Guia de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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5 Plan de Marketing

En el presente capitulo describiré los segmentos objetivos a los que se dirige mi negocio, asi como
el posicionamiento que deberian ocupar mis bombones en la mente de mis clientes. Ademas,
expondré los objetivos comerciales y el Marketing Mix, dando detalles sobre el producto y su

precio, la comunicacion y la distribucion.

5.1 Segmentos objetivos

5.1.1 Tipo de cliente

Mi oferta de bombones se dirigird a dos tipos de clientes especificos que son bombonerias y una
tienda de delicatessen. Con respecto a las bombonerias, en un primer momento elegiré tres
diferentes establecimientos de los cuales cada uno tiene una caracteristica especial y destacada. A
continuacion, expondré estas tiendas de chocolates seguido por la tienda de delicatessen cuya

ubicacidon exacta se puede ver en la ilustracion 18 del capitulo 5.1.2.

La primera tienda, llamada Oma’s Késtlichkeiten'' se encuentra en pleno centro de la ciudad,
estratégicamente bien ubicada cerca de una estacion del metro y de una zona peatonal llena de
varias tiendas y cafés, donde las personas van de compras o dan una vuelta para mirar los
escaparates. La tienda es un lugar para comprar delicatessen como chocolate y bombones, café o
té, mermelada y miel, asi como otros articulos de regalo extravagantes. Reina un ambiente vintage
que lleva al consumidor a un mundo de tiempos pasados, un oasis de calma para huir del ajetreo

de la ciudad (Oma’s Kdstlichkeiten, n.d.).

2Sinne - Blumen & Schokolade!? es la segunda tienda elegida. Representa una floristeria, que
ofrece ramos u otros arreglos de flores para cada tipo de ocasién, combinada con una oferta de
exquisiteces de chocolate en forma de bombones y tabletas de chocolate hechos a mano y de alta
gama. Es gestionada por dos jovenes mujeres que transmiten su pasion por las flores y el
chocolate a sus clientes con alta profesionalidad a la hora de asesorar segun sus deseos (2Sinne,
n.d.).

Otro establecimiento es Geschmacksspiel — Gutes & Schdnes!? ubicado en una de las plazas mas
populares y de moda de Munich que ofrece, ademas de especialidades de café para descansar del
dia, algunas joyas y otros accesorios encantadores junto con una variedad de chocolates,
bombones y otros dulces provenientes de ltalia. Para estos dltimos productos, los gerentes dan
mucha importancia a la alta calidad de los ingredientes y las condiciones de produccion justas

(Geschmacksspiel, n.d.).

11 “Las delicias de la abuela” en espafiol
12 %2 sentidos - Flores y chocolate” en espafiol
13 “Juego del sabor - Lo bueno y lo bello” en espafiol
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Todas las tres tiendas representan lugares ideales para todas las personas que quieran escapar de
las calles de alta actividad en el centro y sumergirse en un refugio de lindos objetos y manjares
deliciosos, para aquellos que busquen un regalo para un ser querido suyo o0 que quieran comprarse
algo para si mismos. Y todo esto va acompafiado por unos ambientes Unicos y agradables gracias

a sus empleados amables y abiertos.

Con respecto a la tienda de delicatessen he elegido Luigino’s Bio Feinkost4 que se especializa,
entre otros productos locales, en mercancias de origen italiano, lo que supone una buena base
para mi producto que contiene un licor italiano, dado que los amantes de este pais y sus
exquisiteces se dirigen a estos lugares. Ademas, gracias a los empleados que son de ltalia y, por lo
tanto, hablan este idioma, se genera un auténtico ambiente italiano, un factor positivo en la compra
de los clientes. Su lema es la destacada calidad de sus productos por precios justos, ademés de
gue son productos del cultivo ecoldgico. Existen dos establecimientos propicios para mis
bombones, o sea una tienda en un barrio animado y un puesto de mercado en el famoso mercado

del centro histérico (Luiginos, n.d.).

En todos los casos mencionados, se ve un gran interés en la innovacién y nuevos productos que
se pueden ofrecer a los consumidores, los cuales siempre buscan por nuevas experiencias. Como
son tiendas que venden sus productos por un precio bastante elevado, derivado de la buena
calidad, y como apuntan al mismo tipo de consumidor final, 0 sea amantes de exquisiteces y de la
clase media alta, veo un gran potencial de poder establecer mi producto en este tipo de tiendas en

un principio.

5.1.2 Ubicacioén de clientes

Todos los clientes elegidos y anteriormente mencionados se ubican en tres de los barrios centrales
de Munich indicados en el capitulo 4.7.2. Para ser mas exacta, las areas son Altstadt, Maxvorstadt
e Isarvorstadt. Gracias a la combinacion de su localizacion y su oferta de productos, que siempre
es una mezcla de chocolates y otros objetos exclusivos, representan lugares ideales para poner mi
principal foco al establecer mi marca. Para dar una idea mas clara, la ubicacién exacta de mis

clientes se figura en la siguiente ilustracién junto con la ubicacién de Mimimalistisch.

14 “Delicatessen ecologicos de Luigino” en espariol
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llustracién 18: Ubicacién de mis clientes y mi empresa Mimimalistisch
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Fuente: Google Maps, adaptado por mi

Esta area tan céntrica de Munich establece un punto de partida perfecto para mi negocio, dado que
de por si atrae a muchas personas, a los muniqueses o a los visitantes de todo el mundo,
fomentado por la arquitectura que, sobre todo en el centro, destaca por sus monumentos de la
época de los reyes alemanes y otras construcciones histéricamente importantes. Aparte de esto, es
la zona mas prestigiosa de la ciudad donde se encuentra un gran numero de tiendas premium
vendiendo productos de alta gama y especialidades que transmiten un elevado estilo de vida. La
gente viene a esta parte de la ciudad para gastar su dinero en regalos o caprichos para si misma,
ademas es donde esta dispuesta a pagar mas para la alta calidad. Y es donde se encuentran
muchos edificios de oficinas, lo que supone una gran afluencia de empleados quienes también se

quedan en el centro al terminar su jornada para mirar los escaparates o buscar obsequios.
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5.1.3 Tipo de producto

Con referencia a Sogni di Pistacchi, el segmento en cuanto al tipo de producto es el siguiente: son
bombones que contienen alcohol y que son envueltos con tres diferentes tipos de chocolate, el
chocolate amargo, el chocolate con leche y el chocolate blanco. La textura del relleno es liquida y
la composicién del relleno es una mezcla de un licor de crema que contiene pistachos y grapa.
Aparte de esto, son bombones hechos a mano, cuyos chocolates son productos ecolégicos y del
comercio justo, los que no contienen gluten y aparte de los pistachos ningunos otros futos secos

que generan alergias. Asimismo, la variedad del chocolate amargo es sin lactosa y vegana.

5.14 Tipo de consumidor

En cuanto al consumidor final, mi producto se dirigira a dos tipos diferentes. El primer tipo se basa
en los jovenes trabajadores a partir de los 30 hasta los 45 aproximadamente, dado que a esta edad
suelen tener un puesto de empleo desde hace un par de afios y cuentan con una estable fuente de
ingresos. Por esta razén pueden permitirse comprar productos de precios mas altos y también
disfrutan gastar su dinero en productos que generan cierta imagen y un estilo de vida elevado.
Asimismo, un estudio alimenticio elaborado por el Ministerio Federal de Alimentacion y Agricultura
(BMEL, 2016) revel6 que las personas que consumen la mayor cantidad de chocolate y golosinas

tienen entre 30 y 44 afios.

En segundo lugar, el producto se destinara a la generacion mayor de 65 hasta 85 afios que esta a
punto de jubilarse, o incluso ya esta jubilada, y que aprecia productos de buena calidad. Ademas,
les gusta mucho disfrutar bombones rellenos de alcohol después de la cena o el fin de semana, asi
como para ofrecer a una posible visita. Asimismo, es un producto considerado como un lindo

regalo para personas de esta edad.

5.1.5 Tamafio de los segmentos objetivos

Al principio estableceré las relaciones comerciales con solamente tres bombonerias y una tienda
de delicatessen que tiene dos establecimientos diferentes. Como la demanda por parte de los
clientes B2B se determinara segun la demanda de los consumidores finales y de su tendencia al
consumo de experiencia, habra que estimar el tamafio de estos Ultimos. Por lo tanto, en la
siguiente tabla se figuran la cantidad de habitantes de los distintos barrios en los cuales empezaré
a distribuir mis bombones. Hay que tener en cuenta que en esta tabla los barrios estan
reagrupados en distritos, la distribucién administrativa de la ciudad. Las cifras son de finales de
2017 segun la Oficina Estadistica de Munich (muenchen.de [3], 2018).

La tabla muestra que la poblacion total de los tres distritos representa el 8,1 % de la poblacién
muniquesa, por lo tanto, los habitantes mayores de 18 afios en estos distritos elegidos se sitian en

el 7,2 % de todos los muniqueses.
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Tabla 6: Numero de habitantes en los barrios elegidos

Distrito Poblacion Poblacion
(Barrio) (en total) (mayores de 18 afios)

Altstadt-Lehel 20.926 18.477
Ludwigsvorstadt-lsarvorstadt 51.632 45.494
Maxvorstadt 51.311 46.319

Total 123.869 110.290

Participacion en la poblacion o o

total de Minich 81% 72%

Fuente: Elaboracién propia en base a muenchen.de [3]

Como ya he presentado en el analisis del mercado potencial del capitulo 4.4, el consumo de
bombones con alcohol se sitla en aproximadamente 0,33 kg por persona al afio. Al observarlo de
manera generalizada y con lo obtenido seguln la tabla anterior, serian 36.000 kg por afio o 3.000 kg

por mes entre la poblacién mayor de 18 afios en los barrios elegidos.

A continuacién, presentaré una tabla en cuanto a la poblacién de los dos supuestos tipos de
consumidores finales segun la edad, también proporcionado por la ciudad de Mdunich
(muenchen.de [3], 2018). Como esta distribucion de edades aplica a toda la ciudad de Munich,
aplicaré el porcentaje de la poblacion total en los barrios elegidos anteriormente calculado del
8,1 %. Si también aplico aqui la cantidad promedia del consumo de bombones con alcohol de 0,33
kg por afio a la poblaciéon de los consumidores finales en los barrios elegidos, los jévenes
trabajadores supondrian un consumo total de casi 10 toneladas por afio o 826 kg por mes,
mientras que la generacién mayor consumiria 6,2 toneladas anuales, o sea 518 kg de bombones

por mes. Todo lo mencionado en este parrafo se puede ver en la siguiente tabla.

Tabla 7: Habitantes y consumo de bombones con licor segun los consumidores finales

Poblacion de tipo 1 Poblacion de tipo 2
(30-45 afios) (65-85 afios)
Habitantes en Munich 370.991 232.409
Habitantes en los barrios
elegidos (8.1 %) 30.050 18.825
Consumo por afio (kg) 9.917 6.212
Consumo por mes (kg) 826,5 517,7

Fuente: Elaboracién propia en base a muenchen.de [3]

Hay que tener en cuenta que todos los célculos en cuanto a la poblaciéon y el consumo son

estimaciones. Ademas, como el consumo anual de 0,33 kg per cépita es un promedio que también
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incluye a las personas que no consumen este tipo de chocolate, es muy probable que subestime su
demanda, la que supuestamente supera mi valor estimado en realidad.

Por otro lado, también es importante saber el gusto o la preferencia en relacion al chocolate. Entre
los alemanes, los tipos favoritos de chocolate son el chocolate con leche con un 18 % seguido por
el chocolate amargo con un 17,8 % y el chocolate con nueces con un 16,5 %, en cambio el
chocolate blanco queda muy por detras con un 4,3 % (Lusini, 2011). Por lo tanto, me concentraré

en la produccién de los bombones de tipo amargo y con leche.

En una encuesta representativa acerca de los tipos favoritos de chocolate elaborada por
myMarktforschung.de en 2017, se dieron los siguientes resultados con referencia al chocolate con
alcohol. El 1,2 % de los alemanes marcé que su favorito es el chocolate con alcohol, y con
respecto a la pregunta de qué tipo les gusta comer en general, un 24,3 % nombré este tipo de
chocolate. Entre las personas a quienes les gusta consumir esta variedad de chocolate, el 4,9 %
también alude a que es su favorito (myMarktforschung, 2017). En la siguiente tabla mostraré lo que
significan estos porcentajes en cuanto a la poblacion.

Tabla 8: Preferencia del chocolate con alcohol segun la poblacién en Munich

Poblacion total de Poblacion de los barrios | Poblacién de los barrios
Munich elegidos elegidos (> 18 afios)
Favorito (1,2 %) 18.360 1.486 1.324
Les gusta comer
(24,3 %) 371.790 30.100 26.800
Les gusta comer y
es su favorito 74.970 6.070 5.440
(4,9 %)

Fuente: Elaboracién propia en base a myMarktforschung

5.1.6 Disponibilidad de recursos

Transmitiendo los datos obtenidos en el capitulo 5.1.5 sobre el tamafio de los segmentos objetivos
a mi negocio con el objetivo de saber cuanto producir para atender convenientemente a mis
clientes, llego a la siguiente conclusion: En los barrios elegidos, todas las personas mayores de 18

afios consumen un total de 3 toneladas de bombones con licor al mes.

No obstante, tampoco cabe olvidar que no solo los habitantes de este barrio compran productos en
las tiendas ahi ubicadas, sino también muniqueses de otros barrios que van al centro
esporadicamente para disfrutar del lindo ambiente, lo mismo ocurre con los turistas. Como ya he
comentado en el capitulo 4.4 que el consumo de este tipo de bombones con respecto a todos los
munigueses es alrededor de 42 toneladas mensuales. O, considerando toda la Alemania, la

produccion de bombones con alcohol ascendioé en 2017 a 41,2 mil toneladas (Statista [3], 2018).
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Si calculo la capacidad al producir sola, obtengo el resultado de una cantidad de aproximadamente
10.000 bombones al mes. Visualizado en cajas significarian unas 1.110 cajas de 9 bombones o
aproximadamente 110 kg de bombones, calculado sin su packaging. Con respecto a las tiendas
elegidas, cada una de las cinco tiendas podria comprar en promedio unas 222 cajas de 9
bombones al mes, o sea 55 cajas por semana. En vista a que existen varias otras tiendas
especializadas en el centro de Munich ofreciendo una gran gama de este tipo de exquisiteces, el
namero obtenido en cuanto a bombones y clientes me parece adecuado para establecer mi

negocio.

Ademas, como empezaré a producir a solas o con la ayuda de amigos, no tendré la capacidad de
atender a mas clientes de manera conveniente. Por lo tanto, prefiero crear una posicion tanto
estable como confiable que perdurara a largo plazo, algo que solo se conseguird con el
cumplimiento de una entrega en tiempo y forma. En el momento en que mis amigos me ayuden, y
luego al contratar a ayudantes, es posible producir una mayor cantidad, por lo que también
dispondré de suficientes herramientas para todos los diferentes procesos y personas.
Especialmente en los meses de los festivos de la Semana Santa y Navidad contaré con su ayuda,
la que posiblemente me sera til en vista al aumento del consumo de chocolate en estas

temporadas.

5.2 Posicionamiento

Aspiro a que mis bombones con alcohol Sogni di Pistacchi se posicionen como un producto de alta
calidad y originalidad en la mente tanto de los clientes B2B como de los consumidores finales. Es
decir que se destacara por sus atributos especificos, la composicién Unica de los ingredientes y
sabores, el origen y la sustentabilidad de las materias primas, asi como la oferta de la variedad de
chocolates sin cambiar el elemento clave, el licor. En resumen, quiero alcanzar el posicionamiento
de un producto de alta diferenciacion en comparacion con los bombones existentes en el mercado,

sobre todo con respecto a los bombones con alcohol.

Por lo tanto, se enfocara en clientes de alta gama que buscan ofrecerles a los consumidores finales
de la clase media alta, que aprecian la calidad y sustentabilidad, un producto premium por un
precio razonable y asequible, en el nivel inferior del rango de precios en comparacion con los

competidores.

En el siguiente mapa perceptual visualizaré los competidores anteriormente mencionados en
cuanto a bombones de licor considerando los aspectos de la fabricacion, si son bombones hechos
a manos o producidos de manera industrial, asi como la variedad de productos, si es mas

tradicional y simple o muy innovadora.
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llustracién 19: Mapa perceptual del posicionamiento
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5.3 Objetivos comerciales previstos

En general, mi objetivo es vender mas productos en el dia de San Valentin y en las épocas de la
Semana Santa que es, dependiendo del afio, entre febrero y abril, y en Navidad entre los meses de
octubre a diciembre. En estos periodos, la gente compra y consume mas productos de chocolate
por las temperaturas mas bajas y por la compra de regalos para los festivos. En cambio, no espero
un alto consumo en los meses entre junio y septiembre, ya que son los meses de calor en
Alemania, y, por lo tanto, las personas no compraran muchos productos de chocolate. Ademas, mi
expectativa es que las cajas del surtido de los tres diferentes tipos de chocolate se vendan mas
que las cajas de nueve bombones, porque los consumidores querran probar cual es su variedad
favorita antes de comprar una caja de una solo variedad con nueve unidades. Por otro lado, la caja

mas pequefia también es un detalle ideal como regalo para todo tipo de ocasion.

Hablando del corto plazo, es decir el primer afio, opto por establecer relaciones comerciales firmes,
fiables y de confianza con las cinco tiendas elegidas y mencionadas en el capitulo 5.1.1. Es decir

gue me concentraré en la distribucion de mi producto a estos establecimientos sin la necesidad de
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expandir mi mercado para poder garantizar una entrega en tiempo y forma. Como las tiendas
tendran que dar a conocer mi producto a los consumidores finales y ellos a su vez experimentaran
mi producto, lo compartirdn con la familia y amigos, asi como lo divulgaran hablando con otros

sobre el producto, al principio no cuento con ventas muy altas.

No obstante, espero aumentar la venta de bombones de mes a mes, teniendo en cuenta los meses
de calor, hasta alcanzar un evidente incremento a finales del afio que se vera beneficiado por

varios aspectos. Por un lado, a finales de septiembre empieza la fiesta de la cerveza, que atrae a

una gran cantidad de personas, ademas queda muy cerca del centro y de mi zona de distribucion.

Por otro lado, en noviembre empieza el periodo navidefio para los comercios y mercados.

Tabla 9: Presupuesto de ventas (unidades, precio y venta neta) para el primer afio en meses

Mes (afio 1) 1 2 3 4 5 6
Cajade 3 550 590 700 680 610 480
bombones
Precio neto 2,61€ 2,61€ 2,61€ 2,61€ 2,61€ 2,61€

unitario
Cajade 9 480 530 650 620 580 370
bombones

Precio neto 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 €

unitario

Ve’:g‘i;‘leta 4.219,50 € | 4.613,90€ | 5.597,00€ | 5.370,80 € | 4.956,10 € | 3.398,80 €

Mes (afio 1) 7 8 9 10 i 12
Caja de 3 430 400 440 850 760 1.050
bombones

Precio neto 2.61€ 2.61€ 2,61€ 2.61€ 2,61€ 2.61€

unitario

t?a‘a de 9 350 330 350 790 740 990

ombones

Precio neto 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 €

unitario

Ve’:ﬁf};}eta 3.152,30€ | 2.958,00€ | 3.178,40€ | 6.800,50 € | 6.275,60 € | 8.482,50 €

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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A medio plazo quiero empezar a expandir mi mercado potencial, por lo cual me enfocaré en
entablar relaciones con mas tiendas en Munich en el segundo afio. Aparte de esto, aprovecharé las
diferentes ocasiones de mercados, por ejemplo las de Navidad y otros eventos como Tollwood, que
tiene lugar en verano y en invierno, cinco semanas en junio/julio y en noviembre/diciembre
respectivamente. Es decir, que quiero colaborar con socios que tengan un puesto en los mercados
mencionados. Esto significaria un aumento en las ventas, por lo cual contrataré a un ayudante para
la fabricacion. Mi objetivo para finales de este segundo afio es encontrar diez tiendas adicionales

que vendan mi producto.

El objetivo del tercer afio sera para consolidar estos nuevos vinculos comerciales, pero también
para intensificar la investigacion del mercado potencial en la regién de Munich y otras é&reas
bavaras, ya que la meta para los siguientes afios es ampliar mi mercado a mas ciudades en el sur
de Alemania, es decir en la region de Baviera. Para entrar a estas ciudades, es conveniente poner
el foco en los mercados de Navidad, ya que los de Baviera son muy populares en toda Alemania y
otros paises europeos por sus productos artesanales. Por esta razén quiero distribuir mi producto
en dos mercados navidefios de ciudades bavaras cercanas a Munich a finales del tercer afio. Para

lograr el volumen de ventas estimado, necesitaré dos ayudantes en total.

En el cuarto afio aspiro a entrar en las dos ciudades del afio anterior en las que ya habré
distribuido mis bombones en los mercados. En este contexto cabe decir que siempre se tratara de
una o dos tiendas en cada ciudad, preferentemente de similar tipo como las de la fase inicial.
Aparte de estas, me concentré en la region de Manich entrando en otra pequefia ciudad muy cerca
e incluso més adinerada que Munich llamada Starnberg. Por otro lado, quiero entrar en el mercado
navidefio en una ciudad mas, asi como seguir distribuyendo mi producto en los dos mercados del
afio anterior. Para este afio tendré que contratar a un ayudante adicional, en total tendria tres
entonces.

Finalmente, en el quinto afio continuaré consolidando mis relaciones existentes e intensificando la
investigacion en cuanto a otras ciudades en Baviera e incluso otras areas de Alemania, como la
regién vecina en la que suele originarse la misma nostalgia con respecto a ltalia. Ademas, quiero
entrar en la ciudad del dltimo mercado. Asi tendré acceso a cinco ciudades en total. Para esto serd

imprescindible trabajar con cuatro personas.

En la siguiente tabla, mostraré el presupuesto de ventas en unidades y euros para los cinco afios,
asi como la cantidad necesaria de ayudantes. Los objetivos establecidos se rigen por la produccion
de bombones con licor en Alemania, que en 2017 se situé en 41,2 mil toneladas (Statista [3],
2018), por lo que mi participacion en el mercado de bombones alcohdlicas asciende del 0,0036 %

en el primer afio al 0,022 % en el quinto afio, véase tabla 26.
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Tabla 10: Presupuesto de ventas (unidades, precio, venta neta) y ayudantes para los afios 1 a 5

A0 1 2 3 4 5
Caja de 3 7.540 20.500 25750 35.300 44.600
bombones

Precio neto 261€ 261€ 261€ 261€ 261€
unitario

Caja de 9 6.780 19.000 24.500 33.500 42.500

bombones

Precio neto 5,80 € 580 € 580 € 5,80 € 5,80 €
unitario

Ver:f)"’:;}eta 59.003,40 € | 163.705,00 € | 209.307,50 € | 286.433,00 € | 362.906,00 €

Ayudantes - 1 2 3 4

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

A largo plazo, es decir a partir del quinto afio, quiero empezar con la posibilidad de que los
interesados puedan pedir mis bombones por la tienda en linea. De este modo, alcanzaré a los
consumidores finales de manera directa. También seguiré estableciendo relaciones comerciales
concentrandome en Baden-Wurtemberg. Ademas, en vista a la expansion de mi negocio, tendré
que buscar otra area de produccién propia y contratar a personal fijo especialmente para la parte
administrativa de mi negocio. Otro aspecto a largo plazo es que aspiro a producir otra marca de
bombones que llevan un relleno de un licor de dulce de leche o algo similar. Estos llevaran el

nombre de Sogni d’Oro, “los suefos dorados” en espafiol.

En todo este proceso a corto, mediano y largo plazo no tengo previsto cambiar mi estrategia de
distribucion selectiva. Es decir que seguiré entablando vinculos comerciales con tiendas
especializadas y tradicionales, ya que estas reflejan de manera 6ptima el estatus de mi producto,
que es de alta gama y especial, algo que no compite con los precios de los productos comprables
en los supermercados. Ademas, quisiera mantener la produccion de manera manual y no empezar

a usar maquinas industriales.

5.4 Marketing Mix

5.4.1 Producto
Ofreceré bombones rellenos de un licor de pistacho liquido hechos a mano con la denominacién de
Sogni di Pistacchi, “los suefios de los pistachos” en espafol. Los produciré con tres tipos diferentes

de chocolate para que los consumidores puedan elegir segun el gusto, o sea entre el chocolate
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amargo, el chocolate con leche y el chocolate blanco, dependiendo del cual van a tener una forma

caracteristica.

Los bombones estaran de venta en cinco cajas distintas. Primero habra un surtido de los tres tipos
de chocolate en una caja de tres unidades que tendrd una forma rectangular con un peso de unos
60 gramos. Después ofreceré un surtido en una caja de nueve unidades, asi como tres variedades
de cajas de nueve unidades que contendran solamente un tipo de chocolate. Este tipo de caja sera
cuadrada de 150 gramos.

Las cajas estaran de un color verde pistacho y compuestas de tres elementos cada una: la parte
inferior en la que se pone el blister, un plastico transparente de color dorado donde se alojan los
bombones, y la tapa. La tapa posiblemente tendra una pequefa ventana con el objetivo de poder
ver su contenido. Los bombones no tendran envoltorio individual. A continuacion, se presentara la
composicién de las dos formas de cajas, es decir de tres y de nueve unidades. La imagen del

producto final se puede ver en el capitulo 1.2.

llustracién 20: Elementos y medidas (en mm) de las cajas
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Fuente: Elaboracién propia en base a Idee&Werk

Asimismo, la etiqueta existir4 en dos disefios diferentes, adaptados a los distintos tamafios de las
cajas. Es decir que para el surtido de tres bombones habra una etiqueta rectangular y para las
cajas de nueve unidades, la etiqueta tendra una forma redonda. No obstante, los dos formatos
tendran el mismo estilo y contenido. Constaran de dos partes, la delantera y la del dorso. En los
dos lados, el fondo de la etiqueta sera de diferentes niveles del color marrén rebordeada de un
marco dorado que parece brillando en la luz. Este marco le dar4 un toque elegante y especial a la
etiqueta, a la caja y los bombones.

En la parte delantera estara escrito la marca Sogni di Pistacchi de una tipografia llamativa y

bastante grande, asi como pondra en el lado inferior “100 % naturale”, también en italiano, para
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destacar que es un producto sin aromas artificiales ni conservantes. Dependiendo de la caja se
figurara una imagen de la variedad de bombones que contendra, debajo de la cual fluira el licor de
pistacho verde. En el caso de las cajas con un solo sabor de chocolate, también el licor estara
visualizado de distintas maneras segun el tipo de bomboén que llevard, lo que se puede ver en el

Anexo 1.

En la parte del dorso, la etiqueta pondra una continuacion de Sogni di Pistacchi que supone
destacar el producto y atraer a los consumidores, 0 sea “...suefios — ¢ pueden ser mas ricos?” en
espafiol. Después pondra la denominacién comercial de lo que contendra la caja de bombones, los
ingredientes, una recomendacion de almacenamiento, la fecha de produccién y de caducidad, el
contenido de alcohol, el peso de la caja, y, por ultimo, los datos del fabricante, o sea la direccion
mia. Ademas, estaran algunos signos como los para productos veganos, sin gluten, sin lactosa, asi

como gue no es apto para mujeres embarazadas.

En lo sucesivo, presentaré la etiqueta de la caja del surtido de nueve bombones. Para ver las
demas etiquetas para una sola variedad de chocolate se puede ir al Anexo 1. Como es la etiqueta
original escrita en aleman, se puede ver la traduccion de la parte del dorso en la nota al pie de

pagina correspondiente.

llustracién 21: Etiqueta del surtido de nueve unidades?®

SOGNI

Di Pistacchi

... konnen Traume besser schmecken?

Mit Pistazienlikor gefiillte Schokoladenpralinen

Zartbitterschokolade® 70 % (Kakomasse, Zucker, Kakaopulver stark

ithin, natdrliches Vanillearoma),
Vollmilchschokolade* 33,6 % (Zucker, Kakaobutter, Volimilchpulver,
Kakaomasse, Emulgator: Sojalecithin, natiirliches Vanillearoma),
weiBe Schokolade* 28 % (Zucker, Kakaobutter, Vollmilchpulver,
Emulgator: Sojalecithin, natdrliches Vanillearoma), Fallung:
Pistazienlikor 17 % Vol. (Wasser, Alkohol, Zucker, o
Glukosesirup, Pistazien, Grappa, Aromen)

* Bio- & Fairtrade-Schokolade

Kiihl (bei 17°C), trocken und dunkel lagern.
Mindestens haltbar bis: 8 Wochen nach Herstellung
Alkoholgehalt: 17 % Vol.

v

\ 100% namri[lg/

Fuente: Elaboraciéon de Juan Cruz

15 Traduccion del dorso: “...suefios — ¢pueden ser mas ricos? / Bombones de chocolate rellenos de licor de pistacho /
Ingredientes: Chocolate amargo* 70 % (masa de cacao, azUcar, cacao en polvo altamente desgrasado, emulsionante:
lecitina de soja, aroma natural de vainilla), Chocolate con leche* 33,6 % (azlcar, manteca de cacao, leche entera en
polvo, masa de cacao, emulsionante: lecitina de soja, aroma natural de vainilla), Chocolate blanco* 28 % (azUcar,
manteca de cacao, leche entera en povo, emulsionante: lecitina de soja, aroma natural de vainilla), Relleno: Licor de
Pistacho 17 % Vol. (agua, alcohol, azlcar, jarabe de glucosa, pistachos, grama, aromas) / * chocolate organico y del
comercio justo / Almacenar en lugar fresco (de 17°C), seco y oscuro. Fecha de caducidad minima: 8 semanas tras la
fabricacion. Contenido de alcohol: 17 % Vol. 60 g. Miriam Brehme, Karlstrale 77, 80335 Munchen.”
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Debido a que las cajas de tres unidades llevan otro formato de la etiqueta, las mostraré a
continuacion. Ademas, la traduccion es la misma que la de la etiqueta rectangular, por lo cual no se

presentara otra vez.

llustracion 22: Etiqueta del surtido de tres unidades

SOGNI

Di Pistacchi

. konnen Traume hesser schmecken?

Mit Pistazienlikor gefillte Schokoladenpralinen

Zartbitterschokolade® 70 % (Kakomasse, Zucker, Kakaopulver stark entoit, Emulgator
Sojalecithin, natdrliches Vanillearoma), Volimilchschokolade*® 33,6 % (Zucker
Vollimilchpulver, Kakaomasse, Emulgator: Sojalecithin, natlirliches Vanillearo

weiBe Schokolade® 28 % (Zucker, Kakaobutter, Volimilchpulver, Emulgators
natirliches Vanillearoma), Filllung: Pistazienlikér 17 % Vol. (Wasser, Alke 4
Glukosesirup, Pistazien, Grappa, Aromen)

17°C), trocken und dunkel lagern.
bar bis: 8 Wochen nach Herstellung
Alkoholgehalt: 17 % Vol.

Miriam Brehme, Karlstrae 77, 80335

Fuente: Elaboracién de Juan Cruz

El licor de pistacho proviene de la empresa italiana Bottega que elabora sus productos en Venecia
y Sicilia. Es un licor cremoso y agradablemente dulce con un contenido de alcohol moderado del
17 %. Se destaca por su aroma seductor de pistacho, asi como por su color de un verde pistacho
intenso. Para obtener esta espirituosa sabrosa se mezcla la pasta de pistachos con agua y azucar
afadiendo un toque final de grapa, con lo que adquiere un sabor redondo y aterciopelado. Ademas,
no contiene productos lacteos, lo que convierte el producto en un ejemplar Unico. Este licor genera
una profunda sensacién de estar conectado con ltalia, la dolce vita y su placer culinario (Bottega
SpA, n.d.).
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llustracion 23: Licor de Pistacho

A

'BOTTEGA

1w ‘Mu) abpacot

Fuente: Bottega SpA

Obtendré el chocolate de la empresa belga Callebaut que provee sus productos a otros pasteleros
para que puedan realizar sus creaciones y exquisiteces. En general, el chocolate belga es
conocido en todo el mundo por su alta calidad y sus propiedades Unicas que nacen de una manera
distinta de fabricacion. Los granos de cacao de Callebaut provienen de cultivos sustentables
mayoritariamente del oeste de Africa, donde apoyan a los campesinos y sus condiciones de vida a

través de la ONG Cocoa Horizons Foundation (Callebaut, 2018).

En cuanto a mis bombones, todas las variedades de chocolate elegidos llevan los sellos del
producto ecoldgico y comercio justo, un factor que considero muy importante para mi producto. El
chocolate amargo contiene un minimo del 70,5 % de cacao y se caracteriza por su intenso y al
mismo tiempo equilibrado sabor a chocolate oscuro con un aroma pronunciado a cacao tostado y
un grado de amargura agradable. El chocolate con leche de como minimo 33,6 % de cacao
convence con su sabor equilibrado a leche, cacao y un suave toque de caramelo que se ve
subrayado por el calido tono del color marrén. El chocolate blanco, que contiene por lo menos
28,3 % de cacao, destaca por su color blanco crema y su perfecto sabor a crema y leche, asi como

su nota fina de vainilla, con su dulzor y cremosidad perfectamente armonizados (Callebaut, n.d.).
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Una caracteristica del producto es que no contendra gluten, hoy en dia un factor muy importante en
la compra de alimentos en general. Y como el licor no contendra lactosa, la variedad del chocolate

amargo sera tanto sin lactosa como también vegano.

Para los festivos de la Semana Santa y Navidad adaptaré las etiquetas respectivamente con la
finalidad de atraer a mas consumidores finales que busquen un regalo especial. Dado que solo se
tratara de pocos cambios en la etiqueta realizables de manera muy facil, no significara ni mucho

esfuerzo ni costos adicionales.

Las vias de informacién con respecto a mi producto, después de haber dado a conocer mi producto
de manera personal en las tiendas, seran mediante la pagina web o preguntdndome por correo
electrénico y teléfono. Les avisaré a mis clientes que habrd que pedirme la cantidad deseada con
una antelacion de unos dias para que yo tenga tiempo suficiente de fabricar y distribuir los
productos con la garantia de que sean recién producidos y frescos. Por consiguiente, el plazo de

entrega tras la realizacion del pedido serd de aproximadamente una semana.

A partir del segundo afio, los productos seran enviados a través de una compafiia externa, sin
embargo, esto no significara costos adicionales para los clientes. Explicaré los dos aspectos mas
en detalle en los siguientes subcapitulos. Esta nueva circunstancia no cambiara el plazo de entrega
en comparacion con el afio anterior, dado que mi socio de logistica podra recoger los pedidos un

dia después de haberlo avisado, y entregaré la mercaderia el mismo dia o el siguiente.

54.2 Precio

Como distribuiré mi producto a clientes de segmentos muy similares cuyos productos se dirigen al
mismo tipo de consumidor final, estableceré el precio en un monto fijo para todos los clientes sin la
necesidad de adaptarlo. A continuacion, presentaré mi calculo del precio segun la informacion del
Ministerio Federal de Economia aleméan (BMWi, n.d.). Este ser& el precio a la hora de introducir mi
producto al mercado, y como no creo que un cambio de precio sea conveniente con respecto a la
evolucién de la relacion comercial con mis clientes, no tengo previsto elevarlo en los siguientes
afios. Ademas, a partir del segundo afio encargaré a una compaiiia externa para la expedicion de
mis productos ofreciéndoles a mis clientes un envio sin gastos. Este aspecto sera explicado mas

detalladamente en la parte de distribucion del capitulo 5.4.4.

A la hora de fijar el precio de venta se ha de considerar el rango de precios de los competidores en
el mercado de bombones, concentrandose en los productos de una calidad de gama més elevada,
dado que mi producto combina varias variables de valor agregado: hecho a mano y con un relleno
liquido, lo que supone una alta diferenciacion, sin olvidar la combinacion de la textura liquida y el
sabor a pistacho. Sin embargo, el precio debe ser asequible y no necesariamente superar aquellos

de los rivales, para que las tiendas, asi como los consumidores finales, compren mi producto.
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Aparte de esto, es importante que el precio de venta sea mayor que los costos de produccién para
poder cubrirlos. Hay que tener en cuenta que, para obtener los costos unitarios netos, mis calculos
se basan solamente en los ingredientes y el packaging, que incluye las etiquetas, de los
bombones. Por lo tanto, el costo surgente de la caja de tres bombones es de 1,35 €. En cuanto a
las cajas de 9 bombones y para fijar el precio de venta para mis clientes B2B, yo calcularé sobre la
base del promedio de sus costos unitarios, lo cual es 3,12 €, dado que no hay mucha diferencia
entre las diferentes variedades. Ademas, es comun vender productos de este tipo a un precio de
igual monto. Junto a estos costos, para luego poder cubrir los gastos de envio, sumaré un
promedio aproximado de 10 céntimos al costo unitario de cada caja, lo que sitda la pequefa caja

en 1,45 € y la gran caja en 3,22 € y lo que en este capitulo es el nuevo costo unitario.

Para obtener ganancias y dado que en el costo unitario no se han sumado los costos fijos de mi
negocio, estableceré un margen de un 65 %, lo que da el precio de venta neto. Después, sumaré
un descuento del 2 % por el pago dentro de 10 dias, lo que resulta en el precio de venta objetivo.
También ofreceré un descuento por volumen de compra de un 7 %, y al sumarlo, da la cifra del
precio de lista, o sea el precio de compra neto desde el punto de vista de mis clientes. Al vender
los productos a los clientes hay que poner el impuesto al valor agregado del 7 %, con lo que se
crea el precio de venta bruto. Para un mejor entendimiento, representaré los calculos mencionados

en la siguiente tabla:

Tabla 11: Fijacién de precios de venta para los clientes B2B

Caja de 3 unidades Caja de 9 unidades

Costo unitario 1,45 € 3,22 €
Margen 65 % 65 %

Precio de venta neto 2,39 € 531€
Descuento por pronto pago 2% 2%

Precio de venta objetivo 2,44 € 5,42 €
Descuento por volumen de 7% 7 %

compra

Precio de lista 2,61€ 5,80 €
IVA 7% 7%

Precio de venta bruto 2,79 € 6,20 €

Fuente: Elaboracién propia
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Aparte de esto, evaluaré el precio de venta por parte de los clientes B2B a los consumidores
finales. En este caso, partiendo del precio de compra desde la perspectiva de las tiendas,
estableceré un markup de un 50 %, un margen bastante elevado pero justificado debido a que son
pequefas tiendas especializadas que venden delicatessen de alta gama. Esto da el precio de
venta neto de 3,92 € y 8,70 € para los consumidores finales. También aqui se debe sumar el IVA
del 7 % para obtener el precio final pagado por los consumidores finales. Los resultados se

muestran en la tabla 12.

Tabla 12: Fijacién de precios de venta para los consumidores finales

Caja de 3 unidades Caja de 9 unidades
Precio de compra 261€ 5,80 €
Margen 50 % 50 %
Precio de venta neto 392 € 8,70 €
IVA 7% 7%
Precio de venta bruto 4,19 € 9,31 €
Precio por 100g 6,98 € 6,20 €

Fuente: Elaboracion propia

De manera resumida significa que estableceré mi precio de venta para la caja del surtido de 3
unidades en 2,79 € con el IVA incluido y mis clientes podran vender los bombones por 4,19 € a los
consumidores finales, que son 6,98 € por 100g. El precio de venta bruto para la caja de 9 unidades
se situara en 6,20 € y los clientes fijaran su precio en 9,31 €, lo que suponen ser 6,20 € por 100g.
Entonces, con los precios resultantes por cada 100g me ubicaré dentro del rango de los precios
establecidos por mis competidores enumerados en la tabla 5. Las tiendas especializadas no
tendrédn que adaptar el precio de la pequefia caja, ya que este valor existe de tal manera para los
productos alimenticios en las tiendas alemanas. Para la caja de nueve unidades se podré fijar un
precio mas agradable en cuanto a los consumidores finales, como por ejemplo €9,29 €, 9,35€ o
9,39 €.

Con referencia al método de pago, emitiré una factura segun el cliente y la cantidad pedida que
entregaré a la hora de distribuir la mercancia. Asi los clientes tendrdn que pagar su pedido por
transferencia bancaria en un plazo de diez dias para obtener el descuento por pronto pago
mencionado del 2 %. En caso de que no quieran aprovecharlo, el plazo normal es de 30 dias. Si
habran pedido una cantidad de 1.000 € netos, lo que supondria en promedio dos a tres paquetes a

enviar, recibirdn un descuento por volumen del 7 % figurado en la factura.
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5.4.3 Comunicacion

Para difundir la existencia de mi producto, me dirigiré tanto a los clientes B2B como a los
consumidores finales. Desarrollaré todo lo indicado en lo siguiente de manera interna sin la
necesidad de contratar a una agencia. No obstante, hay la posibilidad de establecer una red de

contactos de amigos y otras personas necesarias para este plan de comunicacion.

Primero, estableceré relaciones comerciales con los clientes B2B de manera personal, es decir ir a
las tiendas para exponer y presentar mi producto, proponer y negociar el precio establecido, y asi
ya llegar a una base profesional de confianza y fiabilidad. Después existira la posibilidad de pedir
mis productos a través del correo electrénico o de una llamada. Ademas, habra una pagina web
con la posibilidad de crear una cuenta adaptada a los fines comerciales con la que los clientes

podran hacer pedidos de manera muy fécil y ver su historial de pedidos.

Asimismo, usaré las redes sociales para alcanzar principalmente a los consumidores finales. En un
primer momento me enfocaré en las cuentas de Instagram y Facebook, en las que presentaré la
empresa y la marca de Sogni di Pistacchi subiendo fotos o videos de los productos finales y de la

produccion, indicando los puntos de venta y otras novedades correspondientes.

En general, disefiaré tarjetas de contacto y folletos sobre el producto que distribuiré en diferentes
lugares, como las tiendas que venden mis bombones, pero también en otros puntos estratégicos
como panaderias, confiterias, cafés y otros. En este contexto me enfocaré en la zona del centro de
Munich, extendiéndola mas y mas hasta alcanzar otras areas de la ciudad, asi como otras

ciudades segun mis objetivos comerciales figurados en el capitulo 5.3.

La pagina web ya mencionada, que se creara, también tendra la funcién de informar a todos los
interesados en el producto sobre el mismo, sobre la empresa y su filosofia presentdndome a mi,
indicando los ingredientes y sus origenes, asi como habra la posibilidad de mantenerse informado
solicitando un boletin informativo. En algn momento, también tengo previsto implementar una

tienda en linea y asi llegar a los consumidores finales de manera directa.

El mensaje que quiero transmitir a través de todas las diferentes vias de comunicacion es la
originalidad de mi producto que es algo nuevo y Unico en el mercado, que se destaca por su
harmonia de los ingredientes y le lleva al consumidor a Italia. También que es un producto hecho a
mano fabricado con mucha pasién y de alta calidad, que se puede adquirir por un precio
inmejorable. Sin olvidar de mencionar el origen sustentable del chocolate, o mejor dicho del cacao,

y la importancia de contribuir en una mejora de las condiciones de vida de estos proveedores.

Para recibir la atencién de los clientes y consumidores finales en las épocas determinantes del
sector de chocolate, o sea durante la Semana Santa y Navidad, asi como para el dia de San

Valentin, habrd que hacer un especial hincapié en la comunicacion. Lo conseguiré mediante fotos y
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otros contenidos adaptados a estas épocas en las redes sociales, asi como también con un

redisefio de los folletos para este fin. Otro aspecto, especialmente para estas temporadas, sera

promocionar mi producto mediante anuncios en los diarios o revistas locales que alistan las

tiendas, ponen diferentes articulos sobre ciertos productos o eventos de la ciudad. Por lo tanto,

habra que hacer publicidad en dos momentos del afio, en los meses de febrero y noviembre.

Con la finalidad de poder realizar todo lo mencionado en este subcapitulo, mi presupuesto para los

primero cinco afios se presentard como en las siguientes tablas. Hay que considerar que mis

costos en comunicacién se limitan a los folletos y las tarjetas de contacto, aparte de los anuncios

en la prensa, ya que las otras vias hoy en dia ya no suponen gastos.

Tabla 13: Presupuesto de comunicacién para el primer afio en meses

Mes (afio 1) 1 2 4 5 6
Tareasde | g,4 ¢ 10€ 10€ 8,24 € 8,24 €
contacto
Folletos 33,44 € 46,64 € 46,64 € 46,64 € 33,44 € 33,44 €
Anuncios - 294,12 € - - -
Total neto 41,68 € 350,76 € 56,64 € 56,64 € 41,68 € 41,68 €
Mes (afio 1) 7 8 10 11 12
Tajetas de | g4 ¢ 8,24 € 8,24 € 10 € 10 €
contacto
Folletos 33,44 € 33,44 € 33,44 € 46,64 € 46,64 € 46,64 €
Anuncios - - - 294,12 € -
Total neto 41,68 € 41,68 € 41,68 € 54,87 € 350,76 € 56,64 €
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 14: Presupuesto de comunicacion para los afios 1 a 5
ARo 1 2 3 4 5
Tarjetas de 107,54 € 210,08 € 327,73 € 424,37 € 521,00 €
contacto
Folletos 480,65 € 609,24 € 857,15 € 1260,50 € 1478,99 €
Anuncios 588,20 € 840,34 € 1428,57 € 1680,68 € 1848,75 €
Total neto 1.176,39 € 1.659,66 € 2.613,45 € 3.365,55 € 3.848,74 €

Fuente: Elaboracién propia
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5.4.4 Distribucion

La cocina de produccién, el area clave de mi negocio, se encontrara en el centro de la ciudad y
muy cerca de mis clientes iniciales, véase la ilustracién 18 en el capitulo 5.1.2. En cuanto a la
infraestructura, la cocina quedara bien conectada, dado que es una ciudad con una red de calles y
de transporte publico bien organizada y conectada. En general se puede decir que, para la entrega
de mis pedidos a través de los proveedores, asi como la tarea de distribuir los productos
terminados, no habra problemas ningunos en este contexto.

Los canales de distribucién seran los siguientes: Primero, los proveedores entregaran las materias
primas en camiones a la ubicacién de la cocina en el centro de la ciudad, donde depositaré todos
los pedidos. Después produciré los bombones en el area de produccién. Una vez producidos,
guardaré las cajas de bombones en mi almacén ubicado en el mismo establecimiento hasta
entregar la cantidad deseada a los clientes B2B. Al principio, yo distribuiré personalmente los
productos terminados a los minoristas elegidos y en mi auto, debido a que no ser4& mucha cantidad
a distribuir y los clientes estaran al alcance de unos pocos kilometros de la cocina. Entonces, las
tiendas venderan los bombones a los consumidores finales. Todo el itinerario representara la

distribucion de forma indirecta corta y tradicional.

llustracion 24: Canales de distribucién

-
e a Chocolale -

Dl PIStaC(hl Delicatessen ) E
[TALIANQ

Experience

Fuente: Elaboracion propia

Luego, al expandir mi mercado, habra que modificar la manera de distribuir los articulos, ya que no
serd posible seguir manejandolo por mi cuenta. Por lo tanto, contrataré a una empresa externa que
se ocupara de esta actividad, o sea la compaifiia DHL. Para poder enfocarme en la produccion y
otros asuntos administrativos, como la investigacion del mercado en otras ciudades de Baviera,
iniciaré entablar relaciones con el socio en el segundo afio. Sin embargo, mis clientes no tendran
que liguidar los gastos de envio, ya que seran a mi cargo y sumado al precio de venta, con la

finalidad de favorecer su decisién de pedir mercaderia mia.

Lo Unico que si tendran que cumplir es la realizacion de un pedido minimo de 350 € neto, que

serian 0 134 cajas de tres bombones o 60 cajas de nueve bombones, a combinar a su gusto. Dicho
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de otra manera, se trataria de aproximadamente un paquete a enviar dependiendo de la
composicién del pedido en cuanto a las cajas de bombones. Hay que tener en cuenta que este

requerimiento solo sera valido a partir del segundo afio.

El tipo de cobertura del canal sera selectivo, dado que no tendré propios filiales y eligiré a mis
clientes de manera bien definida para la distribucion de mi producto, es decir que se podra comprar
los bombones solo en algunos puntos de venta. No intentaré estar presente en establecimientos de
consumo masivo como los supermercados, sino ofrecer mi producto como premium en lugares que
reflejan la calidad y el estatus de este, asi como el estilo de vida de los consumidores finales. Asi
que apuntaré a tiendas especializadas como bombonerias y tiendas de delicatessen, que suelen
ser pequefios locales con un ambiente familiar y agradable.

Como estrategia de comunicacion del canal se puede tener en consideracion la estrategia de push
mediante la implementacion de promociones y descuentos para los intermediarios. De esta
manera, les presionaré a comprar mas volumen y ellos se veran obligados a vender los productos

a los consumidores finales.
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6 Plan de Operaciones

A continuacién, me ocuparé de la parte operativa de Mimimalistisch explicando la cadena de valor,
describiendo el area de produccion, asi como los recursos materiales y los operarios necesarios.
También determinaré los plazos y la capacidad de produccién, e indicar los costos unitarios de los

productos, los gastos operativos y las inversiones.

6.1 Descripcién de los procesos

En lo sucesivo, representaré las actividades de Mimimalistisch segun la cadena de valor, que
abarca las actividades primarias, asi como las de apoyo. Para este fin he elaborado una ilustracion,
en la que se puede ver de manera clara las diferentes areas, explicAndolos mas detalladamente en

los siguientes subcapitulos.

llustracion 25: Cadena de valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

RECURSOS HUMANOS

COMPRAS

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA

MARKETING
INTERNA EXTERNA ¢

SERVICIO
VENTAS

Fuente: Elaboracion propia

6.1.1 Actividades primarias

Logistica interna: Las materias primas entregadas por los proveedores serdn recibidos por mis

amigos que trabajan en el establecimiento donde yo alquilaré una parte de la cocina. Estos llevaran
los pedidos a mi area en el almacén. Después yo revisaré las cajas y pondré todo en su sitio segun
el orden establecido en las estanterias. Para estar al dia de los insumos existentes y para poder
pedir las materias primas faltantes a tiempo, tendré un software que me ayudara a estar

organizada en este aspecto.

Operaciones: La produccién sera la actividad clave de mi negocio y ser4d mayoritariamente
realizada por mi en el primer afio, de vez en cuando con la ayuda de amigos, asi como con
ayudantes contratados a partir del segundo afio. Los instruiré bien en cuanto a los pasos a seguir y
los recordaré sobre lo esencial con respecto a la higiene, asi como que los supervisaré durante la
produccion dejandoles suficientemente independencia para obtener los mejores resultados

posibles.
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Para la produccién llevaré todo el material, como las herramientas y las materias primas, del
almacén a la cocina. Gracias a que los dos ambientes quedaran al lado del otro, sera un paso facil
gue no supondra grandes esfuerzos. Una vez montado todo lo necesario en el area de produccion,
iniciaré el proceso. Después de haber terminado la produccién de los bombones, habra que
ponerlos en las cajas correspondientes que ya tendran las etiquetas puestas, lo que supondra un
ahorro de tiempo en el proceso de embalaje. Sin embargo, habra que escribir a mano la fecha de
produccion en la etiqueta. Se debera cerrarlas bien y llevarlas al depdsito para ponerlas en su sitio
en la estanteria, donde cada variedad de caja tendra un lugar especifico para mantener el orden.
La temperatura del almacén sera bien moderada, no sera necesario un almacén especial como un

almacén frigorifico, debido a que la temperatura demasiada baja dafaria el aspecto del chocolate.

Para esta etapa, el software también resultara util, debido a que podré registrar los productos
terminados con la fecha de produccién, con la finalidad de saber exactamente cuantas cajas
quedan depositadas en el almacén. Ademas, podré indicar el nombre del cliente y su cantidad
pedida de cada variedad de bombones. La cantidad de las materias primas utilizadas para la

produccion sera registrada también.

Como sera esto el paso mas importante de mi negocio, que tendra un gran valor agregado en el
resultado final, habra que trabajar de manera enfocada y minuciosa, asi como cumplir con todos

los requerimientos para alcanzar la mejor calidad posible.

Logistica externa: La entrega de mis productos se realizard segun el plazo previsto que sera de

acordar aproximadamente con una semana de antelacion y segun lo estipulado con los clientes.
Gracias a que el almacenamiento y el area de produccién se encontraran en el mismo lugar que a
su vez se ubicara muy céntrico, la cercania y la pronta respuesta al cliente afectard de manera
positiva en el negocio, disminuyendo los costos de traslado. En el patio del establecimiento se
encontrara un amplio aparcamiento perteneciente al area de producir pensado para los camiones y

la descarga de sus mercancias.

En general, empaquetaré los productos a mano con especial cuidado y el material de relleno
necesario. Con respecto al envio de mis productos, prestaré mucha atencién al cambio del clima.
En verano con las temperaturas mas altas distribuiré, y luego enviaré, los pedidos en cajas
térmicas para que el chocolate no derrita y para cumplir los requerimientos en cuanto a la cadena

del frio.

El primer afio, yo distribuiré los articulos pedidos por mi cuenta y en mi auto, pero a la hora de
aumentar el nimero de tiendas en el segundo afio y después al expandir el mercado mas alla de la
ciudad de Munich, habra que contratar un socio externo que se encargue de la distribucién. Por lo

tanto, a partir del segundo afio colaboraré con la compafiia de logistica DHL que me ayudara en
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encontrar la mejor solucién posible para cumplir con mis necesidades. Ofrecen varias opciones de
entrega al ser socio y son muy flexibles en cuanto a recoger y entregar los pedidos. Ademas,
tendré una cuenta en su pagina web que guardara todos mis datos necesarios con la que podré

operar de manera mas rapida y flexible.

Marketing y ventas: Al ser una empresa que comercializara los productos de manera B2B, no

surgiran muchos gastos de publicidad. Habra mas bien comercializacion personal yendo a
diferentes tiendas para presentar mis bombones y acordar las diferentes condiciones. Asimismo,
repartiré mis tarjetas de contacto y folletos, que también estaran al alcance de los consumidores
finales, en los que estaran presentados los diferentes sitios como la pagina web y las redes
sociales, por ejemplo Instagram y Facebook. Una vez instalada Mimimalistisch, ademas contaré
con gue la existencia de mis productos se difundira de boca en boca por las personas que ya los

habran comprado.

Las tiendas interesadas primero podran degustar mis bombones para conocer el producto y su
sabor. Para el plazo de entrega habra que explicitar que anoten con una antelacién de como
minimo una semana la necesidad de nuevos productos. El precio sera fijo, pero habra la posibilidad
de conceder un descuento por volumen. A la hora de entregar los pedidos, les daré la factura y, en
caso de que sea posible, algunas tarjetas de contacto y folletos que podran exhibir para los

compradores.

Servicio: Se podra contactar conmigo por correo electronico y teléfono para hacer preguntas o
pedidos. Los clientes también tendran la posibilidad de pedir lo deseado creando una cuenta
profesional en mi pagina web cuando esta esté acabada. Después de aproximadamente cinco
afios de existencia, también habra una tienda en linea para que los consumidores finales puedan

hacer pedidos directamente con mi empresa Mimimalistisch.

Por los aspectos anteriormente mencionados como la pronta respuesta y cercania al cliente o bien
por los productos hechos a mano y de alta calidad, haran que la propuesta de valor comercializada
sea excelente. Ademads, presto mucha atencién a la relacién con el cliente. Considero que es un
pilar fundamental en el futuro éxito de la empresa dentro del sector. Creo que cada cliente es

Unico, y por tanto merece un trato personal.

6.1.2 Actividades de apoyo

Infraestructura de la empresa: Yo seré la administradora Unica que se encargara de las finanzas a

través de una cuenta bancaria solamente usada para los fines empresariales. Aparte de esto, toda
la demas planificacion estard en mi responsabilidad, por lo cual tendré un software con diferentes
modulos en cuanto a las finanzas, el almacenamiento y los pedidos entre otros, para estar bien

organizada, asi como para no perder la orientacion y vision general del negocio. Como hoy en dia
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el Internet esta accesible en cualquier lugar, usaré mi celular y computadora como dispositivos

claves para esta actividad.

Debido a la inversion inicial bastante baja, no tendré que tomar préstamos por ahorros existentes.
Ademas, con un plazo de pago de diez dias en cuanto a mis clientes, que es bastante corto, me
llegara el dinero dentro de poco tiempo. Como yo también tendré que pagar a mis proveedores en

aproximadamente el mismo plazo, se vera equilibrado.

Recursos Humanos: El personal contratado a partir del segundo afio no necesitara calificaciones

especiales ni capacitaciones para poder ayudarme, por lo cual no sera dificil encontrar personas
adecuadas para este trabajo. Ademas, gracias a la opcién del trabajo reducido existente en
Alemania, no tendré un costo muy elevado al pagarles su salario, asi como se podra llegar a un

acuerdo sobre los horarios de manera muy flexible.

Compras: Una vez detectado la carencia de alguna materia prima, tendré que pedir nueva cantidad
para tenerla a disposiciébn en cuanto se necesite en la produccién. También habrd una cierta
cantidad de stock de materias primas con la finalidad de estar lista para producir y asi cumplir la

rapida respuesta a posibles requerimientos por parte de los clientes.

Todas las herramientas necesarias estaran depositadas en el almacén y en caso de que rompa
algo, tendré que reemplazarlo. Resultara facilmente, ya que seran articulos para la produccién a
mano, por lo tanto, mas bien econdémicos y ofrecidos por un gran nimero de proveedores. Lo
mismo sucederda con los articulos de publicidad, es decir las tarjetas de contacto y los folletos, que

se podré pedir sin problemas.

6.2 Area de produccién

Alquilaré una parte o el acceso a una cocina que cumplir4 con todos los requerimientos de higiene
establecidos por la ley en cuanto a la produccién de alimentos. Como es la propiedad de amigos
mios, tengo acordado un especial contrato que me permitird pagar un alquiler mensual bastante
asequible, dado que no estaré todos los dias para producir mis bombones. Acordamos que se
ocuparan de la recepcién de mis pedidos, ya que siempre estara alguien disponible y presente

durante la jornada laboral, es decir del lunes al sabado.

Aparte de esto, tendré dispuesto una parte del almacén para dejar depositados todos mis recursos,
herramientas y productos terminados. También requeriré un poco de espacio para instalar una
impresora necesaria para imprimir las facturas destinadas a mis clientes. Asimismo, esta me
servira mucho cuando colabore con una empresa externa para la distribucién, porque entonces
podré imprimir las estampillas desde mi cuenta empresarial de su pagina web para franquear los
paquetes. Razén por la cual mis amigos me asignaran una pequefia mesa en su despacho donde

podré conectar mi computadora con la impresora.
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A partir del segundo afio preveo una mayor produccién y, por lo tanto, una mayor ocupacién de la
cocina por mi y mis ayudantes. Por consiguiente, la cuota mensual a pagar, en la que todas las
demas tarifas estaran incluidas, se elevara de 350 euros a 450 euros.

En la siguiente ilustracion se podra ver la cocina y los almacenes en un plano de elaboracion
propia para tener una idea de la distribucion de las diferentes areas. No esté visualizada la oficina,
en la que se encontrara la impresora, dado que no serda un ambiente clave de mi negocio. Se
encuentra en frente de la cocina cruzando el pasillo a mano izquierda mirando el plano.

llustracién 26: Plano de la cocina y los almacenes

Cocina | Area de produccidn Almacen frigorifico Almacén Escala 1:100

Fuente: Elaboracién propia

Todo el establecimiento tiene una altura de casi unos tres metros. La cocina, el area de produccion,
tiene una superficie de aproximadamente 65 m2, motivo por lo cual hay suficiente espacio para
varias personas, es decir para los duefios mismos asi como para mi y mis ayudantes. Hay un
horno de gas con diez hornillas situado en el centro del ambiente con mesas para trabajar a sus
dos lados. Asimismo, cuenta con tres piletas y un lavavajillas industrial, asi como una superficie de

encimera muy amplia para poder trabajar bien. Aparte de esto, la cocina aloja mas equipos y
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utensilios sin importancia para mi. Toda la cocina es de acero inoxidable, un factor importante en la

produccion de alimentos.

Desde la cocina se puede acceder al almacén que es de unos 30 m2 y de temperatura moderada,
en el cual también es posible entrar desde el pasillo. Todas mis herramientas y materias primas
necesarias estaran depositadas en esta bodega, por lo que sera facil colocarlas en la cocina a la
hora de producir. En la cocina también hay una puerta que lleva al almacén frigorifico de unos
20 m2, que gran parte del afio no sera necesario para mi actividad. Sin embargo, en los meses de
calor podré usar la camara de congelacién incluida en este almacén con el objetivo de refrigerar los

elementos indispensables para los envios.

De acuerdo con la Camara de Comercio de Baviera (IHK Bayern, 2018), tanto el area de
produccion como los almacénes cuentan con todos los requerimientos establecidos por la ley
alemana en cuanto a la higiene en cocinas industriales. Se trata de areas certificadas por la
administracion correspondiente de la ciudad de Munich, que comprobard cada seis meses el
estado del establecimiento y el cumplimiento de las normas, las que son como a continuacion

descrito.

Los suelos deben ser faciles de limpiar, desinfectables e impermeables al agua, asi como
antideslizantes. Con respecto a las superficies de las paredes, estas deben ser impermeables al
agua, lavables, y deben tener una superficie bastante lisa sobre la cual no se pueden asentar
microorganismos ni gérmenes. Los techos de los ambientes deben estar hechos de manera que
evitan la acumulacion de suciedad, de condensacion y de moho sin que se desprendan particulas

del material.

Asimismo, todas las superficies, tanto las puertas y ventanas como las encimeras, deben ser
faciles de limipiar y desinfectar, y hechas de material liso, no corrosivo y no téxico. Las ventanas y
ventilaciones al exterior deben estar armadas con mosquiteros. Aparte de esto, se debe garantizar
una ventilacidn natural o artificial suficiente y adecuada, y todos las areas pensadas para cocinar o

freir deben estar adecuadamente ventiladas.

Especialmente en la cocina deben haber lavamanos por separado y en cantidad suficiente, que
tienen un suministro suficiente de agua tanto caliente como fria y con calidad potable. Para lavar
los alimentos deben estar existentes lavabos adicionales. En los almacenes, la temperatura debe
ser adecuada medida por termémetros, y, en el caso del almacén frigorifico, el goteo de agua debe

introducirse directamente en el sistema de alcantarillado.

6.3 Recursos materiales
Para poder fabricar los bombones, es necesario disponer de algiin material basico. En el caso de

mi negocio, no se trata de maquinas u otros accesorios costosos y grandes, sino mas bien de
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pequefios articulos. Aquellos son suficientes para la produccién manual de los bombones. Aparte
de esto, necesitaré recursos variables que habrd que comprar mas a menudo por tener que
renovarlos, cuyo costo alistaré en los gastos operativos del capitulo 6.8. En lo sucesivo,
representaré la estimacién de estos recursos materiales necesarios para los primero cinco afios,

los cuales ya adquiriré antes de empezar a operar.

Tabla 15: Estimacion de recursos materiales necesarios

. . ., ~ Cantidad en Costo neto
Equipamiento Funcién que desempefia : :
unidades previsto
Moldes de bombones Darles una forma a los bombones, 100 626 €
rellenar con chocolate
Recipiente para bafio Calentar el chocolate 3 58 €
Maria
Olla ‘de base’ Sujetar el recipiente del bafio 3 41,35 €

Termémetro Calentar el chocola_te hasta la 3 18,90 €
temperatura ideal

Cazo Rellenar los moldes 3 15,30 €
de chocolate

Quitar el chocolate sobrante de

Espatula 3 9,25 €
los moldes

Tenacillas Desplazar los bombones en su 3 16,60 €
envase

Delantal No ensuciarse 5 52,70 €

Cajas térmicas No derretir los bombones en 5 68.50 €
verano

Total neto 906,60 €

Fuente: Adaptacion Guia de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

6.4 Personal operativo necesario

Al iniciar mi proyecto, no habra la necesidad de contratar a personas, debido a la poca cantidad a
producir, por lo cual ser& manejable por mi cuenta 0, en caso necesario, con la ayuda de amigos.
No obstante, segun la evolucion y el crecimiento de mi negocio, tendré que emplear a algunos
ayudantes que me apoyaran sobre todo en la produccion de los bombones, pero en caso necesario

también en otras pequefas tareas administrativas o de Marketing, como distribuir folletos.

Estas personas trabajaran bajo mis érdenes e instrucciones, razon por la cual no sera necesario
que tengan una calificacién especial. Solamente sera importante que les guste fabricar con
chocolate y que cuenten con un horario bastante flexible. Como las contrataré a base de 450 euros
por mes!® con una tarifa horaria de 10 euros, podran trabajar en total 45 horas al mes, un nimero
de horas que no debe ser completado obligatoriamente. Sin embargo, en la siguiente tabla

calcularé con todas las horas mensuales realizadas.

16 En Alemania, es un tipo de empleo reducido, lo que expondré mas detalladamente en el capitulo 7.2.
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Tabla 16: Personal operativo

Afio de NUmeo c Numero de horas Tareas a Aot
i personas ; Requerimientos
contratacion . totales (por mes) realizar
requeridas
2 1 45
3 5 90 Ayudar en la Horarlo_erX|bIe
produccion y o .
4 3 135 otras tareas Habilidad al producir
bombones
5 4 180

Fuente: Adaptacion Guia de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

6.5 Determinacién de plazos

Los pedidos de todos los distintos proveedores seran entregados de lunes a sabado y
normalmente unos pocos dias tras haber hecho el pedido, como de uno a tres dias con respecto a
la opcion de entrega estdndar. Es decir, si pido mercaderias antes del mediodia, en general ya
podré recibirlas el siguiente dia. Como en Alemania no se envia los dias de domingo o feriados,

habra que pedir a mas tardar el sdbado para poder obtener la encomienda el lunes o martes.

Otro aspecto que vale para todos los proveedores es que no surgirdn costos de entrega al pedir
cierta cantidad de productos, o sea al efectuar un pedido minimo calculado en euros. Es una
opcién que aprovecharé, dado que en todos los casos se aplica a cantidades razonables, ademas

tendré suficiente espacio en el almacén.

Junto con los paquetes me llegardn las facturas cuyos pagos se efectuardn a través de
transferencias bancarias en linea desde mi cuenta empresarial. Me convendra realizarlos en un
solo pago, ya que pagar en varias cuotas originaria intereses. Al liquidar la factura en un periodo
de 10 a 14 dias, obtendré un 2 % de descuento por pronto pago, una opciéon que siempre intentaré

cumplir. El plazo de pago normal sera de cuatro semanas.

6.6 Determinacién de la capacidad

Como ya he explicado en el capitulo 5.1.6, mi capacidad al producir sola sera de aproximadamente
10.000 bombones al mes o aproximadamente 110 kg de bombones, es decir 120.000 bombones o
1.320 kg por afio. Observando los objetivos de ventas del capitulo 5.3 y suponiendo que la
capacidad se multiplica segun la cantidad de ayudantes, podré responder adecuadamente al
mercado. En caso de un incremento de la demanda y dependiendo del grado en el que crezca,
tendria que aumentar mi capacidad al elevar el nimero de ayudantes y la cantidad de

herramientas.

Sin embargo, también podria ocurrir el caso extremo que supusiera una reestructuracién completa

de mi proyecto. El siguiente es un supuesto en el que tendria que dejar mi otro empleo con la
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finalidad de trabajar a tiempo completo para Mimimalistisch, lo que significaria un aumento de mi
salario para poder cubrir todos mis costos de vida. Después contrataria a personal adicional como
un operativo que me ayudara en la produccion, asi como una persona que se encargara de las
tareas administrativas a tiempo parcial, es decir 25 horas por semana. Aparte de esto, necesitaria
encontrar otro establecimiento que abarcara un area de producir, un almacenamiento y una oficina,
asi como tuviera suficiente espacio para maquinas. En aquellas también habra que invertir, como
las para atemperar el chocolate o para rellenar los moldes.

En la siguiente tabla se visualizan los costos estimados para el caso recién indicado.

Tabla 17: Costo de invertir en aumentar la capacidad

Requerimiento Costo previsto
Mi salario 40.000 €/ afo
Administrativo/-a 19.000 €/ afio
Operario/-a 27.000 €/ afio
Establecimiento alquilado 2.000 €/ mes
Maquinas 14.000 €
Total en afio de inversion 124.000 €

Fuente: Elaboracién propia

6.7 Costos unitarios

Para obtener los costos unitarios de cada producto, es decir de cada variedad de cajas, se ha de
considerar los gastos en cuanto a los materiales de produccion, es decir las materias primas como
el licor y el tipo de chocolate correspondiente, asi como al packaging junto con las etiquetas. Como
al crear un negocio, los costos fijos unitarios cambian segun la magnitud de la produccién, no los
considero para obtener los costos unitarios. Tampoco agrego aqui los costos del transporte de 10
céntimos por caja como explicado en el capitulo 5.4.2.

Calculando el precio de un bombo6n de cada sabor y juntandolos en las diferentes cajas, se obtiene
el resultado visualizado en la tabla 18. En aquella también presentaré el costo promedio de las
diferentes variedades de las cajas con nueve bombones a partir del cual se basa la calculacion y

fijacion del precio de venta de este tipo, como explicado en el capitulo 5.4.2.
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Tabla 18: Costos unitarios de las diferentes cajas de bombones

Variedad de caja

Costo unitario neto

Costo unitario bruto

Surtido de 3 bombones 135€ 1,55 €

Surtido de 9 bombones 3,12 € 3,49 €

9 bombones de chocolate amargo 3,12 € 3,49 €

9 bombones de chocolate con leche 3,08 € 3,46 €

9 bombones de chocolate blanco 3,15 € 3,563 €
Costo promedio de la caja de 9 bombones 3,12 € 3,49 €

Fuente: Elaboracién propia

6.8 Gastos operativos

Como no tendré que pagar los gastos de envio en cuanto a las encomiendas pedidas por mi parte,

mayoritariamente habra que calcular los costos de transporte al distribuir mis productos hacia las

tiendas de mis clientes B2B. Aparte de esto, se originardn costos por los recursos materiales

variables a renovar, como articulos de higiene o botellas dosificadoras. Los gastos en cuanto a las

tarifas de luz y gas ya estaran incluidos en el alquiler.

En el primer afio de mi negocio, distribuiré las cajas en mi vehiculo, ya que la cantidad se vera

bastante reducida. Ademas, gracias a la cercania del area de produccion y los diferentes clientes

no representara ningun problema. Estos costos no seran muy elevados y se estableceran como

visualizado en la tabla, calculado segun el precio de gasolina de este afio, del que se espera una

tendencia creciente (“Spritpreise erreichen Drei-Jahres-Hoch”, 2018). A continuacion, se podra ver

la estimacion mensual detallada para el primer afio en la tabla 19.

Tabla 19: Gastos operativos para el primer afio en meses

Mes (afio 1) 1 2 3 4 5 6
Transporte 9,35€ 9,40 € 9,45 € 9,45 € 9,55 € 9,60 €
i T e T
Total neto 34,69 € 9,40 € 9,45 € 9,45 € 9,55 € 9,60 €
Impuestos (19 %) 6,59 1,79 1,80 1,80 1,81 1,82
Total bruto 41,28 € 11,19 € 11,25 € 11,25 € 11,36 € 11,42 €
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Continuacion de la Tabla 19: Gastos operativos para el primer afio en meses

Mes (afio 1) 7 8 9 11 12
Transporte 9,70 € 9,75 € 9,75 € 10,20 € 10,30 € 11,55 €
et | asae |- |- -
Total neto 35,04 € 9,75 € 9,75 € 10,20 € 10,30 € 11,55 €
Impuestos (19 %) 6,66 1,85 1,85 1,96 2,19
Total bruto 41,70 € 11,60 € 11,60 € 12,14 € 12,26 € 13,74 €

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

A partir del segundo afio, los gastos de transporte anteriormente mencionados seran reemplazados

por los gastos de envio por contratar al socio externo DHL que se encargara de la distribucion. El

envio de un paquete, incluido todo el embalaje, costara 6,90 €, que seran a cargo mio como

explicado en el capitulo 5.4. Mis clientes solamente tendran que pedir productos de un valor

minimo de unos 350 € calculado desde el precio de venta neto.

En lo sucesivo estaran representados los gastos operativos del primero al quinto afio. ‘Transporte’

se refiere a la distribucion realizado por mi y los datos en cuanto a ‘Envio externo’ hacen referencia

a la distribucién por el socio DHL. Todos los gastos de estos dos tipos son estimaciones a partir de

los objetivos comerciales establecidos en el capitulo 5.3. También se mostrardn los costos en

cuanto a los recursos variables.

Tabla 20: Gastos operativos para los afios 1 a 5

A0 1 2 3 4 5
Transporte 118,05 € - - - -
Envio externo - 2985 € 3830 € 5239 € 6641 €
Recursos
materiales 50,68 € 56,24 € 65,55 € 76,09 € 89,40 €
variables
Total neto 168,73 € 3.041,24 € 3.895,55 € 5.315,09 € 6.730,40 €
Impuestos 32,06 € 577,84 € 740,15 € 1.009,87 € 1.278,78 €
(19 %)
Total bruto 200,79 € 3.619,08 € 4.635,70 € 6.324,96 € 8.009,18 €

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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6.9 Inversiones

Para poder comenzar a operar, tendré que realizar algunos gastos. Primero, habra que pagar la
licencia comercial para registrar mi empresa Mimimalistisch, asi como la capacitacion en lo que
concierne a la higiene al procesar alimentos, explicado en el subcapitulo 3.4.2. Estos dos aspectos
pagaré en efectivo en las oficinas correspondientes. Después, adquiriré todo el equipamiento
necesario para fabricar los bombones que he alistado en el apartado de recursos materiales en el
capitulo 6.3. Asimismo, compraré una impresora con la finalidad de estar preparada para emitir las
facturas. Como no seran gastos muy elevados, los saldaré de manera inmediata, o mediante
transferencia bancaria o en efectivo, dependiendo de si compre los articulos en la tienda misma o

en linea.

Para el tercer afio tengo previsto invertir en unas maquinas profesionales para regular de manera
automatica la temperatura ideal del chocolate. De este modo, se podra realizar la produccién ain
mas rapida y eficiente, un paso necesario en vista a la expansion incipiente de mi negocio.
Adquiriré tres equipos por 319 € cada uno, para no mezclar los diferentes tipos de chocolate, lo que
da en total 957 €. Estos pagaré por transferencia bancaria en un solo pago y dentro del plazo

indicado en la factura, que sera de 30 dias como maximo.

En la tabla 21 representaré los gastos recién indicados, en la que también se podra ver el afio de la
inversién. Todos los gastos anteriormente realizados, 0 sea los gastos de apertura, se refieren al
afio 0, y las maquinas para el chocolate compraré en el afio 2, para poder usarlas a partir de

comienzos del tercer afio. Ademas, estara indicado el costo bruto, es decir incluido el IVA del 19 %.

Tabla 21: Inversiones

Inversiones Afo de inversion Costo neto Costo bruto
Licencia c_om(_a,rmal y 0 59 € 70 €
capacitacién
Recursos materiales 0 906,60 € 1078,60 €
Impresora 0 75 € 89 €
Maquinas para atemperar el 5 957 € 1139 €
chocolate )
Total inversiéon 1997,60 € 2376,60 €

Fuente: Adaptacion Guia de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

A continuacién, especificaré la inversidon en la impresora y las maquinas con respecto a la
amortizacion, que tienen una vida Util de unos tres y cinco afios respectivamente segun la tabla de
amortizacion para activos de uso general elaborado por el Ministerio Federal de Finanzas aleman

(BMF, 1994) que se basa en la Ley alemana del impuesto a las ganancias. En la tabla se
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presentaran las amortizaciones mensuales de cada inversién y la amortizacién total para el periodo

de su vida atil. Como las inversiones se realizaran en diferentes periodos, también se mostraran

las amortizaciones mensuales totales para cada afio.

Tabla 22: Amortizacién mensual

L Vida Util Amortizacion Afo de
Inversion Costo Estado . >
(en meses) Mensual inversién
1 impresora 75 € Nuevo 36 2,08 € 0
3 maquinas de chocolate 957 € Nuevo 60 15,95 € 2
Costo Total de
Bienes de Capital 1.032€

Afo Inversién respectiva Amortizacion mensual total
1 Impresora 2,08 €
2 Impresora 2,08 €
3 Impresora/Maquinas 18,03 €
4 Maquinas 15,95 €
5 Maquinas 15,95 €

Fuente: Adaptacion Guia de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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7 Plan de Recursos Humanos

En vista de que no aspiro a un crecimiento rapido de mi negocio, sino que iré consolidando las
relaciones comerciales poco a poco, yo, como fundadora de la empresa, me encargaré a solas de
todas las diferentes areas de la empresa el primer afio, por lo que no habra necesidad de otro
personal. Con la ventaja de poder alojarme en la cocina de amigos que estaran presentes para
recibir mis pedidos durante el dia y con la posibilidad de realizar actividades administrativas
mediante la computadora en cualquier lugar, sera manejable de esta manera. Ademas, en caso de
que sea necesario, tendré amigos que estan dispuestos a ayudarme en la produccién de los

bombones o incluso al distribuir las cajas terminadas.

Al iniciar el segundo afio de existencia de mi negocio, tengo planeado contratar a una persona que
me ayudara en las actividades que se plantearan, principalmente en la producciéon. En el contexto
de la expansion de mi mercado, habrd que emplear a mas ayudantes, lo que mostraré en este
capitulo. Como estas personas seran contratadas en base a un empleo reducido, es decir que solo
trabajaran algunas horas por semana, no sera necesario que tengan ciertas calificaciones, solo la

pasién y la habilidad de trabajar con chocolate.

7.1 Personal directivo y administrativo

Desde el inicio de mi negocio, yo asumiré toda la responsabilidad en cuanto a las actividades
directivas y administrativas. Aunque Mimimalistisch serd un empleo adicional para mi, por lo menos
los primeros afos, no veo la necesidad de contratar a personal para estas areas del negocio, ya
que tengo planeado dejarlo crecer de manera bastante lenta. Después de algun tiempo podré
pensar en cambiar mi empleo principal en un trabajo a tiempo parcial, dependiendo de cémo se
desarrolle la expansién. No obstante, no tengo previsto cambiar esta manera de gestién los

primeros cinco afios de existencia de mi negocio.

Con la finalidad de poder percibir algo de las utilidades originadas por mi negocio, como gerente
me asignaré un sueldo mensual de 1.500 euros para el primer afio. En Alemania, este monto no
seria lo suficientemente alto para un puesto de este rango, pero teniendo en cuenta de que es mi
negocio y a punto de establecerse, me parece adecuado. Ademas, no quiero embolsar todas las
ganancias obtenidas por las ventas de mis bombones, sino poder reinvertirlas en mi negocio para
su desarrollo. Otro factor es que todavia estaré empleada en mi puesto de trabajo del que
embolsaré mi sueldo regular. A partir del segundo afio, elevaré el sueldo a un total de 3.000 euros,

dado que trabajaré mas y tendré empleados a instruir y guiar.

7.2 Personal operativo
A partir del segundo afio quiero emplear a ayudantes para las areas de la produccion en especial.

Es posible que les vaya a asignar otras tareas pequefias en cuanto a la administracion o el
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Marketing, lo que veré a lo largo de la evolucion del negocio y la adaptacion de las personas
contratadas. Aparte de esto les pediré repartir folletos de mi producto en sus universidades o

trabajos, asi como difundir la existencia de mi producto de boca en boca.

Estos ayudantes trabajaran de manera reducida que es una forma de trabajo llamada Minijob en
Alemania. Es decir que tendran un sueldo mensual que no puede exceder el maximo de 450 euros
establecido por ley, asi como solo estarian disponibles un par de horas por mes, segun la
retribucion por horal’. Yo estableceré su remuneraciéon por hora en 10 euros, que supera el salario
minimo de 8,84 euros y que es bastante generoso en cuanto a este tipo de trabajo en comparacion
con otros Minijobs. Es un empleo popular entre los estudiantes, pero también para personas con un
trabajo principal, debido a que es una posibilidad de ganarse un dinero extra sin tener que pagar
impuestos por este, y normalmente son un par de horas en los fines de semana u otros dias segun

la empresa.

Con respecto a sus habilidades, no exigiré mucho aparte de conocimientos basicos en la cocina y
que les guste trabajar con chocolate, un factor imprescindible para mi negocio. Ademas, tendran
que participar en una previa capacitacion sobre la higiene en cuanto al uso adecuado con
alimentos, siendo todos los costos de 20 euros por persona a cargo mio. También seria favorable
que tuvieran una licencia de conducir para poder ayudarme en cuestiones solucionables en auto,

pero no es imprescindible.

Tabla 23: Personal operativo

Afio de Numero de Puesto de Habilidades s
- . Tareas P Remuneracion
contratacion personas trabajo técnicas
2 1 Higiene y uso
adecuado con
3 2 Empleo Ayudar en la alimentos 450 € / mes
reducido produccién y =
4 3 (Minijob) y otras tareas | Conocimientos | 10 €/ hora
basicos en la
S 4 cocina

Fuente: Adaptacion Guia de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

Para encontrar ayudantes adecuados para Mimimalistisch, buscaré anuncios en las plataformas
para la busqueda de trabajo, en las que también yo pondré anuncios. Asimismo, crearé una
pestafia en mi pagina web en la que podré colgar avisos de este tipo. Otra manera de encontrar a
alguien sera a través de mi familia, mis amigos u otras personas en mi red de contactos que

podran recomendar personas dispuestas y aptas para ayudarme.

17 En realidad, la distribucion de las horas laborales no importa si, al final del afio, el promedio resulta en 450 euros por
mes.
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8 Plan Financiero

A continuacién, especificaré toda la informacién financiera de mi proyecto que incluira los
diferentes prondsticos vy tipos de gastos, el presupuesto de caja, el Estado de Resultados y el
Balance, entre otros. Estara formada mediante el escenario neutral, es decir segun lo esperado con
respecto al analisis del mercado. Luego en el Anexo 2 y 3 detallaré dos escenarios diferentes, uno

optimista y otro pesimista.

8.1 Prondstico de Ventas y Costo de Mercaderia Vendida
De acuerdo con lo mencionado en los capitulos anteriores, el precio se mantendra fijo con respecto
a los clientes para, por lo menos, los primeros cinco afios. Lo mismo se aplicara a los costos

unitarios.

Primero especificaré los datos de las dos variedades de cajas presentando el prondstico de ventas
para el primer afio visualizado en meses en la tabla 24, que incluye las unidades a vender y el
precio de venta unitario neto, que luego da la venta neta total. Sumando el impuesto del 7 %
resulta en la venta bruta. Hay que tener en cuenta que, en todos los siguientes casos, la venta
bruta es igual a los ingresos efectivos, debido a que las facturas son de pagar en su totalidad, es

decir el 100 %, mediante la transferencia bancaria.

Tabla 24: Prondstico de ventas para el primer afio en meses

Mes 1 2 3 4 5 6
Caja de 3 550 590 700 680 610 480
bombones
Precioneto |, 54 ¢ 261€ 261€ 261€ 261€ 261€

unitario
Caja de 9 480 530 650 620 580 370
bombones
Precio neto 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 €
unitario
Ve’:g‘i;‘leta 4.219,50 € | 4.613,90€ | 5.597,00€ | 5.370,80 € | 4.956,10 € | 3.398,80 €
'm(';“(%to 20537 € 32297 € 391,79 € 375,96 € 346,93 € 237,92 €
Venta 451487 € | 4.936,87€ | 5.98879€ | 574676 € | 5.303,03€ | 3.636,72€
bruta total
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Continuacion de la Tabla 24: Prondstico de ventas para el primer afio en meses

Mes 7 8 9 10 ikl 1%
Caja de 3 430 400 440 850 760 1.050
bombones
Precio neto 261€ 261€ 261€ 2.61€ 261€ 261€

unitario
Caja de 9 350 330 350 790 740 990
bombones
Precio neto 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 €
unitario
Ver;ff;ar;eta 3.152,30 € | 2.958,00€ | 3.178,40€ | 6.800,50 € | 6.275,60 € | 8.482,50 €
'm(‘;”o/esto 220,66 € 207,06 € 22249 € 476,04 € 439,29 € 593,78 €
Venta 3.636,72€ | 3.372,96€ | 3.16506 € | 3.400,89 € | 7.276,54€ | 6.714,89 €
bruta total

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

En la siguiente tabla, mostraré las estimaciones de ventas en cuanto a los afios siguientes como

también el total del primer afio. Asimismo, se podra ver mi Market Share en la produccién alemana

de bombones con alcohol, que se situé en 41,2 mil toneladas en 2017 (Statista [3], 2018).

Tabla 25: Prondstico de ventas para los afios 1 a 5 y Market Share

ARiO 1 2 3 4 5
Cajade 3 7.540 20.500 25.750 35.300 44.600
bombones
Precio neto 261€ 261€ 261€ 261€ 261€

unitario
Cajade 9 6.780 19.000 24.500 33.500 42.500
bombones
Precio neto 5,80 € 580 € 580 € 5,80 € 5,80 €
unitario
Verzg‘i;}eta 59.003,40 € | 163.705,00 € | 209.307,50 € | 286.433,00€ | 362.906,00 €
'”"'("7’“;)?0 4.130,24 € 11.45935€ | 14.651,53€ | 20.050,31€ | 2540342€
Ve”ttgtglr“ta 63.133,64€ | 175.164,35€ | 223.959,03€ | 306.483,31€ | 388.309,42 €
Market Share |  0,0036 % 0,0099 % 0,0127 % 0,0173 % 0,022 %

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

A continuacién, presentaré las estimaciones del costo de mercaderia vendida o CMV. En la

siguiente tabla se detallaran los datos de las unidades de las diferentes cajas a vender junto con su

costo unitario, respectivamente. El impuesto se compone de los dos tipos del IVA existentes en

Alemania, ya que el chocolate tiene el 7 %, mientras que el licor y el packaging lleva el 19 %. Cabe
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decir que los gastos de insumos con IVA equivalen a los egresos efectivos, porque pagaré las

facturas de una vez mediante la transferencia bancaria.

Tabla 26: Pronéstico de CMV para el primer afio en meses

Mes 1 2 3 4 5 6
Caja de 3 550 590 700 680 610 480
bombones

Costo 1,35€ 1,35€ 1,35€ 1,35€ 1,35 € 1,35 €
unitario
Caja de 9 480 530 650 620 580 370
bombones
Costo 3,12 € 3,12 € 3,12 € 3,12 € 3,12 € 3,12 €
unitario
Gastos
netos 2.24010 € | 2.450,10€ | 2.973,00€ | 2.852,40€ | 2.633,10€ | 1.802,40 €
totales
Impuesto 290,32 € 317,08 € 384,13 € 368,87 € 339,82 € 235,07 €
Gastos
brutos 2.530,42€ | 2.767,18€ | 3.357,13€ | 3.221,27€ | 2.972,92€ | 2.037,47€
totales

Mes 7 8 9 10 11 12

Cajade3 430 400 440 850 760 1.050
bombones

Costo 1,35€ 1,35€ 1,35€ 1,35€ 1,35€ 1,35€

unitario
Caja de 9 350 330 350 790 740 990
bombones

Costo 3,12 € 3,12 € 3,12 € 3,12 € 3,12 € 3,12 €

unitario
Gastos

netos 1.672,50 € | 1.569,60 € | 1.686,00€ | 3.612,30 € | 3.334,80 € | 4.506,30 €
totales
Impuesto 217,52 € 204,00 € 219,53 € 466,71 € 429,88 € 581,80 €
Gastos

brutos 1.890,02€ | 1.773,60€ | 1.90553€ | 4.079,01€ | 3.764,68 € | 5.088,10 €

totales

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

Los gastos en cuanto a los insumos para los afios siguientes se presentaran en lo sucesivo. En la

tabla también pondréa la suma de los datos totales del primer afio.
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Tabla 27: Prondstico de CMV para los afios 1 a 5

Afi0 1 2 g 4 5
Caja de 3 7.540 20.500 25.750 35.300 44.600
bombones

Costo unitario 1,35 € 1,35 € 1,35 € 1,35 € 1,35 €
Cajade 9 6.780 19.000 24.500 33.500 42.500
bombones

Costo unitario 3,12 € 3,12 € 3,12 € 3,12 € 3,12 €

Gastos Netos | 44 335 60€ | 86.95500€ | 111.202,50 € | 152.175,00 € | 192.810,00 €

totales

Impuesto 4.054,73 € 11.236,04 € 14.350,86 € 19.640,88 € 24.880,59 €
Gastos
brutos 35.387,33 € 98.191,04 € 125.553,36 € 171.815,88€ | 217.690,59 €
totales

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

8.2 Gastos de personal

En este subcapitulo especificaré los gastos en cuanto al personal, que me incluira como gerente.
Con respecto al primer afio, solamente habrd mi sueldo que fijaré en 1.500 euros mensuales, lo
que dara un monto anual de 18.000 euros. El siguiente afio en adelante elevaré la suma mensual a
3.000 euros, por lo que recibiré 36.000 euros por afio. En realidad no es usual contribuir un sueldo
mensual al propietario de la empresa, ya que todas las ganancias obtenidas por el negocio le
pertenecen a este. Y estas ganancias, que en mi caso incluirdn mi sueldo, estan sujetos al
impuesto a las ganancias. Motivo por lo cual no tendré en cuenta el factor de este impuesto en el
presente apartado, ya que podré sacar mi sueldo tal cual como detraccibn privada
(Unternehmerportal, 2017).

A partir del segundo afio contrataré a ayudantes que recibiran un sueldo mensual de 450 euros.
Sin embargo, para mi como empleador significard sumar un 32,5 % debido a las diferentes
contribuciones a favor del empleado, como por ejemplo para el seguro de enfermedad o de
jubilacién, para los casos de embarazo o maternidad, entre otros. Entonces tendré que calcular con
596,25 euros por mes y persona. Los empleados a su vez tendran que deducir un 3,6 % para el

seguro de jubilacion, que les dejara cerca de 435 euros mensuales (Minijob-Zentrale, 2018).

No me asignaré a mi ni a mis ayudantes un sueldo extra en funciéon de aguinaldo. En el caso de
mis empleados contratados a base de un trabajo reducido, tampoco es permitido segun las normas
laborales por no poder exceder la suma anual de 5.400 euros. No obstante, quiero darles un regalo

de Navidad cuyo costo sumaré en los gastos administrativos, véase capitulo 8.4.
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En la siguiente tabla visualizaré los gastos de personal del primer al quinto afio. El nimero de

ayudantes necesarios se presentaran en el capitulo 7.2, a base del cual se calculan los gastos

respectivos. Como aclaracion, las contribuciones y los aportes alistados se refieren solamente a los

salarios de los ayudantes, que al mismo tiempo establecen las cargas sociales.

Tabla 28: Gastos de personal

Afio 1 3 4 5
Gerente 18.000 € 36.000 € 36.000 € 36.000 € 36.000 €
Ayudantes - 7.155 € 14.310 € 21.465 € 28.620 €
Total bruto 18.000 € 43.155 € 50.310 € 57.465 € 64.620 €
Aportes (3,6 %) - 257,58 € 515,16 € 772,74 € 1.030,32 €
Contribuciones
(32.5 %) - 2.32538 € 4.650,75 € 6.976,13 € 9.301,50 €
Total neto 18.000,00 € | 42.897,42€ | 49.794,84€ | 56.692,26€ | 63.589,68 €
Cargas - 2.582,96 € 5.165,91 € 7.748,87 € 10.331,82 €
sociales

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

8.3 Gastos de operacidn

Como ya explicado en el capitulo 6.8, los siguientes son los gastos operativos. Primero los

especificaré en meses para el primer afio, que solo abarcan el transporte realizado por mi y

algunos recursos materiales. Después, en la tabla 30, se mostraran los costos del primer al quinto

afio. El impuesto del 19 % se trata del IVA regular aleman.

Tabla 29: Gastos operativos para el primer afio en meses

Mes (afio 1) 1 2 3 4 5 6
Transporte 9,35 € 9,40 € 9,45 € 9,45 € 9,55 € 9,60 €
Recursos
materiales 25,34 € - - - - -
variables
Total neto 34,69 € 9,40 € 9,45 € 9,45 € 9,55 € 9,60 €
Impuestos
(19 %) 6,59 1,79 1,80 1,80 1,81 1,82
Total bruto 41,28 € 11,19 € 11,25 € 11,25 € 11,36 € 11,42 €
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Continuacion de la Tabla 29: Gastos operativos para el primer afio en meses

Mes (afio 1) 7 8 9 10 11 12
Transporte 9,70 € 9,75 € 9,75 € 10,20 € 10,30 € 11,55 €
Recursos
materiales 25,34 € - - - - -
variables
Total neto 35,04 € 9,75 € 9,75 € 10,20 € 10,30 € 11,55 €
Impuestos
(19 %) 6,66 1,85 1,85 1,94 1,96 2,19
Total bruto 41,70 € 11,60 € 11,60 € 12,14 € 12,26 € 13,74 €

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

A partir del segundo afio, el transporte realizado por mi ser4 reemplazado por una compafia

profesional cuyos costos se presentaran como ‘Envio externo’.

Tabla 30: Gastos operativos para los afios 1 a 5

Afio 1 2 3 4 5
Transporte 118,05 € - - - -
Envio externo - 2.985 € 3.830 € 5.239 € 6.641 €
Recursos
materiales 50,68 € 56,24 € 65,55 € 76,09 € 89,40 €
variables
Total neto 168,73 € 3.041,24 € 3.895,55 € 5.315,09 € 6.730,40 €
Impuestos 32,06 € 577,84 € 740,15 € 1.009,87 € 1.278,78 €
(19 %)
Total bruto 200,79 € 3.619,08 € 4.635,70 € 6.324,96 € 8.009,18 €

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

8.4 Gastos de Comercializacion y Administrativos

A continuacién, demostraré los gastos con respecto a la comercializacion y la administracion de la
empresa. En la parte administrativa se registran los gastos para el alquiler del establecimiento y el
software para estar organizada en vista al almacén y a los pedidos, entre otros. También se

agregan los costos para los accesorios de la impresora, como el papel y los cartuchos, asi como se
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suman aqui los gastos de los sobres para las facturas. Todo lo relacionado con la comercializacion

se presenta en la linea de ‘publicidad’, explicado de forma detallada en el capitulo 5.4.3.

Otro gasto es la cuota a pagar a la asociacién profesional, que hay que efectuar de una vez en

mayo si esta no supera 300 euros. En caso de encontrarse por encima de este limite, el pago se

efectla en seis plazos. La cuota esté determinada segun su calculadora en la pagina web (BGN,

2018).

Las siguientes tablas visualizaran los gastos recién mencionados. Para el primer afio mostraré su

distribuciéon en meses, luego anualmente. Ademas, cabe explicar que el alquiler, asi como la cuota

para la asociacion profesional no llevan el IVA, por lo que se quedan expuestos al 19 %, que solo

se aplica a los otros gastos.

Tabla 31: Gastos de comercializacion y administrativos para el primer afio en meses

Mes (afio 1) 1 2 3 4 5 6
Alquiler 350,00 € 350,00 € 350,00 € 350,00 € 350,00 € 350,00 €
Software 13,40 € 13,40 € 13,40 € 13,40 € 13,40 € 13,40 €

Accesorios

de 9,69 € 2,99 € 2,99 € 2,99 € 2,99 € 2,99 €
impresora
Publicidad 41,68 € 350,76 € 56,64 € 56,64 € 41,68 € 41,68 €
Asocia_cion i i i i 247 € i
profesional
Total neto 414,77 € 717,15 € 423,03 € 423,03 € 655,08 € 408,08 €
Impuesto
(19 %) 12,31 € 69,76 € 13,88 € 13,88 € 11,03 € 11,03 €

Total bruto 427,08 € 786,91 € 436,91 € 436,91 € 666,11 € 419,11 €

Mes (afio 1) 7 8 9 10 11 12
Alquiler 350,00 € 350,00 € 350,00 € 350,00 € 350,00 € 350,00 €
Software 13,40 € 13,40 € 13,40 € 13,40 € 13,40 € 13,40 €

Accesorios

de 9,69 € 2,99 € 2,99 € 2,99 € 2,99 € 2,99 €
impresora
Publicidad 41,68 € 41,68 € 41,68 € 54,87 € 350,76 € 56,64 €
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Continuacién de la Tabla 31: Gastos de comercializacién y administrativos para el primer afio en

meses
Asociacion i i i i i i
profesional
Total neto | 414,77 € 408,08 € 408,08 € 421,27 € 717,15 € 423,03 €
Impuesto 12,31 € 11,03 € 11,03 € 13,54 € 69,76 € 13,88 €
(19 %)
Total bruto | 427,08 € 419,11 € 419,11 € 434,81 € 786,01 € 436,91 €

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

En lo sucesivo, se podra ver el total para cada aspecto del primer afio y también de los otros afios.
Para estos ultimos, hay que considerar el cambio del alquiler que subira a 450 euros a saldar por
mes. Aparte de esto, se agrega aqui la contribucion para la Camara de Comercio, que no es de

saldar los primeros dos afios para fundadores y que tampoco se somete al IVA. (IHK, n.d.).

Ademas, se agregan los gastos para la instruccién en cuanto a la higiene realizados por mis
ayudantes antes de que empiecen a trabajar conmigo. Resultara en 20 € con el IVA incluido para
cada persona contratada. Como en este momento no puedo predecir si, por ejemplo, el ayudante
contratado en el segundo afio seguira trabajando en el siguiente, asignaré la cuota por ayudante

necesitado nuevamente para cada afo.

También se suman los gastos de los presentes navidefios para mis ayudantes explicado en el
capitulo 8.2. Hay que tener en cuenta de que, al no superar el limite de 44 euros con respecto a
regalos dirigidos al personal en forma de bienes materiales, no se pagan cotizaciones a la
seguridad social ni impuestos sobre la renta del trabajo personal (Rechenberg, 2018). Razén por la

cual estableceré un importe de 40 euros brutos por persona y afio.

Tabla 32: Gastos de comercializacién y administrativos para los afios 1 a 5

Afio 1 2 3 4 5
Alquiler 4.200,00 € 5.400,00 € 5.400,00 € 5.400,00 € 5.400,00 €
Software 160,84 € 160,84 € 160,84 € 160,84 € 160,84 €
Accesorios de 49,29 € 54,52 € 65,45 € 66,77 € 79,79 €
|mpresora
Publicidad 1.176,39 € 1.659,66 € 2.613,45 € 3.365,55 € 3.848,74 €
Asociacion 247 € 445 € 518 € 592 € 662 €
profesional
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Continuacion de la Tabla 32: Gastos de comercializacién y administrativos para los afios 1 a 5

Camara de ] ] 50 € 120 € 150 €
Comercio
Capacitacién - 16,81 € 33,61€ 50,42 € 67,23 €
Presente - 33.61€ 67,23 € 100,84 € 134,45 €
Total neto 5.833,52 € 7.770,45 € 8.908,57 € 9.856,42 € 10.503,05 €
Impuesto 263,44 € 365,83 € 558,71 € 711,44 € 815,30 €
(19 %)
Total bruto 6.096,96 € 8.136,28 € 9.467,28 € 10.567,86 € | 11.318,35€

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

8.5

Inversion, gastos de apertura y de puesta en marcha.

Tendré que invertir en activos fijos, es decir en la impresora, la que adquiriré antes de inaugurar el

negocio. Y para el tercer afio invertiré en maquinas para atemperar el chocolate con el objetivo de

usarlas en el tercer afio. En la siguiente tabla se podra ver el presupuesto de inversion.

Tabla 33: Presupuesto de inversion

Inversion Afio 0 Afo 2
IVA IVA
€/ud. Monto (19 %) Total €/ud. Monto (19 %) Total
Impresora 75 € 75 € 14 € 89 € - - - -
Maquina
de - - - - 319 € 957 € 182 € 1.139 €

chocolate

Inversion

Activos - 75 € 14 € 89 € - 957 € 182 € 1.139 €

Fijos

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

Después presentaré los gastos de apertura que tendré que realizar antes de poder empezar a

operar con Mimimalistisch. Se tratara de la licencia empresarial, la capacitacion sobre la higiene y

las herramientas para producir, las Ultimas listadas detalladamente en el capitulo 6.3.
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Tabla 34: Gastos de apertura

Monto IVA (19 %) Total
Licencia empresarial 42 € 8 € 50 €
Capacita}ci.()n sobre la 17 € 3€ 20 €
higiene
Herramientas 906,60 € 172 € 1.078,60 €
Total 965,40 € 183,00 € 1.148,40 €

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

Junto con los gastos de apertura de casi 1.150 € tendré que aportar un importe de 3.800 € como
inversion inicial en Capital de Trabajo neto para poner en marcha a Mimimalistisch. Como
explicado, invertiré en la impresora de 75 €, este monto de la inversion en activos fijos se deduce

de la inversion inicial, por lo cual me quedaran 3.725 €.

8.6 Amortizaciones y Depreciaciones

A continuacién, visualizaré las amortizaciones con respecto a las inversiones listadas en el capitulo
6.9. La impresora como equipo, en la que invertiré en el afio 0, tiene una vida util de tres afios.
Después, en el afio 2, adquiriré tres maquinas para la produccién de los bombones que tienen

como muebles y utiles una vida util de cinco afios.

Tabla 35: Presupuesto de amortizaciones

Inversion Afo Valor inicial Amortizacion U ZET S Valor final
acumulada
Equipos 0 75€ - - 75€
(3 afios)
1 75 € 25 € 25 € 50 €
2 50 € 25 € 50 € 25€
3 25€ 25€ 75 € -
4 - - 75 € -
5 - - 75 € -
Muebles y utiles 0 i i i i
(5 afios)
1 - - - -
2 - - - 957 €
3 957 € 191 € 191 € 766 €

99




Continuacion de la Tabla 35: Presupuesto de amortizaciones

4 766 € 191 € 382 € 575 €

5 575 € 191 € 573 € 384 €

Fuente: Adaptacién Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

8.7 Impuesto al valor agregado

En lo siguiente se presentaran los diferentes calculos del IVA, que incluye tanto el IVA del 7 %
como el del 19 %. El Débito Fiscal hace referencia al impuesto gravado en las ventas, el Crédito
Fiscal abarca los impuestos del Costo de Mercaderia Vendida, de los Gastos Operativos, asi como
de Administracién y Comunicacion. Ademas, en el afio 0 se suman el impuesto por la inversién en
la impresora y de los gastos de apertura, como en el afio 2 el impuesto debido a la inversion en las

magquinas de chocolate.

Tabla 36: Impuesto al Valor Agregado

Afio 0 1 2 3 4 5

Débito Fiscal - 4.130,24 € | 11.459,35€ | 14.651,53 € | 20.050,31 € | 25.403,42 €

Crédito Fiscal | 197,00 € | 4.350,22€ | 12.361,71 € | 15.649,72 € | 21.362,19 € | 26.974,66 €

Saldo técnico
a favor del - 197,00 € 416,99 € 1.319,35€ | 2.317,65€ | 3.629,43 €
ano anterior

Saldo técnico

afavordel | 197.00€ | 41699€ | 1.319,35€ | 2317,55€ | 3.62943€ | 520067 €

yente

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

8.8 Impuesto a las ganancias e impuesto sobre actividades econémicas

El impuesto a las ganancias se compone como explicado en el capitulo 3.4.1. En Alemania, no hay
que pagarlo hasta unas ganancias de 9.000 euros, es decir no se vencera el primer afio en mi
caso. Y luego se aplica un porcentaje que asciende de acuerdo con el monto de las ganancias,
mas un 5,5 % del impuesto de solidaridad. Las cuotas se vencen cuatro veces al afio, en marzo,
junio, septiembre y diciembre a pagar de manera anticipada (IHK Bayern, 2017, p. 28-29). Para la
estimacién de mi negocio, el porcentaje a aplicar o el importe a pagar estan determinados

mediante la calculadora en linea del Ministerio Federal de Finanzas aleman (BMF, 2018).

Ademas, el impuesto sobre actividades econémicas también se aplica sobre las ganancias de una

empresa, con la norma de no tener que pagar impuestos hasta el importe de 24.500 euros de
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ganancias. En mi caso, esta norma se aplicara hasta el segundo afio incluido, después el resultado
superara este limite, por lo que habrd que pagar a partir del tercer afio. El resultado del célculo
para determinar el monto del impuesto se resta del impuesto a las ganancias, una medida para
evitar una carga doble a los empresarios. Yo he calculado las estimaciones de los importes segun

una calculadora en Internet (Finanzrechner, 2018) y los he restado del impuesto a las ganancias.

Lo mencionado se visualizara en las siguientes estimaciones. En el Estado de Resultados estara

presentado este Ultimo valor total, denominado entonces impuesto a las ganancias.

Tabla 37: Estimacion del impuesto a las ganancias y sobre actividades econdmicas

Afio 1 2 3 4 5

Impuesto a las

ganancias - 2.669,64 € 5.621,05 € 14.948,98 € | 25.798,52 €

Impuesto sobre
actividades - - 718 € 3.950 € 7.208 €
econémicas

Total impuestos a

- 2.669,64 € 4.903,05 € 10.998,98 € 18.590,52 €
pagar

Fuente: Elaboracién propia

8.9 Flujo de Caja proyectado
En las siguientes tablas se presentaran los Flujos de Caja. Primero, se podra ver el primer afio en
meses junto con el periodo de apertura, en este caso denominado “mes 07, luego se alistaran todos

los afios, también con la apertura llamada “afio 0.

Tabla 38: Flujo de Caja para el primer afio en meses (en euros)

Mes (afio 1) 0 1 2 3 4 5 6
Saldo Inicial - 2.562,60 | 2.578,68 | 2.450,28 | 3.133,79 | 3.711,11 | 3.863,75
Aportes | 3 800,00 . . . . . .
Socios
Cobranzas - 4514,87 | 4.936,87 | 5.988,79 | 5.746,76 | 5.303,03 | 3.636,72
Total
3.800,00 | 4.514,87 | 4.936,87 | 5.988,79 | 5.746,76 | 5.303,03 | 3.636,72
Ingresos
Gastos | 4 445 49 ; - - - - -
Arranque
Inversion 89,00 ) _ ) ) ) )

Activos Fijos
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Continuacién de la Tabla 38: Flujo de Caja para el primer afio en meses (en euros)

Pagos a
Provee- ; 2.530,42 | 2.767,18 | 3.357,13 | 3.221,27 | 2.972,92 | 2.037,47
dores
Sﬁg{ggs - 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00
Gastos - 41,28 11,19 11,25 11,25 11,36 11,42
operatlvos
Gastos de ] 427,08 | 78691 | 43691 | 43691 | 666,11 | 419,11
Com./Admin.
Total

1.237,40 | 4.498,78 | 5.065,28 | 5.305,28 | 5.169,43 | 5.150,39 | 3.968,00
Egresos
Saldo Final | 2.562,60 | 2.578,68 | 2.450,28 | 3.133,79 | 3.711,11 | 3.863,75 | 3.532,46

Mes (afio 1) 7 8 9 10 11 12

Saldo Inicial | 3.532,46 3.046,63 2.507,38 2.072,02 3.322,60 3.973,64

Aportes
Socios

Cobranzas 3.372,96 3.165,06 3.400,89 7.276,54 6.714,89 9.076,28

Total 3.372,96 | 3.165,06 3.400,89 7.276,54 6.714,89 9.076,28
Ingresos
Pagos a 1.890,02 1.773,60 1.905,53 4.079,01 3.764,68 5.088,10
Proveedores
Sﬁgl‘;‘s’s 150000 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.50000 | 1.500,00 | 1.500,00
Gastos 41,70 11,60 11,60 12,14 12,26 13,74
operatlvos
Gastos de 427,08 419,11 419,11 434,81 786,91 436,91
Com./Admin
Total
3.858,80 | 3.704,31 3.836,25 6.025,95 6.063,85 7.038,76
Egresos

Saldo Final 3.046,63 2.507,38 2.072,02 3.322,60 3.973,64 6.011,16

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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Tabla 39: Flujo de Caja para los afios 0 a 5 (en euros)

Afio

0

1

2

Saldo
Inicial

2.562,60

6.011,16

24.609,74

51.282,03

99.712,47

Aportes
Socios

3.800,00

Cobranzas

63.133,64

175.164,35

223.959,03

306.483,31

388.309,42

Total
Ingresos

3.800,00

63.133,64

175.164,35

223.959,03

306.483,31

388.309,42

Gastos
Arranque

1.148,40

Inversion
Activos Fijos

89,00

1.139,00

Pagos a
Proveedores

35.387,33

98.191,04

125.553,36

171.815,88

217.690,59

Sueldos
Netos

18.000,00

42.897,42

49.794,84

56.692,26

63.589,68

Cargas
Sociales

2.582,96

5.165,91

7.748,87

10.331,82

Gastos
operativos

200,79

3.619,08

4.635,70

6.324,96

8.009,18

Gastos de
Com./Admin.

6.096,96

8.136,28

9.467,28

10.567,86

11.318,35

DDJJ IVA

DDJJ
Impuesto a
las Gan.

2.669,64

4.903,05

10.998,98

Total
Egresos

1.237,40

59.685,08

156.565,77

197.286,73

258.052,88

321.938,59

Saldo Final

2.562,60

6.011,16

24.609,74

51.282,03

99.712,47

166.083,29

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

8.10

Estados de Resultados

La tabla 40 expondra los Estados de Resultados desde el afio de la apertura hasta el quinto afio.
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Tabla 40: Estados de Resultados para los afios 0 a 5 (en euros)

Afio 0 1 2 3 4 5
Ventas ; 59.003,40 | 163.705,00 | 209.307,50 | 286.433,00 | 362.906,00
Costo de - 31.332,60 | 86.955,00 | 111.202,50 | 152.175,00 | 192.810,00
Ventas
Contribucion . 27.670,80 | 76.750,00 | 98.105,00 | 134.258,00 | 170.096,00
Marginal
Gastos
Arrangue 193,08 193,08 193,08 193,08 193,08 -
Gastos
Personal - 18.000,00 | 45.480,38 | 54.960,75 | 64.441,13 | 73.921,50
Gastos
Operacion ; 168,73 3.041,24 3.895,55 5.315,09 6.730,40
Gastos de
Com IAdmin. ; 5.833,52 7.770,45 8.908,57 9.856,42 | 10.503,05
EBITDA -193,08 3.475,47 | 2026486 | 30.147,05 | 54.452,28 | 78.941,05
Depr./Amort. ; 25,00 25,00 216,00 191,00 191,00
Activos Fijos
EBIT 193,08 3.450,47 | 20.239,86 | 29.931,05 | 54.261,28 | 78.750,05
Impuesto a las ; - -2.669,64 | -4.903,05 | -10.998,98 | - 18.590,52
Ganancias
Re,s\l“e'ttgdo - 193,08 3.450,47 | 17.570,22 | 25.028,00 | 43.262,30 | 60.159,53

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

8.11

Balances

A continuacién, se podran ver los Balances proyectados para los primero cinco afios, incluido el

afio de la apertura, el “afio 0.

Tabla 41: Balances para los afios 0 a 5 (en euros)

Afio 0 1 2 3 4 5
Disponibilidades | 2.562,60 | 6.011,16 | 24.609,74 | 51.282,03 | 99.712,47 | 166.083,29
Crédito Fiscal |4, g 41699 | 131935 | 231755 | 3.62943 | 520067

Impuesto
Activo Corriente | 2.759.60 | 6.428,15 | 25.929,09 | 53.599.58 | 103.341,89 | 171.283,96
Activos Fijos 75.00 50,00 982,00 766,00 575,00 384,00
(netos)
Gastos 772.32 579,24 386,16 193,08 - ;
Organizacion
Activo No 847,32 629,24 1.368,16 959,08 575,00 384,00
Corriente
Activo 3.606,02 | 7.057.39 | 27.297.25 | 54.558.66 | 103.916,89 | 171.667,96
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Continuacién de la Tabla 41: Balances para los afios 0 a 5 (en euros)

Imp. Gcias. por

ongar - - 2.669,64 | 4.903,05 | 10.998,98 | 18.590,52
Pasivo ] i 266964 | 4.90305 | 10.998,98 | 18.59052
Corriente
Pasivo No i i i i i i
Corriente
Pasivo ; ; 2.669,64 | 4.903,05 | 10.998,98 | 18.590,52
Capital Social | 3.800,00 | 3.800,00 | 3.800,00 | 3.800,00 | 3.800,00 | 3.800,00
Reslitados -193,08 | 3.257,39 | 20.827,61 | 45.855,61 | 89.117,91 | 149.277,44
Acumulados
Pat“g:g”'o 3.606,92 | 7.057,39 | 24.627,61 | 49.655,61 | 92.917,91 | 153.077,44

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

8.12

Capital de Trabajo

En lo sucesivo, se especificara el Capital de Trabajo desde la apertura del negocio hasta el quinto

afno.

Tabla 42: Capital de Trabajo para los afios 0 a 5 (en euros)

Afio 0 1 2 3 4 5
Credito Fiscal 197,00 416,99 1.319,35 | 2.317,55 | 3.629.43 | 5.200,67
Impuesto
Activo corriente 197,00 416,99 1.319,35 2.317,55 3.629,43 5.200,67
Imp. Geias. por - ; 2.669,64 | 4.903,05 | 10.998,98 | 18.590,52
pagar
Pasivo corriente - - 2.669,64 4.903,05 10.998,98 18.590,52
Capital de 197,00 416,99 -1.350,29 | -2.585,50 | -7.369,55 | -13.389,85
Trabajo Neto
Variacién ; - 219,99 1.767,28 | 1.23521 | 4.784,05 | 6.020,30

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

8.13

Punto de Equilibrio

Para determinar el punto de equilibrio, es importante saber cudles son los costos fijos y los costos

variables del negocio, junto con los ingresos. Como Mimimalistisch elaborara varios productos, me

fijaré solamente en el punto de equilibrio con respecto al dinero, con la finalidad de encontrar el

volumen de ventas con el que se cubriran los gastos. En la tabla siguiente se presentaran los datos

necesarios para el célculo.
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Tabla 43: Datos necesarios para el calculo del Punto de Equilibrio (en euros)

Afi0 1 2 3 4 5
Costo de
Mercaderia 31.332,60 86.955,00 111.202,50 152.175,00 192.810,00
Vendida
Costos 31.332,60 86.955,00 111.202,50 152.175,00 192.810,00
Variables
Gastos 18.000,00 45.480,38 54.960,75 64.441,13 73.921,50
Personal
Gastos 168,73 3.041,24 3.895,55 5.315,09 6.730,40
Operacion
Gastos de 5.833,52 7.770,45 8.908,57 9.856,42 10.503,05
Com./Admin.
Depr./Amort. 25,00 25,00 216,00 191,00 191,00
Activos Fijos
Costos Fijos 24.027,25 56.317,06 67.980,87 79.803,64 91.345,95
Costo Total 55.359,85 143.272,06 179.183,37 231.978,64 284.155,95
Ingresos 59.003,40 163.705,00 209.307,50 286.433,00 362.906,00

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

Después, presentaré el punto de equilibrio para cada afio, es decir el volumen de ventas que seria
necesario para cubrir los gastos al nivel actual de gastos. Se tratard del punto de equilibrio
econdmico, asi como del punto de equilibrio efectivo en el que no se toma en consideracion la
depreciacién y amortizacién, ya que no presentan una salida de efectivo. También se figurara el
Margen de Seguridad de cada afio que es valido para los dos tipos del Punto de Equilibrio, dado

gue de manera redondeada es el mismo porcentaje.

Tabla 44: Puntos de Equilibrio (en euros) y Margen de Seguridad

Afio 1 2 3 4 5

Punto de
Equilibrio 51.234,00 120.122,00 145.038,00 170.257,00 194.890,00
Econdmico

Punto de
Equilibrio 51.181,00 120.069,00 144.577,00 169.850,00 194.482,00
Efectivo

Margen de 13 % 27 % 31 % 41 % 46 %
Seguridad

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

8.14 Colchon de efectivo
En la siguiente tabla se muestran los montos mensuales necesarios de cada afio para cubrir los

gastos fijos sin que tenga que recurrir a los ingresos del negocio.
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Tabla 45: Colchon de efectivo mensual para los afios 1 a 5

Afio 1 2 3 4 5
Colchon de 2.000 € 4.691 € 5.647 € 6.634 € 7.596 €
efectivo

Fuente: Adaptacién Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

8.15 VAN, TIR, Periodo de Recupero

Para poder calcular el Valor Terminal, el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR)
y el Periodo de Recupero, es necesario determinar la tasa de descuento. En el caso de
Mimimalistisch, se trata del costo del capital propio Ke, dado que la empresa no tiene deudas. Esta
tasa se obtiene mediante el calculo del CAPM, Capital Asset Pricing Model en inglés, que resulta
en un 7,03 % derivada de la Tasa Libre de Riesgo del 0,47 %, la Beta de la industria alimentaria de
0,89 y la Prima Riesgo de Mercado del 7,37 %, segun datos de septiembre de este afio (Fenebris,
n.d.). Otra tasa es la de la perpetuidad que establezco en un 10 %, ya que se aplica a los periodos

mas lejanos y, por lo tanto, mas riesgosos.

El aporte, que sera realizado solamente por mi debido al monto bastante bajo, se trata de Capital
Semilla, es decir de recursos financieros que cubren la necesidad de capital en la fase inicial de un
emprendimiento hasta que este genere su propio flujo de caja (Breuer, n.d.). Motivo por lo cual
sumaré un 8 % mas a las tasas recién mencionadas, dado que este tipo de capital implica un
mayor riesgo. Por lo tanto, la tasa de descuento se sitla en un 15,03 % y la tasa de la perpetuidad
en un 18 %.

Por dltimo, fijaré la tasa de crecimiento en un 2 % suponiendo que mi negocio seguird
desarrollandose segun el crecimiento econémico de Alemania, que se encuentra aproximadamente

en un 2,2 % (“Wie geht es Europas Staaten”, 2018).

Mediante estas variables, se llega a los siguientes Flujos de Fondos en los primero cinco afios mas
el periodo de apertura. La tabla también muestra el Valor Terminal, los Flujos descontados y

acumulados.

Tabla 46: Flujo de Fondos para los afios 0 a 5 (en euros)

Afio 0 1 2 3 4 5

EBIT - 3.450,47 | 20.239,86 | 29.931,05 | 54.261,28 | 78.750,05
Depr./Amort. - 25,00 25,00 216,00 191,00 191,00
Orgiiisztgiién - 193,08 193,08 193,08 193,08 -

GG - - -2.669,64 | -4.903,05 | -10.998,98 | - 18.590,52
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Continuacién de la Tabla 46: Flujo de Fondos para los afios 0 a 5 (en euros)

Cash Flow

. - 3.668,55 17.788,30 25.437,08 43.646,38 60.350,53
operativo

Inversion
Inicial en - 3.725,00 - - - - -
CTN

Vacrﬁcl\'lo” ; - 219,99 1.767,28 1.235,21 4.784,05 6.020,30

Variacion

CTN - 3.725,00 - 219,99 1.767,28 1.235,21 4.784,05 6.020,30

Inversion
Inicial en - 75,00 - - - - -
Activos Fijos

Otros

desembolsos ) - - 957,00 - - i

Inversiéon en
Activos - 75,00 - - 957,00 - - -
Fijos

Cash Flow
de los - 3.800,00 3.448,56 18.598,58 26.672,29 48.430,43 66.370,83
Activos

Vak_)r _ } - - - 423.114,02
Terminal

Cash Flow
(Valor - 3.800,00 3.448,56 18.598,58 26.672,29 48.430,43 | 489.484,84
Terminal)

Factor de

1 0,87 0,76 0,66 0,57 0,50
descuento

Cash Flow

- 3.800,00 2.998,00 14.056,00 17.524,00 27.662,00 | 243.051,00
descontado

Cash Flow
descontado | -3.800,00 - 802,00 13.254,00 30.778,00 58.440,00 | 301.491,00
acumulado

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

A continuacion, la tabla muestra de forma clara el Valor Terminal, calculado con la tasa de la

perpetuidad y la tasa de crecimiento. Sumando este Valor Terminal al flujo del quinto afio y
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descontando todo, se obtiene el resultado del VAN total. Asimismo, la tabla presenta la TIR, el
Periodo de Repago y el mismo descontado, asi como la Maxima Exposicion y el indice de
Rentabilidad.

Tabla 47: VAN, TIR, Payback, Maxima Exposicion, Rentabilidad

Valor Terminal 423.114 €
VAN 301.491 €
TIR 269 %
Periodo de Repago 1,02 afios
Periodo de Repago descontado 1,06 afios
Méxima Exposicion 3.800 €
indice de Rentabilidad 135,6

Fuente: Elaboracién propia

8.16 Indicadores del negocio
En este apartado presentaré algunos indicadores que muestran la evolucion del negocio durante
los primeros cinco afios. En especial expondré los ratios obtenidos por el analisis de Dupont, asi

como el retorno sobre el activo y el ratio de liquidez.

Tabla 48: Indicadores del negocio

Afo 1 2 3 4 5
Margen Neto 6 % 11% 12 % 15% 17 %
Rotacion 8,36 6,00 3,84 2,76 2,11
Activo
Leverage 1,00 1,11 1,10 1,12 1,12
ROE 49 % 71 % 50 % 47 % 39 %
ROA 49 % 74 % 55 % 52 % 46 %
Liquidez - 9,71 10,93 9,40 9,21

Fuente: Elaboracién propia

8.17 Analisis de Sensibilidad

A continuacion, plantearé dos posibles escenarios, uno optimista y otro pesimista, que podrian
ocurrir en cuanto a la evolucion de Mimimalistisch. En el presente capitulo explicaré los diferentes
aspectos que pueden llevar a estas dos situaciones y luego, en los Anexos 2 y 3, presentaré las

partes financieras correspondientes mas importantes.
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8.17.1 Escenario optimista

Un escenario optimista puede consistir en que se originan mayores ventas de lo estimado por
haber subestimado el mercado y su demanda. Es decir que, en el primer afo, las ventas alcanzan
un 30 % mas con respecto a las cajas de tres unidades y un 35 % mas en cuanto a las cajas de
nueve unidades, ya que a los clientes, o mejor dicho a los consumidores finales, si les gustan las
cajas mas grandes. En promedio, se trata entonces de 2.300 bombones mas por mes y, con este
aumento, la venta de bombones se acercaria a mi capacidad de producciéon de 10.000 bombones
por mes. En el segundo afio, como espero distribuir a diez tiendas adicionales, se triplica la venta
en comparacién con el primer afio segun el nimero de tiendas, con un aumento del 10 % de cada

producto debido a los mercados diferentes durante el afio.

En el tercer afio, la venta incrementa en 15 % de las dos variedades de cajas por la distribucion en
dos mercados navidefios adicionales en otras ciudades bavaras. El afio siguiente, hay otro
incremento crucial por la entrada en tres ciudades adicionales, mas un nuevo mercado de Navidad.
Es decir, el doble de ventas comparadas con el tercer afo, de acuerdo con el nimero de tiendas y
los mercados navidefos, asi como la expectativa de que mi producto se establecié en los lugares
ya conquistados. Y el Ultimo afio, con la introduccién de mis bombones en una nueva ciudad

bavara, se realiza un incremento del volumen de ventas en un 10 %.

Todo este escenario llevaria consigo muchos cambios en cuanto a la estructura y organizacion de
mi proyecto. En particular a finales del tercer afio, tendria que dejar mi empleo principal para
dedicarme completamente a Mimimalistisch, lo que supone un sueldo elevado para mi, y habra que
seguir operando en un propio establecimiento, donde emplearia a un administrativo y luego
también a un operario para la produccién. Asimismo, tendria que invertir en maquinas que

facilitarian los procesos en la produccion.

8.17.2 Escenario pesimista

En contrario, también es posible que ocurra un escenario pesimista. Este puede originarse por un
precio elevado del cacao debido a cosechas reducidas, o que supone un incremento en el precio
del chocolate y a su vez un incremento en los costos unitarios. Es decir, que el precio del cacao
puede aumentar en un 50 %, como pasé a principios de este afio (Hansmann, 2018). Por lo tanto,
el costo unitario de la caja pequefia se establece en 1,59 € y de la caja grande en 3,48 €, un

aumento de 24 y 72 céntimos respectivamente.

Ademas, en vista al hecho de que el mercado de chocolate parece saturado y considerando que
apenas hay un crecimiento en esta industria, puede que logre ventas mas bajas de lo esperado. La
demanda por parte de los consumidores también puede ser mas baja debido a que no quieren

gastar tanto en este producto, se sienten mas atraidos por los productos de la competencia o
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simplemente no les gusta. O incluso no logro consolidar ni expandir mi mercado como previsto.
Razon por la cual, en el primer afio, se reduce el volumen de ventas en un 45 % en comparacion

con el escenario neutral. Lo mismo sucede con los afios siguientes con un 30 % en cada afio.

Esta situacion llevaria a que tuviera que contratar a menos personal, y durante los primero cinco
aflos seria suficiente emplear a personas a base del Minijob, que en algunos afios incluso
solamente me ayudarian en las temporadas de las fiestas. También surgirian menos costos
operativos debido a una reduccién de envios, asi como menos costos administrativos, por ejemplo
con respecto a las contribuciones para la Camara de Comercio 0 la asociacion profesional.
Mantendria el sueldo mio en igual monto de 2.000 euros mensuales. Ademas, el aporte de capital

por mi parte aumentaria en mas del doble comparando con el escenario neutral.

8.17.3 Resumen

En la siguiente tabla se presentara una comparacién de los indicadores mas importantes de los
tres diferentes escenarios. Esta muestra que todos los casos, incluido el del escenario pesimista
presentado, proporcionan un proyecto rentable, dado que el VAN siempre se sitia en un valor
positivo, la TIR supera la tasa de descuento y el indice de Rentabilidad es mayor a 1. Ademas, la
inversién realizada se repagaré dentro de los cinco afios indicados en este plan. Es posible que la
TIR se encuentre en porcentajes tan altos, como es el caso en los escenarios neutral y optimista,
debido a la inversion inicial muy baja.

Tabla 49: Cuadro comparativo de los escenarios posibles

Escenario Pesimista Neutral Optimista
Inversion Inicial 20.000 € 3.800 € 3.800 €
VAN 107.707 € 301.491 € 491.827 €
TIR 60 % 269 % 343 %
Payback 4,01 afios 1,02 afios 0,57 afios
Paybak Descontado 4,75 afios 1,06 afios 0,66 afios
Méxima Exposicion 33.968 € 3.800 € 3.800 €
indice de Rentabilidad 11,6 135,6 221

Fuente: Adaptacion Guia de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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Anexo 1: Etiquetas

A continuacién, presentaré las etiquetas de la caja de nueve unidades que lleva una sola variedad
de chocolate.

llustracién 27: Etiqueta de la variedad del chocolate amargo

SOGNI

Di Pistacchi

... kdnnen Traume besser schmecken?

Mit Pistazienlikér gefiillte Pralinen umhiillt
von Zartbitterschokolade

Zartbitterschokolade Kakomasse, Zucker, Kakaopulver stark
entdlt, Emulgator: Sojalecithin, natlrliches Vanillearoma), Flllung:
Pistazienlikor 17 % Vol. (Wasser, Alkohol, Zucker, Glukosesirup,
Pistazien, Grappa, Aromen)

n U inkel lagern.
Nochen nach Herstellung

Fuente: Elaboracién de Juan Cruz

llustracién 28: Etiqueta de la variedad del chocolate con leche

SOGNI

D| PlStaCCh| v y .. konnen Traume besser schmecken?

Mit Pistazienlikér gefiillte Pralinen umhiillt
von Vollmilchschokolade

Vollmilchschokolade* 33,6 % (Zucker, Kakaobutter, Volimilchpulver,
Kakaomasse, Emulgator: Sojalecithin, natirliches Vanillearoma),
Fallung: Pistazienlikér 17 % Vol. (Wasser, Alkohol, Zucker,
Glukosesirup, Pistazien, Grappa, Aromen)

dunkel la

nach Hrstellung
Vol.

Fuente: Elaboracién de Juan Cruz
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llustracién 29: Etiqueta de la variedad del chocolate blanco

SOGNI

D| PIStaCChI " konnen Traume besser schmecker?

Mit Pistazienlikdr gefiilite Pralinen umhillt von
weiBBer Schokolade

WeiBe Schokolade* 28 % (Zucker, Kakaobutter, Volimilchpulver,
Emulgator: Sojalecithin, natlrliches Vanillearoma), Flllung:

Pistazienlikdr 17 % Vol. (Wasser, Alkohol, Zucker, Glukosesirup,
Pistazien, Grappa, Aromen)

hal 8 Wochen nach Herstellung
lkoholgehatt: 17 % Vol.
50

Fuente: Elaboracién de Juan Cruz
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Anexo 2: Escenario optimista

A continuacion, especificaré el escenario optimista explicado en el capitulo 8.17.1. Hay que tener
en cuenta que esta situacion se simula al mismo nivel de costos unitarios y precios de venta, los
gastos de apertura también se mantienen iguales, véase tabla 34. Los gastos en cuanto a
transporte o recursos variables si cambian de acuerdo con las ventas elevadas. La inversion inicial
se sitla en 3.725 euros, que es el aporte de los socios de 3.800 euros menos la inversién en la
impresora. Ademas, todas las cifras van a visualizarse de manera redondeada, excepto el costo
unitario y el precio de venta.

Tabla 50: Escenario optimista - Pronéstico de ventas y Market Share

Afio 1 2 3 4 5
Caja de 3 9.802 32.346 37.198 74.397 81.837
bombones
Precio neto 2,61€ 2,61€ 2,61€ 2,61€ 2,61€

unitario
Cajade 9 9.153 30.205 34.736 69.471 76.418
bombones
Precio neto 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 €
unitario
Vqu"’t‘a‘;eta 78.671€ 259.613 € 208.555 € 597.109 € 656.820 €
'”}g”;jto 5.507 € 18.173 € 20.899 € 41.798 € 45.977 €
Ve”tt;:{“ta 84.177 € 277.786 € 319.453 € 638.907 € 702.798 €
Market Share 0,005 % 0,016 % 0,018 % 0,036 % 0,039 %

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

Tabla 51: Escenario optimista - Prondstico de CMV

Afio 1 2 3 4 5
Caja de 3 9.802 32.346 37.198 74.397 81.837
bombones

Costo unitario 1,35 € 1,35 € 1,35 € 1,35 € 1,35 €
Cajade 9 9.153 30.205 34.736 69.471 76.418
bombones

Costo unitario 3,12 € 3,12 € 3,12 € 3,12 € 3,12 €

Gastos netos | 44 790 ¢ 137.907 € 158.593 € 317.186 € 348.905 €

totales
Impuesto 5.398 € 17.813 € 20.485 € 40.971 € 45.068 €
Gastos brutos | 47 445 ¢ 155.720 € 179.078 € 358.157 € 393.973 €

totales

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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Tabla 52: Escenario optimista - Gastos de personal

Afio 1 2 3 4 5
Gerente 24.000 € 36.000 € 42.000 € 42.000 € 42.000 €
Ayudantes - 21.465 € 28.620 € 14.310 € 21.465 €
Administrativo - - 20.328 € 40.656 € 40.656 €
Operario - - - 30.492 € 30.492 €

Total bruto 24.000 € 57.465 € 90.948 € 96.966 € 104.121 €
Aportes (3,6 %) - 773 € 4.080 € 11.187 € 11.445 €

Contribuciones . 6.976 € 13.570 € 19.592 € 21.917 €
(32,5 %)

Total neto 24.000 € 56.692 € 86.868 € 85.779 € 92.676 €
Cargas sociales - 7.749 € 17.650 € 30.779 € 33.362 €
Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

Tabla 53: Escenario optimista - Gastos operativos
AfRo 1 2 3 4 5
Transporte 159 € - - - -
Envio externo - 4.739 € 5.450 € 10.899 € 11.990 €
Recursos 66 € 86 € 90 € 99 € 104 €
variables
Total neto 225 € 4.825 € 5.540 € 10.998 € 12.094 €
"“(Fl’gizt)os 43 € 917 € 1.053 € 2.090 € 2.298 €
Total bruto 268 € 5.741 € 6.593 € 13.088 € 14.392 €

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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Tabla 54: Escenario optimista - Gastos de comercializaciéon y administrativos

Afio 1 2 3 4 5
Alquiler 4.447 € 5.400 € 14.700 € 24.000 € 24.000 €
Software 161 € 161 € 161 € 161 € 161 €
Accesorios de 49 € 57 € 63 € 62 € 65 €
impresora
Publicidad 1.176 € 1.743 € 2.744 € 3.534 € 4.041 €
Asociacion 206 € 550 € 630 € 850 € 1.200 €
profesional
Camara de i ; 50 € 240 € 260 €
Comercio
Capacitacion - 50 € 67 € 34 € 50 €
Presente - 101 € 134 € 134 € 168 €
Total neto 5.834 € 8.062 € 18.549 € 29.014 € 29.946 €
Impuesto
(19 %) 263 € 401 € 602 € 746 € 852 €
Total bruto 6.097 € 8.463 € 19.152 € 29.760 € 30.798 €

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

Tabla 55: Escenario optimista - Presupuesto de inversion

Inversién Afio 0 Afo 2

IVA IVA
€/ud. Monto (19 %) Total €/ud. Monto (19 %) Total

Impresora 75 € 75 € 14 € 89 € - - - -

Maquinas - - - - 3922€ | 11.765€ | 2.235€ | 14.000 €

Inversién

. - - 75€ 14 € 89 € - 11.765€ | 2.235€ | 14.000 €
Activos Fijos

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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Tabla 56: Escenario optimista - Presupuesto de amortizaciones

Amortizacion

Inversion ARo Valor inicial Amortizacion Valor final
acumulada
Equipos (3 afios) 0 75 € - - 75 €
1 75 € 25€ 25€ 50 €
2 50 € 25€ 50 € 25€
3 25 € 25€ 75 € -
4 - - 75 € -
5 - - 75 € -
Muebles y Utiles 0 i i i i
(5 afios)
l - - - -
2 - - - 11.765 €
3 11.765 € 2.353 € 2.353 € 9.412 €
4 9.412 € 2.353 € 4.706 € 7.059 €
5 7.059 € 2.353 € 7.059 € 4.706 €
Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
Tabla 57: Escenario optimista - Impuesto al Valor Agregado
Afio 0 1 2 3 4 5
Débito Fiscal - 5.507 € 18.173 € 20.899 € 41.798 € 45977 €
Crédito Fiscal 197 € 5.704 € 21.366 € 22140 € 43.806 € 48.218 €
Saldo técnico
a favor del - 197 € 394 € 3.588 € 4.829 € 6.837 €
afio anterior
Saldo técnico
a favor del 197 € 394 € 3.588 € 4829 € 6.837 € 9.078 €
contribuyente

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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Tabla 58: Escenario optimista - Flujo de Caja

Afio 0 1 2 3 4 5
Saldo Inicial - 9.187 € 38.607 € 41.066€ | 162.411€ 9.187 €
Aportes 3.800 € ] ] ] ; -
Socios
Cobranzas - 84177€ | 277.786€ | 319.453€ | 638.907€ | 702.798 €
Total
3.800 € 84177€ | 277.786€ | 319.453€ | 638.907€ | 702.798 €
Ingresos
Gastos 1148 € i i i i i
Arranque
Inversion
Activos Fijos 89€ ) 14.000 € ) ) )
Pagos a ; 47188€ | 155.720€ | 179.078 € | 358.157€ | 393.973 €
Proveedores
Sueldos - 24000€ | 56.692€ | 86.868€ | 85779€ | 92.676€
Netos
Cargas - ; 7.749 € 17.650 € 30.779 € 33.362 €
Sociales
Gastos - 268 € 5.741 € 6.503 € 13.088 € 14.392 €
operatlvos
Gastos de - 6.097 € 8.463 € 19.152 € 29.760 € 30.798 €
Com./Admin.
DDJJ
Impuesto a - - - 7.653 € - 29.266 €
las Gan.
Total
1237 € 77553€ | 248.366€ | 316.994€ | 517.562€ | 594.467 €
Egresos
Saldo Final 2.563 € 9.187 € 38.607 € 41.066€ | 162.411€ | 270.742€

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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Tabla 59: Escenario optimista - Estados de Resultados

Afio 0 1 2 3 4 5

Ventas . 78.671€ | 250.613€ | 298.555€ | 597.109 € | 656.820 €

Costo de ; 41790€ | 137.907€ | 158.593€ | 317.186€ | 348.905€

Ventas
Contribucion ; 36.880€ | 121.706 € | 139.962€ | 279.923€ | 307.915€

Marginal

Gastos 193 € 193 € 193 € 193 € 193 € -

Arranque

Gastos - 24.000 € 64.441€ | 104.518€ | 116.558 € | 126.038 €

Personal

Gastos - 225 € 4.825€ 5.540 € 10.998 € 12.094 €

Operacion
Gastos de ; 5.834 € 8.062 € 18.549 € 29.014 € 29.946 €
Com./Admin.

EBITDA -193 € 6.629 € 44.185 € 11.161€ | 123.160€ | 139.837 €
Depr./Amort. ] 25 € 25 € 2378 € 2353 € 2353 €
Activos Fijos

EBIT -193 € 6.604 € 44.160 € 8.783 € 120.807 € | 137.484 €
Impuesto a las

Canancins - - -7.653 € ; -29.266 € | -34.051€

Re;‘g'ttgdo 193 € 6604€ | 36507€ | B8783€ | 91541€ | 103434¢€

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

Tabla 60: Escenario optimista - Balances

Afio 0 1 2 3 4 5

Disponibilidades 2.563 € 9.187 € 38.607 € 41.066 € 162.411€ | 270.742 €

Crédito Fiscal

197 € 394 € 3.5688 € 4.829 € 6.837 € 9.078 €
Impuesto

Activo Corriente 2.760 € 9.5681 € 42,194 € 45.895 € 169.248 € | 279.820 €

Activos Fijos 75€ 50 € 11.790€ | 9412€ 7.059 € 4.706 €
(netos)
Gastos 772 € 579 € 386 € 193 € - € . €
Organizacion
ACC“V.O No 847 € 629 € 12176 € | 9.605€ 7.059 € 4.706 €
orriente
Activo 3607€ | 10211€ | 54370€ | 55501€ | 176.307€ | 284.526 €
Imp. Gcias. por ; - 7.653 € - 20266€ | 34.051€
pagar
Cpa%vo ] ] 7653 € - 20266 € | 34.051€
orriente

128




Pasivo No
Corriente

Pasivo - - 7.653 € - 29.266 € 34.051 €

Capital Social 3.800 € 3.800 € 3.800 € 3.800 € 3.800 € 3.800 €

Resultados

-193 € 6.411 € 42 918 € 51.701 € 143.242 € | 246.675 €
Acumulados

Patrimonio Neto 3.607 € 10.211 € 46.718 € 55.501 € 147.042 € | 250475 €

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

Tabla 61: Escenario optimista - Capital de Trabajo

Afio 0 1 2 3 4 5
Credita Fiscal 197 € 394 € 3.588 € 4829 € 6.837 € 9.078 €
Impuesto
Activo corriente | 197 € 304 € 3.588 € 4.829€ 6.837 € 0,078 €
Imp. Gcias. por ] ; 7653 € ; 20266 € | 34.051€
pagar
Pasivo corriente - - 7.653 € - 29.266 € 34.051 €
Capital de 197 € 394 € -4.065 € 4829€ | -22428€ | -24.973€
Trabajo Neto
Variacion 197 € 4450€ | -8894€ | 27257€ | 2544€

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

Tabla 62: Escenario optimista - Datos necesarios para el célculo del Punto de Equilibrio

Afio 1 2 3 4 5
Costo de
Mercaderia 41.790 € 137.907 € 158.593 € 317.186 € 348.905 €
Vendida
Costos 41.790 € 137.907 € 158.593 € 317.186 € 348.905 €
Variables
Gastos 24.000 € 64.441 € 104.518 € 116.558 € 126.038 €
Personal
Gastos 225 € 4.825 € 5.540 € 10.998 € 12.094 €
Operacion
Gastos de 5.834 € 8.062 € 18.549 € 29.014 € 29.946 €
Com./Admin.
Depr./Amort. 25 € 25 € 2378 € 2353 € 2353 €
Activos Fijos
Costos Fijos 30.084 € 77.353 € 130.986 € 158.923 € 170.431 €
Costo Total 71.874 € 215.260 € 289.579 € 476.109 € 519.336 €
Ingresos 78.671€ 259613 € 298.555 € 597.109 € 656.820 €

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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Tabla 63: Escenario optimista - Puntos de Equilibrio y Margen de Seguridad

Afio 1 2 3 4 5
Punto de
Equilibrio 64.172 € 165.003 € 279.408 € 339.002 € 363.550 €
Econémico
Punto de
Equilibrio 64.119 € 164.949 € 274.335 € 333.983 € 358.530 €
Efectivo
Margen de 18 % 36 % 6 % 44 % 45 %
Seguridad
Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
Tabla 64: Escenario optimista - Colchén de efectivo mensual
Afio 1 2 3 4 5
Colchon de 2.505 € 6.444 € 10717 € 13.048 € 14.006 €
efectivo

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

Para el célculo del VAN, TIR y Periodo de Recupero he usado las mismas tasas como en el
escenario neutral del capitulo 8.15. Es decir, un Ke del 15,03 % y la tasa de la perpetuidad del
18 %, asi como la tasa de crecimiento del 2 %. Esto da el siguiente resultado en cuanto al Flujo de
Fondos, al Valor Terminal y al VAN.

Tabla 65: Escenario optimista - Flujo de Fondos

ARiO 0 1 2 3 4 5
EBIT ; 6.604€ | 44160€ | 8783€ | 120.807€ | 6.604€
Depr./Amort. - 25 € 25 € 2378 € 2353 € 25 €
Gastos - 103 € 103 € 103 € 103 € 103 €

Organizacion

Impuesto a las

. ] ; 7653 € ; - 29.266 € -
Ganancias
Cash Flow ; 6.822€ | 36725€ | 11.354€ | 94.087€ | 6.822¢€
Operatlvo
Inversion Inicial en
o .3.725€ - - - ] -
Variacién CTN ) 197 € 4.450€ | -8894€ | 27257€ | 2544€
Variacién CTN .3725€ | -197€ 4459€ | -8894€ | 27257€ | 2544€
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Continuacion de la Tabla 65: Escenario optimista - Flujo de Fondos

Inversioén Inicial en

Activos Fijos "75¢€ i

Otros desembolsos - -

-11.765 €

Inversién en

Activos Fijos "75¢€ i

-11.765 €

Cash Flow de los

Activos -3.800 €

6.624 €

29419 €

2.460 €

121.345 €

108.331 €

Valor Terminal - -

690.610 €

Cash Flow (Valor

Terminal) -3.800 €

6.624 €

29.419€

2.460 €

121.345 €

798.941 €

Factor de

1,00 0,87
descuento

0,76

0,57

0,50

Cash Flow

descontado -3.800 €

5.759 €

22.234 €

1.616 €

69.309 €

396.709 €

Cash Flow
descontado
acumulado

- 3.800 € 1.959€

24193 €

25.809 €

95.118 €

491.827 €

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

Tabla 66: Escenario optimista - VAN, TIR, Payback, Maxima Exposicién, Rentabilidad

Valor Terminal 690.610 €
VAN 491.827 €
TIR 343 %
Periodo de Repago 0,57 afnos
Periodo de Repago descontado 0,66 afios
Méxima Exposicion 3.800 €
indice de Rentabilidad 221

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 67: Escenario optimista - Indicadores del negocio

Afio 1 2 3 4 5
Margen Neto 8% 14 % 3% 15 % 16 %
Rgta.c'on 7.70 4,77 583 3,39 231
ctivo
Leverage 1,00 1.16 1,00 1,20 114
ROE 65 % 78 % 16 % 62 % 41 %
ROA 65 % 81 % 16 % 69 % 48 %
Liquidez ; 551 ; 578 8,22

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 3: Escenario pesimista

En este apartado, presentaré el escenario pesimista indicado en el capitulo 8.17.2. Cabe explicar
gue el precio de venta se mantiene igual como en el escenario neutral, también los gastos de
apertura que se pueden ver en la tabla 34. Lo mismo sucede con el presupuesto de inversion y el
presupuesto de amortizaciones, véase tablas 33 y 35, debido a que no habra cambios en los
planes de inversién. La inversion inicial se establece en 19.925 euros, que es el aporte social de
20.000 euros menos la inversién en la impresora. Las cifras van a visualizarse de manera
redondeada, excepto el costo unitario y el precio de venta.

Tabla 68: Escenario pesimista - Prondstico de ventas y Market Share

Afio 1 2 3 4 5
Cajade 3 5.200 15.769 19.808 27.154 34.308
bombones
Precio neto 2,61€ 2,61€ 2,61€ 2,61€ 2,61€

unitario
Cajade 9 4.676 14.615 18.846 25.769 32.692
bombones
Precio neto 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 € 5,80 €
unitario
Vqu"’t‘a‘;eta 40.692 € 125.927 € 161.006 € 220.333 € 279.158 €
'm(g“(;jto 2.848 € 8.815 € 11.270 € 15.423 € 19.541 €
Ve”tt;:{“ta 43.541 € 134.742 € 172.276 € 235.756 € 298.700 €
Market Share |  0,0025 % 0,0076 % 0,0097 % 0,0133 % 0,0169 %

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

Tabla 69: Escenario pesimista - Prondstico de CMV

Afio 1 2 3 4 5
Cajade 3 5.200 15.769 19.808 27.154 34.308
bombones

Costo unitario 1,59 € 1,59 € 1,59 € 1,59 € 1,59 €
Cajade 9 4.676 14.615 18.846 25.769 32.692
bombones

Costo unitario 3,84 € 3,84 € 3,84 € 3,84 € 3,84 €

Gastos netos 26.223 € 81.196 € 103.863 € 142.128 € 180.088 €

totales
Impuesto 3.119€ 9.645 € 12.322 € 16.863 € 21.363 €
Gastos brutos | g 343 ¢ 90.841 € 116.185 € 158.992 € 201.451 €

totales

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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Tabla 70: Escenario pesimista - Gastos de personal

AfRo 1 2 3 4 5
Gerente 24.000 € 24.000 € 24.000 € 24.000 € 24.000 €
Ayudantes - 3.578 € 7.155 € 10.733 € 14.310 €
Total bruto 24.000 € 39.578 € 43.155 € 46.733 € 50.310 €
Aportes (3,6 %) - 129 € 258 € 386 € 515 €
Co’zgizt?g%i/oo)”es . 1.163 € 2.325€ 3488 € 4.651€
Total neto 24.000 € 27.449 € 30.897 € 34.346 € 37.795 €
Cargas sociales - 1.291 € 2.583 € 3.874 € 5.166 €
Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
Tabla 71: Escenario pesimista - Gastos operativos
AfRo 1 2 3 4 5
Transporte 91€ - - - -
Envio externo 2.388 € 3.064 € 4191 € 5.313 € 2.388 €
Recueos 51€ 56 € 66 € 76 € 89 €
Total neto 142 € 2445€ 3.129 € 4.267 € 5.402 €
"“(Fl’gizt)os 27 € 464 € 595 € 811 € 1.026 €
Total bruto 168 € 2909 € 3.724 € 5.078 € 6.429 €
Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
Tabla 72: Escenario pesimista - Gastos de comercializacion y administrativos
Afo 1 2 3 4 5
Alquiler 4.447 € 5.400 € 5.400 € 5.400 € 5.400 €
Software 161 € 161 € 161 € 161 € 161 €
Aﬁfne;r‘;ggfade 49€ a2€ 52€ 53 € 61€
Publicidad 1.176 € 1.660 € 2613 € 3.366 € 3.849 €
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Continuacion de la Tabla 72: Escenario pesimista - Gastos de comercializacion y administrativos

Asociacion
profesional 247 € 420 € 500 € 550 € 620 €
Cémara de
Comercio - - 50 € 52 € 92 €
Capacitacion - 17 € 17 € 34 € 34 €
Presente - 34 € 34 € 67 € 67 €
Total neto 5.834 € 7.733 € 8.827 € 9.683 € 10.284 €
Impuesto
(19 %) 263 € 363 € 547 € 699 € 793 €
Total bruto 6.097 € 8.096 € 9.374 € 10.382 € 11.076 €
Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
Tabla 73: Escenario pesimista - Impuesto al Valor Agregado
Afio 0 1 2 3 4 5
Débito Fiscal - 2.848 € 8.815 € 11.270 € 15.423 € 19.541 €
Crédito Fiscal 197 € 3.410 € 10.655 € 13.463 € 18.373 € 23.182 €
Saldo técnico
a favor del - 197 € 758 € 2.598 € 4.791 € 7.741 €
afio anterior
Saldo técnico
a favor del 197 € 758 € 2.598 € 4791 € 7.741 € 11.382 €
contribuyente
Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
Tabla 74: Escenario pesimista - Flujo de Caja
Afio 0 1 2 3 4 5
Saldo Inicial - 18.763 € 2.695 € 5711 € 15.224 € 38.308 €
Aportes 20.000 € - - - - -
Socios
Cobranzas - 43.541 € 134.742 € 172.276 € 235.756 € 298.700 €
Total 20.000 € 43.541 € 134.742 € 172.276 € 235.756 € 298.700 €
Ingresos ’ ’ ' ' ' '
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Continuacion de la Tabla 74: Escenario pesimista - Flujo de Caja

Gastos 1.148 € ) ) ) ) )
Arranque
Inversion
Activos Fijos 8o € i 1.139€ i i i
Pagos a - 29.343 € 90.841€ | 116.185€ | 158.992 € | 201.451€
Proveedores
Sueldos ] 24000€ | 27449€ | 30897€ | 34346€ | 37.795€
Netos
Cargas - ; 1.291 € 2583 € 3.874 € 5.166 €
Sociales
Gastos . 168 € 2.909 € 3.724 € 5.078 € 6.429 €
operatlvos
Gastos de - 6.097 € 8.096 € 0.374 € 10.382 € 11.076 €
Com./Admin.
DDJJ
Impuesto a - - - - - 4,025 €
las Gan.
Total
1237 € 50.608€ | 131.725€ | 162.763€ | 212.673€ | 265.941€
Egresos
Saldo Final | 18.763 € 2.695 € 5.711€ 15.224 € 38.308 € 71.066 €
Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
Tabla 75: Escenario pesimista - Estados de Resultados
Afio 0 1 2 3 4 5
Ventas ; 40.692€ | 125.927€ | 161.006 € | 220.333€ | 279.158 €
Costo de ; 26.223 € 81196 € | 103.863€ | 142.128 € | 180.088 €
Ventas
Contribucién ; 14.469 € 44.731€ 57.142 € 78.205 € 99.071 €
Marginal
Gastos 193 € 193 € 193 € 193 € 193 € -
Arranque
Gastos - 24.000€ | 28.740€ | 33.480€ | 38221€ | 42.961¢€
Personal
Gastos - 142 € 2.445 € 3.120 € 4.267 € 5.402 €
Operacion
Gastos de - 5.834 € 7.733 € 8.827 € 9.683 € 10.284 €
Com./Admin.

136




Continuacion de la Tabla 75: Escenario pesimista - Estados de Resultados

EBITDA -193 € -15.699 € 5.620 € 11,512 € 25.841 € 40.424 €
Depr./Amort. ] 25 € 25 € 216 € 191 € 191 €
Activos Fijos

EBIT -193 € -15.724 € 5.595 € 11.296 € 25.650 € 40.233 €

Impuesto a las . . . . -4.025€ | -7.145¢€

Ganancias
Re;‘é‘fg‘do -193€ | -15724€ | 5595€ | 11206€ | 21625€ | 33.087€
Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
Tabla 76: Escenario pesimista - Balances
Afio 0 1 2 3 4 5
Disponibilidades | 18.763 € 2.695 € 5711€ 15.224€ | 38.308€ | 71.066€
Crédito Fiscal 197 € 758 € 2.598 € 4791 € 7.741 € 11.382 €
Impuesto
Activo Corriente | 18.960 € 3.453 € 8.309 € 20.015€ | 46.049€ | 82448€
Activos Fljos 75€ 50 € 982 € 766 € 575 € 384 €
(netos)
Gastos 772 € 579 € 386 € 193 € - ;
Organizacion
Activo No 847 € 629 € 1.368 € 959 € 575 € 384 €
Corriente
Activo 19.807 € 4.083 € 9.678 € 20974€ | 46624€ | 82.832¢€
Imp. Gcias. por : : : : 4025€ | 7.145¢€
pagar
Pasivo ] ] ] - 4.025€ 7.145€
Corriente
Pasivo No i i i i i i
Corriente
Pasivo - - - - 4.025€ 7.145 €
Capital Social | 20.000€ | 20.000€ | 20.000€ | 20.000€ | 20.000€ | 20.000€
Resultados ~193€ | -15917€ | -10.322€ | 974€ 22500€ | 55687 €
Acumulados
Patrimonio Neto | 19.807 € 4083 € 9.678 € 20974€ | 42599€ | 75687 €

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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Tabla 77: Escenario pesimista - Capital de Trabajo

Afio 0 1 2 4 5
Credito Fiscal 197 € 758 € 2508€ | 4791€ | 7741€ | 11.382€
Impuesto
Activo corriente 197 € 758 € 2.598 € 4791 € 7.741 € 11.382 €
Imp. Geias. por : : : 4025€ | 7.145¢€
pagar
Pasivo corriente - - - 4.025 € 7.145 €
Capital de 197 € 758 € 2.598 € 4791 € 3.716 € 4.236 €
Trabajo Neto
Variacion - - 561 € -1.840 € -2.193 € 1.075 € -520 €
Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
Tabla 78: Escenario pesimista - Datos necesarios para el calculo del Punto de Equilibrio
Afo 1 2 3 4 5
Costo de
Mercaderia 26.223 € 81.196 € 103.863 € 142.128 € 180.088 €
Vendida
Costos
Variables 26.223 € 81.196 € 103.863 € 142.128 € 180.088 €
Gastos 24.000 € 28.740 € 33.480 € 38.221€ 42.961 €
Personal
Gastos
Operacién 142 € 2445 € 3.129 € 4.267 € 5.402 €
Gastos de 5.834 € 7.733 € 8.827 € 9.683 € 10.284 €
Com./Admin.
Depr./Amort. 25€ 25 € 216 € 191 € 191 €
Activos Fijos
Costos Fijos 30.000 € 38.943 € 45653 € 52.362 € 58.838 €
Costo Total 56.224 € 120.139 € 149.516 € 194.490 € 238.926 €
Ingresos 40.692 € 125.927 € 161.006 € 220.333 € 279.158 €
Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
Tabla 79: Escenario pesimista - Puntos de Equilibrio y Margen de Seguridad
Afo 1 2 3 4 5
Punto de
Equilibrio 84.373 € 109.632 € 128.632 € 147.523 € 165.792 €
Econémico
Punto de
Equilibrio 84.302 € 109.562 € 128.024 € 146.985 € 165.254 €
Efectivo
Margen de -107 % 13 % 20 % 33 % 41 %
Seguridad

Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
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Tabla 80: Escenario pesimista - Colchén de efectivo mensual

Afio 1 2 3 4 5
Colchon de 2.498 € 3.243 € 3.786 € 4.348 € 4.887 €
efectivo

Fuente: Adaptacién Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)

Para calcular el VAN, TIR y Periodo de Recupero he usado las mismas tasas como en el escenario

neutral del capitulo 8.15. Es decir, un Ke del 15,03 %, la tasa de la perpetuidad del 18 %, y la tasa

de crecimiento del 2 %. Esto da el siguiente resultado en cuanto al Flujo de Fondos, al Valor

Terminal y al VAN.

Tabla 81: Escenario pesimista - Flujo de Fondos

Afo 0 1 2 3 4 5
EBIT - -15.724 € 5.595 € 11.296 € 25.650 € 40.233 €
Depr./Amort. - 25€ 25€ 216 € 191 € 191 €
S - 193 € 193 € 193 € 193 € -
Organizacion
Impuesto a las . . . : -4.025€ | -7.145€
Ganancias
Cash Flow - 15506 € | 5.813€ 11706 € | 22.009€ | 33.278€
operativo
Inversién Inicial
en CTN -19.925 € - - - - -
Variacion CTN - - 561 € -1.840 € -2.193 € 1.075 € -520 €
Variacion CTN -19.925 € -561 € -1.840 € -2.193 € 1.075 € -520 €
Inversion Inicial
en Activos Fijos "75€ i i i i i
Otros
desembolsos i ) -957 € ) i i
Inversién en
Activos Fijos "75¢€ i - 957 € i i i
CashFlowde | o5000€ | -16.068€ | 3.016€ | 9513€ | 23.084€ | 32758¢€
los Activos
Valor Terminal - - - - - 208.833 €
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Continuacion de la Tabla 81: Escenario pesimista - Flujo de Fondos

CashFlow 1 50000€ | -16.068€ | 3.016€ | 9513€ | 23.084€ | 241.501¢€
(Valor Terminal)
Factor de 1,00 0,87 0,76 0,66 0,57 0,50
descuento
Cash Flow - -
descontado 20.000 € 13.968 € 2.280 € 6.250 € 13.185 € 119.960 €
Cash Flow
descontado -20.000€ | -33.968€ | -31.688€ | -25438€ | -12.253€ | 107.707 €
acumulado
Fuente: Adaptacion Excel de las clases de Martin Alterson (mayo 2018)
Tabla 82: Escenario pesimista - VAN, TIR, Payback, Maxima Exposicién, Rentabilidad
Valor Terminal 208.833 €
VAN 107.707 €
TIR 60 %
Periodo de Repago 4,01 afios
Periodo de Repago descontado 4,75 afios
Méxima Exposicion 33.968 €
indice de Rentabilidad 11,6
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 83: Escenario pesimista - Indicadores del negocio
Afio 1 2 3 4 5
Margen Neto -39% 4% 7% 10% 12%
Rotacion 9,97 13,01 7,68 4,73 3,37
Activo
Leverage 1,00 1,00 1,00 1,09 1,09
ROE -385% 58% 54% 51% 44%
ROA -385% 58% 54% 55% 49%
Liquidez - - - 11,44 11,54

Fuente: Elaboracién

propia
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