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Resumen

El proyecto comprende todos los estudios necesarios para la creacion de una Tienda de Reposteria
Creativa en internet, detallando puntos relevantes como: estudio de mercado realizado, que nos
muestra la tendencia creciente de compra a través de la red y la evolucion de este nuevo estilo de
reposteria, se realiza el analisis DAFO y CAME que ayuda a identificar aspectos a los que hay que
prestar mas atencion, mejorar y proteger, también se definen estrategias para introducirse en el
mercado y dar a conocer la empresa y sus productos con el fin de captar clientes, los tramites
necesarios para ejercer la actividad, las obligaciones que ha de cumplir y al tratarse de una empresa
meramente online se estudiara la herramienta en la que se cree la pagina web, seleccionando la que

mejor cumpla sus expectativas y se adapte a sus necesidades, en este caso se utilizara Wix.
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Abstract

This project have incluides the all necessary studies of the creation about a Chef Pastry Shop online,
detailing relevant points as market and it's products in order to capture the customers, the necessary
formalities for the activity, the obligations to be met and it is a purely online business tool in the
website is believed to be studied, selecting the one best meets your expectations and meets your
needs in this cases Wix be used.
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1. INTRODUCCION

Actualmente vivimos en una sociedad en la que estar conectados es vital para la integracion, es por
ello que al navegar por internet encontramos de todo, desde paginas personales hasta, negocios
online. Para éstos ultimos, en Espafia el Observatorio Nacional de las Telecomunicaciones (ONTSI)
tiene previsto que el crecimiento del e-commerce sera de un 13,4%, sin embargo Nominalia destaca

que sélo un 15,2% de las empresas espafolas venden por internet.

Los resultados obtenidos mediante estos estudios, muestran la gran necesidad de que las empresas
comercialicen sus productos/servicios a traves de la red, debido a que la demanda de consumidores
es cada vez mayor en diferentes sectores de actividad.

Finalmente, este proyecto abarcara la constitucion general de un negocio online hasta la promocién
a través de la creacion de un portal web, utilizando los conocimientos y herramientas adquiridos en

el master ETI.

2. RESUMEN EJECUTIVO
2.1. Idea de Negocio

Crear un sitio Web para vender y exponer la reposteria creativa, es decir, tartas, pasteles, cupcakes

decorados; y atraer a distintos pubicos para su consumicion, tanto particulares como empresas.

Esta idea surge debido a que ha llegado a Espafia el boom de la reposteria creativa y ésta esta siendo
aceptada por la sociedad; esta gran acogida es debido a que gente de diversos lugares y con
profesiones diferentes han encontrado navegando en Internet este tipo de reposteria y han sido
cautivados por sus decoraciones y gustos, por ello esta idea en la comunidad de Cantabria es una
gran oportunidad de mercado, debido a la escasa competencia y falta de conocimiento sobre la

reposteria creativa de las personas.
2.2. Motivacion

Espafia lleva unos afios en la que se encuentra en un entorno de crisis econdémica, donde la
posibilidad de encontrar un trabajo estable es escasa, para ello muchos ciudadanos han dado rienda
suelta a sus habilidades de diversas formas, la cual ha despertado en algunos el espiritu

emprendedor, como es el caso de este proyecto.

2.3. Mision y Vision
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Mision.- Elaborar tartas, pasteles y cupcakes de primera calidad, personalizando cada uno de los
productos segun gustos y preferencias de cada cliente, logrando con ello brindar al cliente una
excelente e innovadora experiencia que deseara repetir y difundir este peculiar tipo de reposteria.

Vision.- Posicionar a Dulces Exquisiteces a través del sitio web como la mejor opcion en reposteria
creativa, ganando asi el mayor reconocimiento de este tipo de reposteria en mercado, con el
compromiso de innovar continuamente en sabores, disefios y decoraciones, y en general en todo el

proceso productivo hasta la obtencion del producto.
2.4.0bjetivos.
Los objetivos generales son:
- Elaborar y comercializar los productos, tartas, pasteles y cupcakes.
Los objetivos especificos que se persigue son:

- Elaborar los productos con la maxima calidad, tanto en sabor como en decoracion, y con un
precio asequible para establecernos en el mercado.

- Los productos han de ser elaborados con el fin de captar la mayor atencion de todos los
posibles consumidores.

- Dar a conocer las ventajas que ofrece esta tan actual manera de comercializacion.

- Innovar todas y cada uno de las fases para obtener los productos de acuerdo a las
preferencias del mercado.
2.5.Claves

Los aspectos claves de proyecto

- Disponible las 24 horas del dia

- Busqueda continua de nuevas formas de comercializar los productos por la web/redes
sociales

- Innovacion en sabores, decoracion

- Personal altamente cualificado y con experiencia en la elaboracion de los productos

- Periddicamente se subiran a la web recetas nuevas

2.6. Aspectos innovadores

En diferentes sitios webs que desarrollan esta actividad muestran sus productos e indican pocas
caracteristicas de éste, sin embargo, Dulces Exquisiteces se preocupa por que sus posibles clientes
tengan la certeza de que el producto esta elaborado en un ambiente limpio, la higiene es un pilar y
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con la calidad maxima por lo que periddicamente se grabaran tutoriales de cada fase para la
obtencion de un producto que podran ser vistos en la pagina web, ademas se innovara utilizando

diferentes sabores y diferentes técnicas que podran disfrutar los clientes.

Por ultimo, constantemente se buscaran nuevas formas de llegar al cliente a través de la red.

3. MODELO DE NEGOCIO ONLINE

Para este punto, vamos a utilizar el modelo Canvas que sera el punto de partida para este negocio,
ya que con éste, conceptualizar el modelo de negocio en el que se va a estar inmerso es mas facil,

ademas sera de gran ayuda para identificar aspectos en los que hace falta mayor atencion.
3.1. Propuesta de Valor

Dulces Exquisiteces busca ofrecer el mejor servicio a través de la pagina web, de manera eficiente y
rapida.
Contara con informacion detallada de los productos, ingredientes y algunas recetas, para que asi el

cliente se sienta seguro de que son productos de calidad.

En definitiva, la alta flexibilidad junto a la rapidez en entrega desde confirmar el pedido (para tartas
de boda se requiere realizar pedido con antelacion de 3 semanas minimo) y alta calidad en los
productos y servicios innovadores son alguna de las razones por la que el cliente pagaria por este
producto, y acompafiando a la oferta de valor la posibilidad de realizar pedidos por internet a
cualquier hora del dia al estar disponible en cualquier formato sea Tablet, Smartphone, y también

telefonicamente.
3.2. Segmento de Clientes

Son tanto particulares, como establecimientos en Cantabria, es decir, cafeterias, restaurantes,

tiendas, eventos sociales, ...
Podemos identificar dos segmentos de clientes, los que clasificaremos de la siguiente forma:

- Particulares

- Negocios

Debido a que es un negocio online, se aprovecha de las TIC’s para facilitar la interaccion, por ello,

aparte de disponer de un sitio web también tendra presencia en las redes sociales.
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La estrategia para la buena gestion de relaciones sera informar detalladamente de cada una de las
fases del proceso para la obtencién del producto en el momento que el cliente desee a través del
sitio Web, redes sociales o telefénicamente.

3.3. Canales de Distribucion y Comunicacion
El principal canal para ofrecer la propuesta de valor es “la nube”:

- Sitio Web

- Redes Sociales (Facebook, Instagram)

Para llegar y conquistar a los consumidores la forma més efectiva es a través de la comunicacion
permanente en el sitio web, es decir, exponiendo fotos de los trabajos realizados, ya que es un

producto que entra por la vista.

En cuanto a la distribucion, esta persona que decidié hacer frente a sus necesidades realizando
trabajos de reposteria creativa utilizaba la distribucion directa, ésta se realiza mediante la solicitud
inicial via telefonica, mensajeria instantanea (whatsapp), visita comercial, y la entrega se daba en el

domicilio de la promotora de esta idea, 0 en un punto de encuentro en Santander.

Sin embargo, el sitio web se integrara a la propuesta de valor en la que los consumidores tendran la
posibilidad de acceder a ver diferentes trabajos realizados que cautivaran su atencién en cualquier
momento del dia y a través de éste se podra realizar pedidos, de igual manera se creard una cuenta
en Facebook e Instagram para estrechar lazos con los actuales clientes y atraer a nuevos

consumidores.
3.4. Flujo de Ingresos

La estructura de ingresos estd conformada principalmente por el flujo de dinero recibido por la
comercializacion de los productos, ya que es la Unica fuente de ingresos que tiene el negocio.

Se admite dos mecanismos de pago al contado, en el momento de la realizacion del pedido, y contra
reembolso, en el momento de la entrega del producto. Sin embargo, se va a aceptar otro tipo de

pago, a crédito, este serd exclusivamente para las empresas que realicen pedidos periodicamente.
3.5. Recursos Clave
Los principales recursos clave

- Personal, de gran experiencia y amplio conocimiento de reposteria
- Inputs de excelente calidad
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- Presencia en la web, herramientas a traves del cual se distribuyen los productos

- Para relacionarse con el cliente, se requiere de recursos intelectuales para realizar campafas
publicitarias y promociones mediante la pagina web y las redes sociales, y de recursos
humanos en este caso de la persona que realiza todo el proceso para la elaboracion de los

productos y para el contacto con los clientes.

Para hacer posible esto, se requiere de recursos tecnoldgicos, como material de disefio para
enriquecer visualmente la pagina web, de recursos fisicos como horno, batidora, materiales de
reposteria, ordenador, vehiculo donde transportar los productos, ademas de recursos econémicos,
que dispone de capital personal, y los ingresos generados durante el ejercicio de su actividad.

Cabe sefalar, que el recurso mas importante y costoso es el talento humano empleado para elaborar

decoraciones que capten la atencion, y también para gestionar el sitio web y las redes sociales.
3.6. Actividades Clave
Las actividades y procesos clave en el modelo de negocio son:

- Planificacion de la elaboracion de cada pedido, estableciendo un horario para cada fase de la
obtencion del producto

- Unificacion de los pedidos para su compra

- Control de Inventarios

- Asistencia a diferentes cursos de reposteria, donde aprender recetas y técnicas nuevas.

- Actualizacion constante en las redes sociales y en el sitio web

En general, todas las fases del proceso productivo y la gestiébn comercial requieren de continua
capacitacion, para la obtencion de mejores resultados en la busqueda de nuevos clientes.

A la vez, se precisa de analisis continuo de la informacion disponible de los clientes en la medida
que se permita para la toma de decisiones sobre productos a ofrecer, posibilidades de créditos entre

otras gestiones comerciales claves.
3.7. Red de Aliados
En este sentido, el mejor aliado es Internet por diversas razones

- Escaparate virtual de los productos
- Difusion de promociones o/y ofertas

- Importante medio de comunicacion con los posibles clientes
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Ademas de las instituciones de apoyo como TECNOCOM, empresas consultoras de las TIC’s, y
alguna institucion para la asesoria en temas de gestion TIC y capacitacion de personal, en el caso de

Ser necesario.
3.8. Estructura de Costes

Esta idea surge de casa y el volumen de pedidos mensuales no supera a la de un establecimiento de

pasteleria local, con esto, el coste que se tendra es el de la suscripcion para la pagina Web.

4. MERCADO Y COMPETENCIA
MERCADO

En la presentacion de los datos de consumo alimentario en Espafia 2013 se destaca: “el gasto total
en alimentacion en Espafia 2013 ascendié a 101.250 millones de €, con un incremento de 0.6%
sobre la cifra de 2012, siendo de alimentacion extra doméstica 32.025 millones de €, una

disminucion del 3.1% sobre la cifra de 2012
4.1. Factores para la consumicion

Cabe resaltar que para el mercado espafiol la calidad es el maximo condicionante para la eleccion
del consumo de un producto. EI ministro de Agricultura, Alimentacion y Medio Ambiento ha
manifestado “el Gobierno esta haciendo una firme apuesta por la calidad de los productos

espafoles, tanto los destinados al mercado nacional como a la exportacién”.

2006 2008 2010 2011 2012 2013
Calidad de los productos 54 62,1 67,2 66,7 51,9 64,1
Buenos precios (aparte de 353 555 583 59.3 62.7 553
ofertas)
Proximidad y cercania 54,8 44,3 45,1 40,4 50,9 47,8

Tabla 1: Factores de eleccion para la compra de alimentos
Fuente: Ministerio de Agricultura, Alimentacion y Medio Ambiente 2014
4.2. Evolucion de ventas

A pesar de que la alimentacién extra doméstica haya disminuido respecto al afio anterior en la
siguiente grafica se observa que las panaderias/bollerias han tenido un incremento de sus ventas del

0,9%., este crecimiento surge, debido a que la poblacion espafiola generalmente en este sector es
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repercusion en el mercado

Gréfico 1: Evolucion de ventas

Alimentacion Fuera del Hogar — Diferencia
de ventas en millones de euros

muy receptiva, ademas con la revolucion de la reposteria creativa, este sector ha aumentado su

Alimentacion Fuera del Hogar — Evolucion
ventas (%)

2013 vs. 2012 m2013 vs. 2012
0.2
Tiendas de conveniencia 3 Tiendas de conwveniencia ! 5,6%
Panaderia / Bolleria 2 o Panaderia / Bolleria |0,9%
Heladeria / Horchateria 0 y Heladeria / Horchateria 0,0%

Estaciones de Senicio -1 0.3 Estaciones de Senicio -1,3% I
Rte. Comida Rapida -4 5.3 Rte. Comida Rapida -0,3% |
Supermercado / Hipermercado -6 1.4 Supermercado / Hipermercado -1,4%.
Tienda Alimentacion % 1.1 Tienda Alimentacién 1,8%
Hoteles 13 29 Hoteles 1,4%0
Rte. Autosenicio 14 0,9 Rte. Autosenicio -4,8%
Restauracion en Transportes -14 0.8 Restauracion en Transportes -5,1% -
Comida para llevar -31 1,9 Comida para llevar -5,0% [
Maquina Expendedora -39 2,9 Maquina Expendedora -4,0% Il
Cantina Empresa / Colectividad 45 4,1 Cantina Empresa / Colectividad -3,3%.
Bar de Copas / Discoteca -57 3,8 Bar de Copas / Discoteca -4,4%-
Bar / Taberna 82 12,3 Bar / Tabema 2,0%
Café / Cafeteria -106 103 Café / Cafeteria 3,1% Ml
Rte. Menu 215 15,7 Rte. Mend -4,1% [l
Rte. ala Carta -390 33.3 Rte. a la Carta -3,5% [l

Fuente: Ministerio de Agricultura, Alimentacion y Medio Ambiente 2014

Gréfico 2: Evolucion del ticket medio

Alimentacion Fuera del Hogar — Ticket Medio

Esto, supone para el negocio una gran expectativa y oportunidad en el mercado Espariol. Dado esto
se deduce que la evolucion del ticket medio ha experimentado también un crecimiento en un 4,7%.

Alimentacién Fuera del Hogar — Evolucién del
Ticket Medio (%)

m2013 2013 vs. 2012
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Cantina Empresa / Colectividad - 2,98 € 6,6 Cantina Empresa / Colectividad '°=3%|
Heladeria / Horchateria [JIll 2,49 € a4 Heladeria / Horchateria U o.8%
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Tienda Alimentacion [JJill 2,29 € 2.3 Tienda Alimentacion 2,1% [l
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Fuente: Ministerio de Agricultura, Alimentacion y Medio Ambiente 2014

A la vista de estos datos podemos sefialar que el negocio podria ser viable en el mercado espafiol,

pero también debemos tener en cuenta otras informaciones, como por ejemplo el consumo familiar

con nifios, ya que los nifios influyen en diversos factores para la decision de compra.

Este grupo, se destaca debido a que “el peso de las familias con nifios entre 0 y 9 afios ha crecido de

forma constante en los ultimos periodos debido al mantenimiento, e incluso incremento, en el

consumo de este grupo de poblacion”, si bien es cierto las familias con nifios son mas propensos a

consumir cualquier tipo de alimento, sin embargo, los nifios generalmente son atraidos de forma

natural por los postres, lo que para el negocio es favorable y por ello, se muestran graficos de este

grupo de consumidores.

Gréfico 3: Participacion de ventas 2013 vs 2012

Familias con nifios (0-9) = Resto

13,3

13,9

. h .
14,7 15,7

13,6

2.009

2.010 2.011 2.012 2.013

Fuente: Ministerio de Agricultura, Alimentacion y Medio Ambiente 2014

Incluso las visitas de este grupo, es decir, la frecuencia con la que éstos realizan el consumo es cada

vez méas continua y consistente.

Gréfico 4: Participacion en el mercado

— |
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Fuente: Ministerio de Agricultura, Alimentacion y Medio Ambiente 2014

Todos los datos anteriores son obtenidos de establecimientos fisicos, sin embargo, cabe resaltar y
recordar que este negocio es online, es decir, no tiene local donde ejercer su actividad, solo cuenta

con su pagina Web.

Por ello, hemos obtenido informacion del INE y de la EUROSTAT, que nos muestran datos

relevantes sobre el e-commerce.

Gréfico 5: Comercio electrénico en Espafiay la UE
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Fuente: Eurostat

Segun datos de la EUROSTAT en el afio 2013, las compras realizadas por internet en Espafia (32%)
son inferiores a la media de la UE (47%), sin embargo, ha experimentado un crecimiento
importante desde el afio 2007, donde se registraban un 18% de compras online, con esto, cabe

resaltar que el crecimiento del e-commerce en Espafia va acorde al crecimiento de la UE.

Dulces Exquisiteces forma parte del sector alimentacién por lo que es importante sefialar el

crecimiento del comercio electrénico segun sectores.

Graéfico 6: Comercio electronico segun tipo de compra
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Fuente: Eurostat

Este grafico nos indica la evolucion que ha tenido el sector alimentacion desde 2008 (3%) hasta
2012 (6%) se ha duplicado en 4 afios. Con lo cual se puede decir que con la utilizacion correcta de
las herramientas disponibles y las nuevas tecnologias ademas de los conocimientos y experiencia

adquirida el negocio seria un éxito.

COMPETENCIA

Seran todos aquellos utilicen la reposteria como una fuente de ingreso en este caso sefialamos

tiendas fisicas como son:

- Maximo Gémez
- Lapanera del Arrabal
- Regma

- Pastelerias de la localidad
Tambien competimos con tiendas virtuales

- Dulcereal.com

- Migalletasantander.es
- Entretartas.com

- Tienda-latila.com

- Entre otras paginas

Todas estas tiendas tanto fisicas como virtuales, ofrecen productos tradicionales asi como de
elaboracion propia: postres originales, bizcochos, tartas, entre otros. La forma de pago, en las
tiendas fisicas en efectivo o con tarjeta, en el caso de las tiendas virtuales, contra reembolso,

transferencias bancarias.

Cada competidor sefialado anteriormente tiene una pequefia cuota de mercado, la participacion es de
manera proporcional. En cuanto a los precios, este negocio se basa en la diferenciacion, lo que
conlleva a que los precios estén un punto por encima dependiendo de la complejidad de la

decoracion, a cambio el producto final es de la maxima calidad.

El mercado es competitivo, pero la escasa competencia con respecto a los productos de reposteria
creativa, permite la opcion de liderar el mercado, opacando la existencia de productos sustitutos

directamente.
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Por ultimo, las perspectivas segun el mercado cantabro permitirian la posible ampliacion de la
vision del negocio, es decir, la apertura de una tienda comercial y la ampliacion de la cartera de
productos.

5. PRODUCTOS Y SERVICIOS
Dulces Exquisiteces cuenta con una gran variedad de productos en los cuales se encuentran:

- Tartas
- Pasteles

- Cupcakes

Todos los productos ofrecidos tienen diferentes alternativas de decorado que pueden ser realizados

con:

- Fondant
- Personalizados

- Decorados

Esta gran variedad de productos se elaboran para cumpleafios, comuniones, bodas, corporativos,

baby shower, para un capricho...

Los servicios afiadidos que ofrece Dulces Exquisiteces a través de los productos son los pilares del

negocio

- Calidad, Experiencia

- Personalizaciones exclusivas
- Tienda online

- Presupuestos sin compromiso

- Profesionalidad
Ademas cuenta con dos tipologias de formas de pago, posteriormente se creara una cuenta pay pal.

- Metdlico

- Transferencia bancaria

6. ANALISIS ESTRATEGICO

20| Pagina



Se analizaran las dos vertientes: interna y externa de la empresa, que servira para que la empresa
potencie su posicion en el mercado y se diferencie ain mas de sus competidores (estrategia DAFO y
CAME).

6.1. Andlisis DAFO
Ambiente Interno
Fortalezas:

- Diferenciacién

- Oferta variada

- Asesoramiento a los clientes tanto en sabores como a productos acorde el evento
- Experiencia, conocimientos técnicos, preparacion y coccion de los pasteles

- Constante capacitacion para la innovacion en técnicas y decoracion de pasteles

- Flexibilidad en la decoracion y sabores

- Habilidad para la utilizacion de las redes sociales
Debilidades:

- Nueva empresa

- No poseer un local fisico donde realizar la actividad
- Solvencia econémica limitada

- Percepcidn de fiabilidad de los clientes

- Desplazamiento de la demanda
Ambiente Externo
Oportunidades
Variedad de sitios para crear una web gratis
Mercado en crecimiento de este sector

- Poca competencia, establecimientos de reposteria creativa
- Falta de conocimiento sobre este tipo de reposteria
- La informacion de las preferencias de los consumidores la podemos obtener mediante las

redes sociales, Big Data, SEO

Amenazas
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Idea de negocio facilmente copiada, sin embargo, gustos y sabores Unicos

Grandes empresas como Maximo GOmez, Regma,... entren a competir en este sector
especializado

Productos sustitutos

Incertidumbre ante la recepcidn de los productos en el mercado

6.2. Analisis CAME

Corregir las debilidades

Empresa es desconocida, para ello se llevard a cabo una estrategia de comunicacion
adecuada para dar a conocer la empresa, y una vez captados los clientes se estableceran
acciones dedicadas a fidelizarlos.

Desplazamiento de la demanda, la gran mayoria prefiere comprar a la competencia debido a
la localizacion de las mismas, sin embargo, se tiene que incidir en que el producto a ofrecer
es una creacion mejorada y sofisticada del producto tradicional.

Solvencia econémica limitada, a medida que el negocio vaya creciendo se estudiara la

posibilidad de abrir algun establecimiento y mejorar los equipos.

Mantener las fortalezas

En general, la empresa estara continuamente mejorando todos los procesos y productos que
se ofrecen, se innovara y ofrecera mas productos.
La comunicacién a través de las redes sociales sera constante, con ella se captaran mas

clientes y se fidelizaran a los ya existentes.

Explotar las oportunidades

Con la estrategia de comunicacion se dara a conocer la empresa, y los productos que se
ofrecen. Por otro lado, se pone a los usuarios en conocimiento de esta moda de reposteria,
explicandose en las redes sociales y en la web sobre los productos e ingredientes, etc.
Utilizados.

Continuamente se introduciran actualizaciones en la web que permitan al usuario una
navegacion mas comoda y sencilla, afadiendo aplicaciones relevantes para los clientes.
Actualmente nos encontramos en el boom de la reposteria creativa por lo que hay que
sacarle el maximo provecho, ofreciendo productos de calidad, innovadores y con disefios

exclusivos.
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- Escasa competencia con tienda fisica, el plan de marketing y comunicacion se encargaran de
dar a conocer la empresa y la empresa se encargard de mantener a los clientes satisfechos,
asi se va acaparando mayor cuota de mercado.

- Las nuevas tecnologias existentes dotan al sector de amplias posibilidades de desarrollo y

competitividad.
Afrontar amenazas

- La fidelidad a productos de la competencia serd contrarrestada con fuertes acciones de
promocion para captar la atencion de dichos consumidores.
- Laweb y las redes sociales se encargaran de realizar un plan de comunicacion y marketing

que transmita a los clientes la seguridad de la calidad del producto.
Objetivos

- Ganar el 10% del mercado actual en el término de 4 afos
- Recuperar la inversion inicial (horno, batidora utensilios de reposteria) 4 afios

- Ser una referencia en el sector de la reposteria creativa
Estrategia

Cubrir la necesidad del mercado desatendido, mediante la informacion y comunicacién constante a
través de la web y de las redes sociales, logrando ser lideres en el sector en el mercado cantabro,
enfocandose en la diferenciacion por calidad y flexibilidad del producto, siendo capaz de ser

personalizado segun preferencias y gustos de los clientes.

7. PLAN DE MARKETING

Todo buen negocio requiere de un adecuado plan de marketing, para ello definiremos los 4 puntos

clave:
7.1. Producto
Caracteristicas

La oferta de productos es variada se realizan tartas, al ser un producto perfecto para cualquier
ocasion, cupcakes, es un producto que estd muy de moda, pasteles, entre otros productos que se

realiza de diferente forma, sin embargo, estan incluidos en la categoria de tartas.
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Todos los productos que se ofrecen tienen un alto poder de atraccion de clientela, ademas cuenta

con la ventaja de que puede ser flexible en cuanto a sabores, tamafio, decoracion.

A continuacion, se desglosa cada producto (Tabla 2)

PRODUCTO DESCRIPCION

TARTAS y PASTELES Se clasifican segun ocasion, segun técnicas de
decoracidn, segun tipo

- Infantiles, boda, comunion,...

- Fondant, crema,...

- Fria(NO horno), normal

CUPCAKES Al igual que en las tartas tiene diversas

variedades, en sabor, decoracion, relleno

Tabla 2: Productos de la empresa

Aspectos diferenciales

Respecto a nuestros competidores con tienda fisica la ventaja es de utilizacion de productos frescos,
se elaboran con cada pedido, ademéas de personalizar tanto en sabor como en decoracion cada
producto. La diferencia con los deméas competidores, es decir, competidores virtuales, radica en que
los usuarios a través de la web pueden ver videos que se subiran periddicamente garantizando los
principios y valores de la empresa en el momento de la elaboracion de los productos, ademas

continuamente se subiran recetas innovadoras, que no dejara indiferente a los usuarios.

Todos los productos son de maxima calidad y son elaborados con el mayor cuidado, tanto en

higiene como en delicadeza.
7.2. Precio

El establecimiento de los precios sera de acuerdo a la personalizacion del producto, es decir, de

acuerdo a la complejidad del decorado su precio ira incrementando; también el precio varia en el
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supuesto de aprovisionamiento constante a un negocio, en este caso el precio del producto seria un

tanto menor.

En la siguiente tabla se establecera los precios aproximados, en las tartas sera tomando como base
una tarta con decorado sencillo, de igual manera para los otros productos.

Tabla 3: Precios de los productos aproximados

PRODUCTO PRECIO

TARTAS y PASTELES Pequefia (10 porciones) 30€
Mediana (20 porciones) 45€
Grande (40 porciones) 60€
CUPCAKES Media Docena (6 unidades) 12€
Docena (12 unidades) 24€

7.3. Canales de Distribucién
La empresa comercializa sus productos de diferentes maneras:
Venta directa.- lo realiza a través de:

- La péagina web de la empresa, en la cual permite a los usuarios y clientes conocer los

productos y realizar pedidos.

- Viatelefonica, se pone a disposicion de los usuarios y clientes un numero de teléfono donde

los clientes puedan ponerse en contacto con la empresa y realizar pedidos.

- Visitas comerciales, se visitard a potenciales clientes, que pueden ser cafeterias,
restaurantes, supermercados y se informara de la ofertan y se podra concertar la venta de los

productos.

- Redes sociales, a través de ella se exponen los productos e informacion diaria de la empresa,
lo que la da a conocer y aumenta la posibilidad de comercializacion de los productos.

- Ferias.- las ferias locales, nacionales sobre alimentacion, sobre pasteleria, reposteria, etc.
Participar en este tipo de eventos permite dar a conocer la empresa a diferentes clientelas y a

comercializar los productos.

7.4. Comunicacién y Promocion
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Entrar en el mercado y atraer clientes es el objetivo de la comunicacion. Para desarrollar este

apartado vamos a identificar el publico objetivo:

- Clientes particulares.- todas aquellas personas que por diversas razones tienen la necesidad

de consumir los productos.

- Negocios.- cafeterias, tiendas, restaurantes, etc. que deseen comercializar sus productos a

través de sus establecimientos.

El mensaje que se desea transmitir es el siguiente “Dulces Exquisiteces trabaja el arte de crear
tartas, cupcakes y pasteles de disefios exclusivos en sintonia con el sabor de la reposteria artesanal,
utilizando ingredientes de alta calidad. Es una nueva forma de disfrutar del sabor de tu

imaginacion”
Seguidamente, se idean estrategias que van a ser utilizadas para la comunicacion.
Comunicacion externa.- se hard mediante un marketing directo, indirecto y relacional.

- Marketing directo.- la empresa utilizara su pagina web como forma de llegar al cliente,
ademas en las redes sociales se hara publicidad que le permitira seleccionar a un grupo mas
especifico de clientes que son a quienes le llegara el mensaje, ademéas se publicaran
novedades en los productos y disefios originales que se elaboren, y en él los clientes podran
compartir sus opiniones de calidad, sabores variedad entre otras inquietudes. También, en el
principio de esta fase de introduccion de la empresa se disefiara e imprimiran folletos

publicitarios para el reparto a través del buzoneo.

- Marketing indirecto.- como bien se dijo este negocio surgié como medida para sobrellevar el
desempleo de una persona, ésta anteriormente ya ha realizado la actividad por lo que cuenta

con unos cuantos clientes, que seran esenciales para dar a conocer el negocio.

- Marketing relacional.- partiendo de que la empresa se encuentra en la fase de introduccion,
se realizaran visitas a diferentes negocios con el fin de dar a conocer los productos la
empresa y dar la posibilidad de adquirirlos. También se asistira a ferias relacionadas con la

reposteria por ejemplo:
o0 INTERSICOP 2015

El Salon Internacional de Panaderia, Confiteria e Industrias Afines de referencia para el

Sur de Europa.
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13 al 16 de abril de 2015 Madrid (IFEMA), ESPANA
o BTA 2015
Feria de maquinaria para la alimentacion y para la pasteleria y panaderia.
Del 21 al 25 de abril de 2015 Barcelona, ESPANA, entre otros.
8. PLAN DE OPERACIONES

El proyecto se encuentra en Fase inicial por lo que las actividades a realizar durante el afio seran las

siguientes:

- Busqueda de empresas proveedoras, que Sse ajusten a nuestras necesidades de calidad,
tiempo, tambien se realizara un estudio de las condiciones del mercado, pudiendo asi
ejecutar camparias para diversos segmentos del mercado.

- Disefar la oferta de productos y su elaboracion.

- Elaborar la pagina web, siguiendo los estandares y haciendo mas funcional la web para una
mejor navegacion.

- Ejecutar la campafa de marketing orientada a los objetivos de la empresa.

- Capacitacion constante en aspectos relacionados con las nuevas tecnologias.

- Innovar en todos los procesos para la obtencion del producto final

- De acuerdo a los resultados, estudiar la posibilidad de abrir un establecimiento donde pueda

realizar la actividad de la empresa.

9. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

Inversion inicial.- se realizara una valoracion financiera de los recursos que va a ser necesarios para

ejercer la actividad
9.1. Activo No Corriente

Bienes y derechos que seran necesarios para la empresa, a lo largo de su actividad y para la
elaboracion del producto.

ACTIVO MATERIAL.- elementos patrimoniales tangibles, muebles e inmuebles que se utilizan de
manera continuada en la elaboracion de los productos y que no estan destinados a la venta (Ver

tabla 4)
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Tabla 4: Activo material

PRECIO UNIDADES IMPORTE
Horno 300 1 300
Batidora amasadora 500 1 500
Balanza 40 1 40
Equipo informético 1.000* 1 1.000
Utillaje 300 e 300

*Equipo informético incluye, impresora, ordenador, pantalla,...

**Utillaje comprende manoplas, moldes, mangas pasteleras, espatulas, batidores

manuales, tijera, guantes, mascarilla, vasos, platos, rodillos diversos, etc.

ACTIVO INMATERIAL.- bienes intangibles y derechos que permanecen en el tiempo y se utilizan

en la produccién de bienes y servicios.

Aplicaciones informaticas, software como soporte a la actividad empresarial, incluye programas

ofimaticos, antivirus, creacion pagina web. El coste asciende a 1.400€.
9.2. Activo Corriente

Bienes y derechos necesarios para la actividad y que van a permanecer en la empresa durante un

periodo inferior a un afo.

Existencias, materias primas, envases y embalajes... Se incluyen las materias primas necesarias

para comenzar la actividad. El coste del stock inicial sera de 200€.

Tesoreria inicial, serd necesario disponer de una cantidad de dinero que mantenga la empresa

durante los primeros meses, en funcion de los cobros y pagos que se vayan produciendo.

Tabla 5: Activo de la Empresa

CONCEPTO ANO 2014 TIPO IVA TOTAL
Instalaciones 300 21% 300
Maquinaria 500 21% 500
Equipamiento 40 21% 40
Utillaje 300 21% 300
Equipos informaticos 1.000 21% 1,000
Total Inmovilizado Material | 2.140 2.140
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Aplicaciones informaéticas 1.400 21% 1.400
Marcas o nombre comercial 121,68 21% 121.68
Total Inmovilizado | 1.521,68 1.521,68
Inmaterial

TOTAL ACTIVO NO 3.661,68
CORRIENTE

Existencias iniciales 200 10% 200
Tesoreria inicial, puesta en 1.349,37
marcha

TOTAL ACTIVO | 200 200
CORRIENTE

TOTAL INVERSION 3.861,68 3.861,68
TOTAL IVA SOPORTADO | 788,95 788,95
Total Necesidades Iniciales | 4.650,63 4.650,63
TOTAL ACTIVO 6000

9.3. Recursos propios

Para la financiacion del proyecto, la persona emprendedora aportard un capital de 6.000€, basados

en especies y en efectivo.

TIPOLOGIA TOTAL
Capital aportado 6.000

- Enespecie 4.650,63

- Dinerario 1.349.37
Recursos propios 6.000

Recursos ajenos -

RECURSOS PROPIOS DE LA EMPRESA 6.000

Tabla 6: Recursos Propios de la empresa

9.4. Previsiones de ingresos
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En el primer afio, de introduccion al mercado, se prevé que se los primeros meses se produzcan
pocas ventas, y éstas empiecen a crecer a partir del 3er mes, ya que en ese tiempo las campafias de
comunicacion y marketing habran dado a conocer los productos y la empresa.

A continuacion, se presenta una serie de tablas con las estimaciones de ventas en el primer afio de la

empresa (Véase Tabla 7)

Tabla 7: Ingresos por ventas

Mes [Mes |Mes [Mes | Mes | Mes [Mes |Mes [Mes | Mes |Mes [Mes | TOT

ESTIMACION | /™15 13 4 |5 |6 |7 |8 |9 |10 |11 |12 |AL
TARTAS

N°productos 1212121830 |3 |2 (15|15 25|25/ 30
Precio* 30 |30 | 30 | 30|30 |30 |30 |30 |3 |3 ]3] 30
Ingresos 360 | 360 | 360 | 540 | 900 | 900 | 600 | 450 | 450 | 750 | 750 | 900 |7.320
Coste de 96 | 96 | 96 | 144 | 240 | 240 | 160 | 120 | 120 | 200 | 200 | 240 | 1.952
Producto

PASTELES

N°productos 8 | 8|8 |1w0|1w0]12|12|15|2|15]| 8] 8
Precio* 30 | 30 | 30 | 30|30 |30]|30 303|330 ] 30
Ingresos 240 | 240 | 240 | 300 | 300 | 360 | 360 | 450 | 600 | 450 | 240 | 240 |4.020
Coste de 48 | 48 | 48 | 60 | 60 | 72 | 72 | 90 | 120 | 90 | 48 | 48 | 804
Producto

CUPCAKES

Neproductos** | 80 | 80 | 70 | 70 | 60 | 60 | 40 | 40 | 70 | 70 | 50 | 50
Precio 2 12|22 12|12|12]12
Ingresos 960 | 960 | 840 | 840 | 720 | 720 | 480 | 480 | 840 | 840 | 600 | 600 |8.880
Coste de 400, | 400, | 350, | 350, | 300, | 300, | 200, | 200, | 350, | 350, | 250, | 250, | 4 70,
Producto 00 | 00 | 00 | 00 | 00 | 00| 00| 00| 00| 00|00/ 00|

INGRESOS 156 (156|144 (1.68|192(1.98|1.44]1.38(1.89|2.04(1.59]|1.74|20.22
POR VENTAS [ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

IVA 327, (327,302, | 352, | 403, | 415, | 302, | 289, | 396, | 428, | 333, | 365, | 4.246
Repercutido 60 | 60 | 40 | 80 | 20 | 80 | 40 [ 80 [ 90 | 40 | 90 | 40 | ,20
Facturado a 1.88(1.88|1.74(2.0312.32|239|1.74]|1.66(2.28|2.46(1.92|2.10|24.46

clientes 7,60(7,60]2,40(280(3,20|5,80(2,40]9,80(6,90(8,40|3,90 (5,40 | 6,20
Cobros del 1.88(1.88|1.74(2.03]|232(2.39|1.74|1.66|2.28|2.46(1.92|2.10|24.46
periodo 7,60(7,60]240(280(3,20|5,80(2,40]9,80(6,90(8,40|3,90 (5,40 | 6,20
Cobros

periodos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
anteriores

TOTAL DE 1.88(1.88|1.74(2.03]|2.32(2.39|1.74|1.662.28|2.46(1.92|2.10|24.46
COBROS 7,60(7,60]240(280|3,20|5,80(2,40]9,80(6,90|8,40|3,90 (5,40 | 6,20

*Precio de tartas y pasteles, se toma de referencia las pequefias

**N° productos de cupcakes esta expresado en medias docenas, es decir, 80 equivale a 40 docenas
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9.5. Costes de produccion

Son aquellos asociados a los envoltorios o envases de los productos, también se integran con los
costes de los ingredientes necesarios para la elaboracion de los productos (harina, huevo, azUcar,
frutos secos,...).

En la siguiente tabla se muestra aproximadamente segun las previsiones de ingresos. (Tabla 8)

Tabla 8: Coste de Produccién

COSTE PRODUCIR UNIDAD TARTAS PASTELES CUPCAKES
Envase 1 1 1
Ingredientes 7 5 4
COSTE TOTAL 8 6 5

9.6. Gastos generales y de personal

Dentro de ella se incluyen las compras realizadas para elaborar y presentar el producto (coste de
produccién) ademas de los gastos necesarios para realizar la actividad: suministro, impuesto,...
Véase Tabla 9.

Tabla 9: Gastos de produccion

DATOS Mes Mes 2 Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes TOTAL
ESTIMADOS 1 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
COMPRAS 0,00

Envases 100 100 90 | 98 | 100|102 | 72 | 70 (105 | 110 | 83 88 1.118

Materias primas 181 | 181 (171)215|289| 291|201 (169|204 | 269 | 242 | 277 | 2.690
GASTOS FlJOS

Suministros

(AGUA,

ELECTRICIDAD, 150 150 | 150 | 150 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 1.800
TELEFONO,

INTERNET...)

Tributos 20 20 20| 20 ( 20 | 20 | 20 | 20 | 20 20 20 20 240
Gastos diversos 10 10 10 |10 (10| 10 | 10 | 10 | 10 10 10 10 120
TOTAL GASTOS 461 | 461 | 441|493 569|573 1453|419 (489 | 559 | 505 | 545 | 5.968
IVA Soportado 61 61 57 | 68 | 84 | 8 [ 59 | 52 | 67 | 82 70 79 | 824,88
TOTAL PAGOS 522 | 522 |[498 | 561|653 |658 (512 (471556 | 641 | 575 | 624 |6.792,88

9.7.Gastos de personal
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Se refiere al sueldo de los trabajadores de la persona emprendedora y a la de los demaés trabajadores,

en este caso solo es la emprendedora quien realiza toda la actividad.

Tabla 10: Gastos de Personal

PERSO [Mes |Mes |Mes [Mes [Mes |Mes |Mes [Mes |Mes |Mes |Mes [Mes |TOT
NAL 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 AL

Promot
ora/l
875, |875, 875, |875, 875, |875, |875, (875, |875, 875, |875, |875, [10.50
70 |70 |70 |70 |70 |70 |70 (70 |70 |70 (70 |70 |[8,40
260, |260, [260, |260, [260, [260, |260, 260, |260, |260, 260, |260, |3.131,

Salario

>3 95 |95 (95 |95 |95 (95 |95 (95 |95 |95 (95 |95 (40
Coste
Trabaja

113 |1.13 |1.13 |1.13 |1.13 |1.13 |1.13 (1.13 |1.13 |1.13 |1.13 |1.13 [13.63
dor, 6,65 |6,65 6,65 |6,65 6,65 |6,65 |6,65 (6,65 |6,65 |6,65 (6,65 |6,65 [9,80
autono
mo
GAST |1.13 |1.13 (1.13 |1.13 (1.13 |1.13 |1.13 (1.13 |1.13 (1.13 |1.13 |1.13 [13.63
O 6,65 |6,65 6,65 |6,65 6,65 |6,65 |6,65 (6,65 |6,65 |6,65 (6,65 |6,65 [9,80

9.8. Gastos de amortizacion
Se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 11: Amortizacion Activos de la empresa

TIPO Precio Adg. Vida Util CUOTA ANUAL
Aplicaciones Informaticas 1.400 5 280

Total Amortizacion Inmovilizado Inmaterial 280

Instalaciones 300 15 20

Maquinaria 500 12 41,67
Equipamiento 40 15 2,67

Utillaje 300 4 75

Equipos Informaticos 1000 5 200
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Total Amortizacion Inmovilizado Material

339,33

9.9.Prevision de tesoreria

Con los datos estimados se realiza el flujo de caja previsto en el primer afio de actividad.

Tabla 12: Prevision de Tesoreria primer afio

FLUIO Mes [Mes [Mes
DE MesO|[Mes1l|Mes2|Mes3|[Mesd|Mes5|Mes6|Mes7|Mes8|Mes9
10 11 12

CAJA
COBRO
S
Cobro
de 1.887| 1.887( 1.742| 2.032| 2.323| 2.395| 1.742| 1.669| 2.286| 2.468| 1.923 | 2.105

,60 ,60 ,40 ,80 ,20 ,80 ,40 ,80 ,90 ,40 ,90 ,40
Ventas
Capital
Aporta | 6000
do
TOTAL
coBro | 6000 1.887| 1.887( 1.742| 2.032| 2.323| 2.395( 1.742| 1.669| 2.286| 2.468| 1.923( 2.105
S ,60 ,60 ,40 ,80 ,20 ,80 ,40 ,80 ,90 ,40 ,90 ,40
PAGOS
Pago 1136, | 1136,| 1136, | 1136, | 1136,| 1136, | 1136, | 1136,| 1136, | 1136, | 1136, | 1136,
sueldo 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
Pago
compra
>y 522| 522| 498| s61| 653| 658| s512| 471| s56| 41| 575| 624
gastos
general
es
Pago
IVA a 778,4 935,5 810,3 896,9
haciend 7 5 9 1
a
Pago
delas 146501 o/ ol o o o o o o o o o o
inversio ,63
nes
TOTAL | 4.650( 1658,| 1658,| 2413,| 1697, 1789, | 2729, | 1649, | 1607, | 2503, 1777, 1712 2657,
PAGOS ,63 76 76 03 48 44 83 08 94 03 34 31
FLUJO
DE 1.349| 228,8( 228,8 335,3| 533,7 691,0 211,9
CAJA 37 4 4 670,;3 5 6 334,(3) 93,32| 61,86 216,; 6 0 551,2
NETO
SALDO
FINAL 1.349| 1.578( 1.807| 1.136| 1.471| 2.005( 1.671| 1.764| 1.826| 1.610( 2.301( 2.513| 1.961
DE ,37 ,21 ,05 ,42 ,74 ,50 47 ,79 ,65 ,52 ,58 ,48 ,57
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TESORE
RIA

10. CUENTA DE RESULTADOS

10.1. Pérdidas y Ganancias

A continuacion, se muestra en la Tabla los resultados obtenidos en el primer afio de actividad.

Tabla 13: Cuenta de Pérdidas y Ganancias

M
Mes [Mes |Mes |Mes [Mes [Mes |Mes |Mes |Mes [Mes [Mes |Mes | TOT

es

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 |AL
Ingresos
Exolot 1.56( 1.56| 1.44| 1.68| 1.92| 1.98| 1.44| 1.38| 1.89| 2.04| 1.59| 1.74| 20.22
xplotac
”p 0,00( 0,00 0,00| 0,00( 0,00{ 0,00 0,00| 0,00| 0,00( 0,00| 0,00| 0,00| 0,00
ion
Consum 3.808

281 281| 261| 313| 389 393| 273| 239| 309| 379 325| 365
0S ,00
Margen 1.27| 1.27( 1.17| 1.36] 1.53| 1.58| 1.16( 1.14| 1.58| 1.66| 1.26| 1.37| 16.41
Bruto 9,00( 9,00( 9,00| 7,00| 1,00| 7,00( 7,00| 1,00] 1,00| 1,00 5,00| 5,00] 2,00
Gastos 1.13( 1.13( 1.13( 1.13| 1.13| 1.13| 1.13] 1.13{ 1.13{f 1.13( 1.13| 1.13]| 13.63
Personal 6,65 6,65| 6,65| 6,65| 6,65| 6,65| 6,65| 6,65| 6,65| 6,65 6,65| 6,65| 9,80
Gastos
Variable - - - - - - - - - - - - -
S
Gastos
- 180 180( 180| 180| 180| 180( 180| 180| 180| 180( 180| 180] 2.160
ijos
Amortiz 51,6| 51,6 51,6| 51,6( 51,6| 51,6 51,6| 51,6| 51,6| 51,6| 51,6| 51,6| 619,3
aciones 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3
TOTAL
GASTO 1.36| 1.36( 1.36( 1.36] 1.36| 1.36( 1.36| 1.36| 1.36| 1.36| 1.36| 1.36| 16.41
S 8,26| 8,26| 8,26| 8,26 8,26| 8,26 8,26| 8,26| 8,26| 8,26| 8,26| 8,26| 9,13
1 | -lwe2|a218| | | 2120202
Bos AIT 89,2( 89,2] 189, 201, | 227, 103,| 6,74 -7,13
1,26 74 74 74 74
6 6 26 26 26 26

Gastos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

34| Pagina




Financie

ros

BAT

89,2

89,2| 189,

1,26

162,
74

218,
74

201,
26

2217,
26

212,
74

292,
74

103,
26

6,74

-7,13

IRPF(20
%)
RESUL
TADO
DEL
EJERCI
o][e)

-7,13

2500

2000

1500

1000

500

Gréfico 7: Relacion Ingresos y Gastos del primer afio

RELACION INGRESOS Y GASTOS
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El grafico nos muestra que hay temporadas fuertes y temporadas que se mantiene, sin embargo,

cabe resaltar que en el primer afio de actividad tener un resultado negativo no indica que no vaya a

funcionar, esto sucede debido a la inversion inicial realizada y a que es una empresa que ain no es

conocida, en el momento que empiece a despegar, se realizaran mas campafas de marketing y

comunicacion con el fin de ganar més clientes y fidelizar a los clientes ya existentes ofreciéndoles

mas ventajas de las que pueda disponer.

10.2. Balance de Situacion
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Para el primer afio el balance de situacion es el siguiente

Tabla 14: Balance Situacion primer afio

PATRIMONIO NETO Y

ACTIVO 2014 PASIVO 2014

Activo No Corriente 3.811,30 Patrimonio Neto 5.992,87
Instalaciones 363 Fondos Propios 6000
Magquinaria 605 Resultado del ejercicio -7,13
Equipamiento 48,4
Utillaje 363
Equipos informaticos 1.210
(-) Amortizaciébn Acumulada Inm 339
Material
Total Inmovilizado Material 2.250 Pasivo No Corriente -
Aplicaciones informaticas 1.694
Marcas o nombre comercial 147,2328
(-) Amortizacién Acumulada Inm 280
Inmaterial
Total Inmovilizado Inmaterial 1.561,23

Activo Corriente 7.945,22 Pasivo Corriente 5.763,65

Existencias iniciales 220 HP acreedor por IVA 2.632,25
Tesoreria 7.725,22 HP acreedor por IRPF 3.131,40

TOTAL ACTIVO 1175652 | TOTALPATRIMONIO |y 756 5)

NETO Y PASIVO

Tras realizar los balances pertinentes, conviene estudiar nuevas formas de comercializacion, de

introduccién en el mercado, de buscar proveedores que ofreciendo un producto de méxima calidad

permita el ahorrar en costes, debido a que los resultados obtenidos no han sido favorables, sin

embargo, cabe resaltar que es el primer afio de actividad y en las fases introductorias generalmente

los nimeros son rojos, es decir, negativos.

11. TRAMITES

Procedimiento de obligado cumplimiento para crear un empresario individual de forma telemaética.

Paso 1: Cumplimiento del Documento Unico electronico (DUE)
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Al igual que en las sociedades, una vez que el emprendedor ha sido informado de como poner en
marcha su iniciativa empresarial y decide constituir su empresa individual de manera telemaética, el

primer paso es la cumplimentacion del DUE con todos los datos necesarios para la tramitacion.

Para ello, el emprendedor puede cumplimentar el DUE de forma personal a través de Internet (con
un certificado digital) o acudir a un Punto de Atencion al Emprendedor (PAE) donde un técnico
PAE le informara acerca del procedimiento y cumplimentard el DUE, aportando la documentacion
necesaria. La cumplimentacion del DUE se realizard con el Programa de Ayuda a la
Cumplimentacion del DUE (PACDUE).

El Documento Unico Electronico una vez cumplimentado, inicia la tramitacion telematica. A partir
de este momento, el sistema de tramitacion telematica (STT-CIRCE) envia a cada organismo
interviniente en el proceso via Internet, la parte del DUE que le corresponde para realizar el tramite

de su competencia.
Paso 2: Tramites en la Seguridad Social

Los tramites de Seguridad Social se ponen en marcha a traves del STT-CIRCE cuando se haya
enviado el DUE. El DUE se envia a la Tesoreria General de la Seguridad Social o al Instituto
Socialpp de la Marina (TGSS/ISM), para generar los Codigos de Cuenta de Cotizacién, afiliar en su
caso y dar de alta al empresario y a los trabajadores del empresario individual, si los hubiere. La
TGSS/ISM devuelve al STT-CIRCE los Cadigos de Cuenta de Cotizacion; si procede, los Numeros
de Afiliacion de socios y trabajadores y, por Gltimo, dara de alta a los mismos.

Hay que sefialar, que el PACDUE, mencionado en el Paso 1, realiza un pre-encuadramiento en el
Régimen de Seguridad Social correspondiente en funcion de los datos introducidos en el DUE
facilitando considerablemente la realizacion de los tramites que competen a la Tesoreria General de
la Seguridad Social y al Instituto Social de la Marina (TGSS/ISM).

Paso 3: Comunicacion del inicio de actividad a la Agencia Tributaria

En el momento en el que se envia el DUE, también se comunica el inicio de actividad del
empresario individual a la Administracion Tributaria competente, mediante el envio de la

Declaracion Censal.
Proceso complementario

Paso 1: Inscripcion de ficheros de caracter personal en la Agencia Espafiola de proteccion de datos
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Por ley, las empresas estan obligadas a notificar a la Agencia Espafiola de Proteccion de datos la

posesion de ficheros con datos de carécter personal.

La inscripcion en la Agencia de Proteccion de datos de estos ficheros se realizara siempre que el
emprendedor lo haya solicitado en el formulario del DUE.

Paso2: Solicitud de reserva de Marca o Nombre Comercial en la Oficina Espafiola de Patentes y

Marcas

La solicitud de reserva de Marca o Nombre Comercial en la Oficina Espafiola de Patentes y Marcas
(OEPM), se realiza desde el STT-CIRCE si el empresario lo desea. Una vez realizada la solicitud, la
Oficina Espafiola de Patentes y Marcas continuard con el procedimiento administrativo necesario

para el registro del signo distintivo.

El registro de una marca o un nombre comercial otorga a la empresa el derecho exclusivo a impedir

que terceros comercialicen productos/servicios idénticos o similares con el mismo signo distintivo.
Paso 3: Solicitud de Licencias en el Ayuntamiento

En aquellos ayuntamientos que colaboran con CIRCE o estén adheridos al proyecto Emprende en 3,
se realizara ante los mismos la solicitud de licencias o la declaracion responsable en funcién del tipo

de actividad de la empresa
Paso 4: La comunicacion de los contratos de trabajo al Servicio Publico de Empleo Estatal

Este tramite consiste en realizar la legalizacion o alta de los contratos de trabajo de los trabajadores

por cuenta ajena.

12. IMPLEMENTACION

Para explicar la manera en que se va a comercializar los productos de la empresa, se dividira el

proceso en 3 etapas que constaran de:
12.1. Predisefio

En este primer punto estableceremos los objetivos de la pagina web, el publico objetivo, contenidos,

estructura, visualizacion.

Objetivos
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- Vender reposteria creativa online
- Ser un catalogo online de los productos que se ofrecen
- Captar clientes

- Ser lider en el sector en el mercado Cantabro
Publico objetivo

En el mercado nacional actualmente existe el boom de la reposteria creativa, sin embargo, en el
mercado local esta necesidad de poder acceder a ella es escasa. Con esto, nuestro publico objetivo
son todos aquellos que deseen realizar algin acontecimiento ya sea bodas, comuniones, bautizos,
fiestas de cumpleafios, o sin ninguna razén deseen consumir los productos ofrecidos, en este sentido

el publico objetivo no se delimita dentro de un rango de sexo ni edad ni de poder adquisitivo.
Contenidos

La pagina web dispondra del catdlogo de productos que se ofrecen incluyendo una descripcién de
este, el precio en caso de ser un producto de un tamafio y decoracion determinada, ademas de un
recetario donde peridédicamente se publicard algo nuevo, ofertas y promociones de productos, un
apartado donde se pueda contactar con la persona encargada del negocio en este caso el negocio es

llevado por una Unica persona, y para finalizar los enlaces de las redes sociales a la que pertenece.
Estructura

La informacion sera organizada por las pagina asi garantizamos el buen funcionamiento del sitio. El
orden de las paginas seran establecidas segun la cadena de vinculos, pero todas estaran incluidas en
la péagina principal u HomePage. Para hacer al usuario mas comoda su navegacion se introducira

botones para subir a la cabecera de la pagina (en caso de ser larga),
Visualizacion

No soélo se trata del disefio de la pagina o de las imagenes a incluir en ella, sino de aspectos técnicos
especificos que pueden ser: la facilidad de cargar cada pagina, en este caso para que la velocidad de
carga sea moderada para ello las imagenes se guardaran en diferentes formatos y se utilizara el mas
pequefio, afadir recursos multimedia en el caso de que aporten algo a la pagina. Otro aspecto seria
la facilidad de leer, por ejemplo el texto si se le agrega luminosidad es mas entendible, y con un
color de fondo que deje leer el texto y se contrasten, el tamafio de la letra debe ser apto para que no
genere ninguna dificultad al leerlo, también marcar la diferencia entre titulos principales, subtitulos,

y otros con el tamafio de letra, o la alineacion.
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12.2. Especificacion de Requisitos

Se trata de definir los requerimientos que ha de tener el sitio web, ademas de describir la

funcionalidad de los usuarios en su navegacion.

El sitio web a desarrollar, ofrecera la posibilidad de comprar, informarse sobre los diferentes
productos y sobre el negocio, ademas de adquirir a través de algunos tutoriales conocimientos sobre
preparacion y técnicas utilizadas; algunas paginas poseen 2 partes del sitio web, el portal e intranet,
en este caso solo contaremos con la parte publica, el portal, que contendrd lo mencionado

anteriormente.

Para acceder al sitio web, solo requiere que tenga conexion a Internet utilizando un navegador web,

independientemente del sistema operativo.
12.3. Funciones de la pagina web
Existen dos tipos de usuarios:

Usuarios.- pueden acceder a todas las paginas del sitio web, realizar pedidos sin necesidad de

autenticacion.

Usuario administrador.- se encarga de la gestion del sitio web, podra efectuar agregar, modificar,

quitar informacion o archivos multimedia que sean de interés.
Supuestos y dependencias

Este portal web es posible ser trabajado en cualquier hardware o software, es un soporte

multiplataforma.
12.4. Requisitos especificos
Anaélisis

Una recomendacion para analizar el sitio web es utilizar los diagramas del modelo UML, ya que

con este se puede comprender de una manera mas sencilla las funcionalidades del sitio web.

Vamos a utilizar el diagrama de casos de uso que nos permite identificar y diferenciar a los actores

que van a interactuar con el portal web.

Casos de uso
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En este punto, identificamos 2 actores que son el usuario administrador y el usuario visitante, cada

uno tiene diversos comportamientos dentro del portal para ello vamos a realizar el diagrama que
especificara las opciones que tiene cada usuario

Casos de uso del usuario visitante.- son acciones que pueden realizar todos los usuarios
independientemente de si realizan o no una compra (figura 1)

Figura 1: Caso de uso de usuario visitante

Realiza pediD
|
—
> \

Usuario_visitante

C Ver recetas >

Fuente: Apuntes del Master ETI

Ver los Cambiar el

productos idioma

Contacta con Acceder a

administrador redes sociales

Casos de uso del usuario administrador.- el usuario administrador puede realizar a todo el

contenido del sitio web igual que el usuario visitante, pero también puede modificarlo,
contestar a las consultas/inquietudes de los usuarios

EFigura 2: Casos de uso de usuario administrador

@orporar objeD

Cambiar el Cambiar el
disefio idioma

Responder Acceder a

consultas

redes sociales
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12.5. Funcionalidades

Usuario Acljlinistrador

Qodificar conteniD

Fuente: Apuntes del Master ETI

Todos los usuarios tienen ciertas funciones en la web, a continuacion se detallara algunas de ellas.

Usuarios, pueden ver toda la informacion disponible en la web, ademés de realizar un pedido, o

enviar un mensaje con alguna consulta y/o inquietud.

Tabla 15: Funcion Contactar de usuarios

Apartado Descripcion

Titulo Contactar

Propdsito Ponerse en contacto con la administradora de la
pagina web

Entrada Rellena sus datos y manifiesta su inquietud

Proceso Se envia a la administradora de la pagina

Salida Confirmacion de que el mensaje esta enviado o
aviso de que falta rellenar algiin campo

Tabla 16: Funcion Comprar de usuarios

Apartado Descripcion

Titulo Comprar

Proposito Comprar algun producto que este en la pagina
web

Entrada Marca el producto que desea, la cantidad y
realizar pedido

Proceso Se envia a la administradora de la pagina

Salida Confirma que el pedido ha sido regitrado

Usuario administrador,

puede

incorporar péginas a su web, agregar productos,

agregar/modificar el contenido, responder los mensajes de otros usuarios, modificar el

disefio de la pagina.
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Tabla 17: Funcion Agregar productos de usuario administrador

Apartado Descripcion
Titulo Agregar productos
Proposito Exponer el producto en la pagina web y pueda
ser vendido
Entrada Seleccionando la imagen del nuevo producto y
guardar cambios
Proceso Inmediatamente se edita el sitio web
Salida Cambios guardados y se puede ver en la pagina
web
Tabla 18: Funcion subir videos de usuario administrador
Apartado Descripcion
Titulo Introducir videos
Propdsito Ensefiar la manera en que se trabajan los
productos
Entrada Seleccionando el video y guardar
cambios
Proceso Inmediatamente se edita el sitio web
Salida Cambios guardados y se puede ver en la
pagina web
Tabla 19: Responder mensajes de usuario administrador
Apartado Descripcion
Titulo Responder mensajes
Proposito Dar informacion detallada sobre las
inquietudes de los usuarios
Entrada Redactar respuesta y responder
Proceso Inmediatamente se responde
Salida Respuesta visible en el foro
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Tabla 20: Modificar disefio de la web de usuario administrador

Apartado Descripcion

Titulo Modificar disefio de la pagina/agregar

paginas/agregar-modificar contenido

Proposito Mejorar su pagina web

Entrada Realiza la accion en el editor de Wix

Proceso Inmediatamente se edita el sitio web

Salida Cambios guardados y se puede ver en la
pagina web

12.6. Requerimientos de interfaces externos

Para el usuario, en la captura de pantalla (figura 1) se especifica las zonas que conforman la interfaz

gréafica con la que el usuario interactuara al hacer uso del sitio web.

Figura 3: Zona de la Interfaz grafica

LY
m

i Aplicaciones %" 3 Sitios para Crear tu...

TITULO

MENU

CONTENIDO

Fuente: Realizado en programa Excel.
12.7. Interfaces Hardware y software

Como se ha mencionado anteriormente la pagina web se podra ver en cualquier sistema operativo y

en cualquier maquina que disponga de un navegador web y con conexion a Internet.

Interfaces de comunicaciones, se efectuaran siguiendo el protocolo HTTP a través de conexiones
TCP/IP

12.8. Requerimientos de eficiencia
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El sitio web tiene un rendimiento independiente del hardware y software utilizado, por ello los
factores a influir en el rendimiento del portal son las velocidades de conexion del cliente, es decir,
ancho de banda, y del servidor. Este Gltimo, generalmente la mayoria cuenta con velocidades de

subida suficientes para las necesidades del cliente.
12.9. Obligaciones del disefio
Estandares cumplidos

En general se ha intentado cumplir los estandares de cualquier web con acceso seguro, al
encontrarse en Espafia el idioma seleccionado ha sido el castellano, sin embargo también se afiadira

otro idioma Inglés.
12.10. Seguridad

Es un componente fundamental en el portal, para realizar cualquier modificacion en el sitio web se
requiere de la identificacion del administrador/a del sitio web, de manera que ningin usuario sin

identificacion puede acceder a ella.

Se trata de revisar cada detalle en la creacion y disefio del sitio web, por ejemplo es obligatorio el
cumplimiento de una serie de requisitos legales, ya que de no hacerlo se sancionaria con elevadas

cuantias. El ambiente legal consta de lo siguiente:

- Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacién y de Comercio Electronico en Espafia
(LSSICE)

Esta en vigor desde el afio 2002 y va dirigida a los propietarios de sitios web o tiendas virtuales, a
quienes obliga a cumplir con una serie de requisitos especificos. Determina la publicacion de una
serie de datos e informacion, para la proteccion de los clientes: nombre o denominacién social,
domicilio social de la empresa, direccion de correo electronico, nimero de identificacion fiscal,
datos de inscripcion en el registro mercantil o profesional, codigos de conductas a los que se adhiere

la empresa y su acceso.

Ademas, la LSSICE prohibe enviar correos electronicos publicitarios no solicitados o consentidos
(spam) y obliga a facilitar al cliente informacion detallada sobre el proceso de contratacion

electrénica mediante el cual se adquiere el bien vendido.

- Ley Organica de Proteccion de datos de Caracter Personal (LOPD)
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Obliga a todas las empresas, profesionales, etc., que dispongan de archivos de caracter personal,
a darse de alta ante la Agencia de Proteccion de Datos. Esto atafie a las tiendas virtuales en tanto
que utilizan el pago electrénico, ademas de sistemas de registro on line, etc.

Establece auditorias periddicas, redaccion de un documento de seguridad para los datos personales,

y de los contratos, formularios y clausulas necesarias para la recogida de datos.
- Ley de condiciones generales de contratacion

En virtud de esta ley, hay que que inscribir en el registro correspondiente los contratos y las

condiciones generales vigentes para la tienda.
- Ley de ordenacion del comercio minorista

Regula las ventas a distancia, sin presencia fisica simultanea entre ambas partes. Se refiere a los
plazos de ejecucion de las transacciones y pagos, al derecho a desistir de la operacion y regula los

pagos con tarjeta de crédito.
13. Herramienta para la creacion de la Pagina Web

Con esto, en la actualidad se disponen de diversos sitios donde crear un pagina web resulta facil y
gratuita, sin necesidad de programar se crean paginas webs impresionantes como es el caso de Wix,
000webhost, Weebly, entre otros y también existen diversos gestores de contenidos de codigo
abierto como Joomla, Wordpress y Drupal que son los mas usados.

Para seleccionar una de estas opciones para crear la pagina web estudiaremos que contiene cada

uno.

- Worpress.- es la plataforma mas estandarizada del mercado, ofrece alternativas de SEO, por
lo que facilita la administracion del contenido. En lo que se refiere a posicionamiento en los
buscadores, es uno de los mejores, esté desarrollado con PHP y MySQL.

- Joomla.- es un gestor de contenidos de cddigo abierto, esta creado en PHP y con MySQL,
permite integrar y editar el contenido de una web de forma clara e intuitiva.

- Drupal.- tiene caracteristicas similares a las de joomla Sin embargo la diferenciacion esta en
el enfoque, drupal se orienta a paginas de comunidades.

- Wix.- una plataforma muy sencilla y con gran potencial. Segun su propia descripcion, Wix
es una opcion “facil de personalizar, sin cédigos y amigable con Google”. Sus 30,000
usuarios cada dia se suman a las més de 46 millones de paginas albergadas bajo este

dominio. Cuenta con avanzada tecnologia HTML5y un posting profesional 100% gratuito.
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- 000webhost.- Este sitio en particular es de los mas claros al decir que no hay cobros ocultos.
Su capacidad, de forma particular, es de 1.5 GB de espacio en el disco y de 100 GB en
cuanto al trafico generado. Este sitio cuenta con la version gratuita y con una version
Premium de costo.

- Weebly.- ofrece un poderoso sistema de «drag and drop» en el editor y cien plantillas
profesionales para crear una pagina web. Todos sus elementos estan muy bien ordenados y

resultan faciles de entender, ademas cuenta con un reproductor de musica y video

Al haber estudiado detenidamente todas las opciones disponibles, se ha elegido dos de ellas para

realizar una comparacion y finalmente decidir por una de ellas y empezar la creacién del sitio web.

13.1. Comparativa WIX vs WORDPRESS

Tabla 21: Comprativa WIX vs WORDPRESS

WIX

WORDPRESS

FLEXIBILIDAD

No es de codigo abierto por
lo que no es posible hacer

modificaciones

Herramienta de cddigo
abierto, se puede realizar

cualquier cambio

USABILIDAD

Es mas sencillo de usar,
con el sistema Drag and

Drop

Su utilizacion es mas
compleja ya que requiere

entendimiento de c6digos

SOPORTE

El soporte lo proporciona

Wix ordenadamente

En los foros hay varios
documentos de un mismo
tema, realizado por los
usuarios, con lo cual en
ocasiones no se encuentra

solucioén.

MANTENIMIENTO

Todas las actualizaciones
corren a cargo de su
departamento de

desarrollo.

Estda en  actualizacion
continua, cuando rednen un
cierto nimero de mejoras

actualizan el sistema

PROBLEMA

El equipo de wix ayudara a

solucionarlo

Hay que pagar para que un
especialista solucione el

problema
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PRECIO Ofrece 4 planes de pago | Se puede descargar e
dentro de ellos uno es | instalar gratuitamente, pero
gratuito luego hay que adquirir un
theme (plantilla) que puede

ser de pago o gratuito

Dada esta comparativa que se ha realizado, nos decantamos por utilizar Wix ya que es una

herramienta eficiente, eficaz y sencilla de gestionar.
14. Wix

“Wix.com es una plataforma lider en desarrollo web, basada en el sistema "en la nube", que tiene
millones de usuarios alrededor del mundo. Wix te permite crear
facilmente una presencia online profesional. No necesitas saber programar y tienes completa
libertad creativa para impulsar tu negocio. Disponemos de la Unica plataforma de creacién web con
tecnologia HTML5 donde arrastras y sueltas los elementos de disefio. Cientos de plantillas creadas
por disefiadores, hosting del mas alto nivel, innovadoras Apps e infinidad de herramientas gratis”

Pagina oficial de Wix.
14.1. Tecnologia utilizada
HTML5

Segun el organismo internacional de normalizacion, World Wide Web Consortium (W3C), HTML5
consta de méas de 100 especificaciones que se relacionan con la proxima generacién de tecnologias
de la web, se puede decir que el W3C simplificé demasiado las cosas. HTMLD5, es un término que
abarca un conjunto de especificaciones de HTML, CSS y JavaScript.

HTML5 = HTML + CSS + JavaScript

JavaScript, es un lenguaje que sirve para crear diferentes efectos e interactuar con los usuarios,
consiste en la creacién de programas pequefios que luego son introducidos en paginas web y en
programas mas grandes. Por ejemplo: correo, chat, buscadores y también: reloj, contadores de

visitas, detectores de navegadores e idiomas.

CSS, Hojas de Estilo en Cascada (Cascading Style Sheets), es un mecanismo simple que describe
cdmo se va a mostrar un documento en la pantalla, o como se va a imprimir, o incluso como va a

ser pronunciada la informacion presente en ese documento a través de un dispositivo de lectura.
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Esta forma de descripcion de estilos ofrece a los desarrolladores el control total sobre estilo y

formato de sus documentos. W3C

HTML, es un lenguaje con el que se definen las paginas web, conjunto de etiquetas que sirven para

definir el texto y otros elementos que componen un sitio web.
14.2. Dependencia

En cuanto a la dependencia, el portal web se alojara en los servidores de Wix, lo que nos trae ciertas
ventajas como son; mejoras al tiempo de carga del sitio web, optimizacion de motores de busqueda,

entre otras.
14.3. Mantenimiento

Como sefialdbamos en la comparativa, Wix no es una plataforma de codigo abierto, con lo cual los
que utilizan esta herramienta no pueden realizar modificaciones, ya que es el propio equipo de

desarrollo de Wix quien se encarga de realizar todas las actualizaciones necesarias.
14.4. Usabilidad
Existen algunas pautas para mejorar la usabilidad en Wix, que se encuentra en el blog de la pagina

- "“Cada péagina debe tener un boton de “Atras” o “Inicio”. La ubicacion de la barra de
navegacion debe ser coherente en cada pagina.

- Si tienes una galeria de fotos, asegurate de que los visitantes pueden ampliar las fotos y
desplazarse entre ellas mientras estan ampliadas. De esta manera no se veran obligados a
cerrar una foto ampliada y abrir la siguiente. La primera regla de oro de la usabilidad es:
cuantos menos clics, mas feliz el visitante.

- Si tienes mdsica en tu sitio aseglrate de que el visitante puede identificar facilmente el
reproductor y apagarlo si asi lo desea.

- No sobrecargues — los sitios ricos en multimedia son mas lentos para cargar, y ponen a
prueba la paciencia de los usuarios.

- Se consistente con el patron de disefio y alineacién, no cambies la cuadricula en cada
pagina.

- Si tu pégina web tiene mas que los habituales 4-5 botones de mend, y tiene mas de un mend,
asegurate de que haya un flujo de facil acceso desde una pagina a otra y que los usuarios
pueden detectar sin problemas los sub-mends.

- Coloca todos los datos de contacto en una seccion — no los disperses por toda tu pagina web.
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Los usuarios suelen sentirse intimidados por los textos largos. Sé especifico, resalta (en
negrita o con color) los textos pertinentes, de modo que salten a la vista del visitante. La
verdad es que la mayoria de los usuarios probablemente sélo leen el texto en negrita.

Integra simbolos e iconos en tu disefio. Los simbolos e iconos son generalmente
internacionales, faciles de entender y afiaden un gran atractivo visual a tu sitio.

Antes de publicar tu sitio, realiza un test de usabilidad, mostrando tu web a tantas personas
como te sea posible. Asegurate de estar presente mientras entran en tu pagina web, observa
sus reacciones y donde se quedan trabados.”
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