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RESUMEN 

 
Hoy en día, los negocios gastronómicos de pastelería/repostería incrementaron su 
participación en el mercado.  

Por esa razón, el emprendimiento elegido es el de Popa Cakes, que tiene una 
antigüedad en el mercado de cinco años. Este, comenzó como un hobbie, pero 
termino siendo la vocación y carrera profesional de la dueña. 

Gracias a las nuevas tecnologías que ayudaron a posicionar los productos en el 
mercado incrementando la demanda y captando la atención de nuevos consumidores, 
se detectó la oportunidad de abrir una “Casa de Té” en Yerba Buena. Es por eso que 
el objetivo principal de este trabajo, consiste en la proposición de un plan de negocio, 
de tal manera que se evalúe la rentabilidad de este nuevo proyecto. 

 Para la presente investigación se ha adoptado un enfoque mixto para abordar en 
profundidad la oportunidad detectada. 

Desde el punto de vista Cualitativo, la misma tiene un paradigma interpretativo, ya 
que busca comprender e interpretar las necesidades, expectativas, tendencias y el 
valor que buscan en su experiencia los consumidores tanto actuales como 
potenciales, para definir la propuesta de valor del negocio. 

Desde el punto de vista cuantitativo se considera un paradigma positivista ya que 
busca medir, evaluar y analizar diferentes variables cuantitativas. El diseño de 
investigación a implementar es un diseño no experimental exploratorio, ya que se 
observan las variables a estudiar en su entorno natural. 

A partir del análisis estratégico del negocio realizado con las herramientas FODA, 
VRIO Y PORTER se puede concluir que Popa Cakes es un emprendimiento de mucho 
potencial y que cuenta con recursos que le permiten generar una ventaja competitiva 
frente a sus competidores en el mercado, la mayor parte de estos son explotados 
actualmente, lo que incrementa el valor otorgado al cliente y le permite a Popa Cakes 
aprovechar todas las ventajas competitivas para posicionarse mejor en el mercado.  
En segundo lugar, se llevó a cabo la elaboración del lienzo canvas, definiendo el 
modelo de negocio de este emprendimiento.  

Así, se da inicio al desarrollo del plan de negocios y al plan de acción que se deberá 
tener en cuenta para el nuevo proyecto.  

Como conclusión de las proyecciones financieras se puede decir que se requiere una 
inversión del proyecto de $ 960.752,20, la misma será financiada por fuentes propias 
y de terceros. 

Para las proyecciones financieras se tuvo en cuenta dos escenarios. Por un lado, con 
el escenario optimista que supone el éxito del proyecto, se obtiene un van positivo de 
$552.411,97, una TIR de 39,59% y un periodo de recuperación de la inversión de 4 
años.  

Por otro lado, teniendo en cuenta el escenario pesimista, que es la gran amenaza de 
la pandemia, se observa en los resultados que no es conveniente invertir en el 
proyecto ya que no es rentable.  
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Palabras Clave: Plan de Negocios - Emprendimiento - Nueva Sucursal - Proyecto. 
 

DATOS GENERALES  

Alumno: Frias Silva, Trinidad María  Tutora: Abbás, Virginia  

DNI: 40782602 DNI: 33.703.957 

Tema: Apertura de casa de té en Yerba Buena 

Opción de práctica profesional: Plan de Negocios  

Lugar de trabajo; Facultad de Ciencias Económicas de la 
Universidad Nacional de Tucumán. 

 

INFORME FINAL DE LA PRACTICA PROFESIONAL  
Para el desarrollo de la materia práctica profesional de la carrera Licenciatura en 
Administración de la Facultad de Ciencias Económicas de la Universidad Nacional de 
Tucumán, se eligió como opción llevar a cabo un plan de negocios para analizar y 
evaluar la rentabilidad de una posible apertura de casa de té de un emprendimiento 
llamado Popa Cakes.  

En una primera instancia se determinaron los objetivos y actividades a realizar para 
cumplir con el requisito de las cuatrocientas horas de esta asignatura. 

El plan de negocios realizado consiste en analizar al negocio desde el punto de vista 
estratégico, de mercado, operativo y económico-financiero. 

En primer lugar, se realizó un análisis estratégico y se analizó todo lo que la empresa 
es y quiere ser, es decir su misión, visión, valores, la descripción del negocio y la red 
de contactos del mismo. Luego se analizó también la estructura de mercado donde 
se desenvuelve Popa Cakes, y la estructura operativa del mismo, para conocer los 
procesos, maquinarias y alianzas clave que serán necesarios para llevar a cabo la 
elaboración de sus productos. En último lugar se analizó la estructura económica 
financiera de la empresa para poder conocer la inversión necesaria y los costos de 
llevar a cabo este proyecto, estimando las ganancias o pérdidas que se obtendrían 
en el futuro, los flujos de fondos y conocer la tasa interna de retorno del proyecto. 

CUMPLIMIENTO CON EL CRONOGRAMA PROPUESTO:  
 

100% 75% 50% 25% menos del 25%  

X     

 

El cronograma propuesto se cumplió en un 100%. Se debe resaltar que se modificó 
la mirada inicial del proyecto, proponiendo una visión mucho más estratégica en vez 
de comercial, es por eso que no se llevaron a cabo los focus group y entrevistas con 
expertos. En lo que compete la investigación de mercado, si se realizó un cuestionario 
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por Google forms para conocer la respuesta de clientes actuales y potenciales ante 
la apertura de una casa de té de Popa Cakes en Yerba Buena.  

Las horas destinadas a la realización de esas actividades fueron reemplazas por la 
participación de las charlas, seminarios y foros de la asignatura Practica Profesional 
tanto del primer cuatrimestre como del segundo. También se elaboró un plan de 
acción con todas las actividades que se debían llevar a cabo para poder hacer una 
estimación financiera lo más exacta posible.  

En una primera instancia se elaboró el plan de trabajo para llevar a cabo dicha 
investigación, pero el mismo fue modificado en la medida que se comenzó a 
desarrollarlo. 

Por un lado, para dar soporte al cumplimiento del objetivo principal, se plantearon las 
siguientes preguntas de investigación: 

- ¿Cuáles son las oportunidades que ofrece el mercado? 
- ¿Cuál es el motivo por el cual Popa Cakes se diferencia en el mercado?  
- ¿Cuál es el costo de llevar a cabo la inversión en el nuevo proyecto?     
- ¿Es rentable el nuevo proyecto? 

Por otro lado, se resumieron los objetivos específicos en los siguientes: 
 

• Identificar las oportunidades del mercado. 

• Realizar un análisis situacional y estratégico: FODA, PORTER, VRIO.  

• Estimar los distintos costos que implicaría abrir el local. Principalmente costos 
fijos, y costo de oportunidad.  

• Determinar la viabilidad Económica – Financiera del proyecto. 

Y finalmente con respecto a las herramientas utilizadas para el desarrollo de este 
proyecto se utilizaron las siguientes: 

- Para llevar a cabo la recolección de datos cualitativos, es decir el análisis y 
diagnóstico estratégico, modelo de negocio, perfil de consumidores se 
utilizaron FODA, VRIO, CRUZ DE PORTER, LIENZO CANVAS. Además, se 
realizaron entrevistas con la dueña del negocio y cuestionarios en Google 
forms.  

- Con respecto a lo cuantitativo, se utilizaron el estado de resultados para 
estimar los costos en los que se incurrirá, tanto fijos como variables, para 
conocer la contribución marginal que puede llegar a tener este 
emprendimiento, y conocer si es factible que esta empresa genere beneficios 
o pérdidas netas, se calculó el punto de equilibrio y por medio de un estado de 
flujos de fondos se estimaron las proyecciones financieras del negocio.  

 

PLAN DE TRABAJO ORIGINAL  

 
Tema: Apertura de una Casa de Té en Yerba Buena 
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Frias Silva, Trinidad María 40782602 

Tutora: Virginia Abbas.  

 

RESUMEN 
 

     Hoy en día, se cuenta con una gran variedad de negocios gastronómicos en el 
mercado, pero el rubro que adquirió mayor participación en el mismo es el Negocio 
de la “Pastelería”.  

     Por eso, es fundamental que para poder llevar a cabo la idea de abrir una “Casa 
de Té”, primero se debe detectar la oportunidad, es decir se debe prestar atención al 
mercado acerca de esta propuesta, estar pendiente de lo que está pasando, cierres 
de locales, nuevas competencias, las nuevas tendencias que buscan los 
consumidores, entre otras cosas.  

     Una vez detectada la oportunidad, se deben evaluar otros aspectos como el 
financiero, económico, el costo de oportunidad, pero principalmente la rentabilidad 
potencial, que son fundamentales para elaborar la estructura de un plan de negocio.  

     Por ello, es muy importante estudiar estos aspectos mencionados, y elaborar una 
buena estrategia del local, de tal manera que el mismo sea el mejor en su rubro, no 
tan solo que brinde productos de calidad, sino que también un buen servicio, una 
buena experiencia, que son factores que aportan a que la persona que consume se 
convierta en un cliente fiel de la empresa, y en un promotor de la misma.  

     Lo que se busca para este emprendimiento, es diferenciarse del mercado, 
ofreciendo mayor valor para el cliente. 

     Palabras claves: local, negocio, calidad, oportunidad, diferenciación  

INTRODUCCIÓN  
 

     Popa Cakes es un emprendimiento que nació hace 4 años, comenzó como un 
hobbie pero termino siendo la vocación y carrera de Sofía, quien es la dueña de esta 
marca patentada actualmente. Este negocio, tuvo mucho éxito en este último tiempo, 
debido a las tecnologías que ayudaron a promocionar los productos elaborados, 
vender y atraer nuevos clientes. Debido al gran crecimiento que tuvo, surge la idea 
de abrir un local de “Casa de Té” en la Ciudad de Yerba Buena.  

     El mercado de la gastronomía creció mucho en estos tiempos, específicamente la 
parte de pastelerías y bares, pues, a pesar de que el mercado es amplio y 
heterogéneo, las barreras de entrada son débiles; hecho que genera que 
mensualmente se emprendan nuevos negocios que entren en la competencia dentro 
del sector mencionado. Pero el hecho de que las barreras no sean muy amplias, hace 
que todos quieran ingresar, de tal manera que no se tiene en cuenta la importancia 
de la planeación de una estrategia para lograr el posicionamiento en el mercado frente 
a la competencia, y por esto muchos de ellos fracasan.  
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     Teniendo en cuenta esta postura, se recomienda utilizar como metodología, la 
implementación de un plan de negocio. Que, en términos simple, es el compás del 
empresario, ya que proporciona información tanto interna y externa, que es 
indispensable para la toma de decisiones que garanticen la estabilidad del futuro 
negocio a un mediano plazo.  

     Los planes de negocios han sido creados para ayudar a emprendedores a 
visualizar y plasmar mejor sus ideas, le dan un rumbo, y sirven como apoyo para darle 
a la empresa muchas probabilidades de éxito.  

PROBLEMA / OPORTUNIDAD.  

 

     Debido al crecimiento que tuvo este emprendimiento de Popa Cakes gracias a las 
redes sociales, actualmente tiene una demanda creciente de gran diversidad de 
postres y aperitivos dulces, cada vez es mayor el número de seguidores en su página 
de Instagram y la creciente fidelidad de sus clientes, se ve la oportunidad de abrir un 
local comercial de gastronomía especializado en pastelería en la Ciudad de Yerba 
Buena, Tucumán.  

OBJETIVOS 
 

     El objetivo principal de esta investigación será el de proponer un plan de negocios 
para determinar si conviene o no abrir una “Casa de Té” en la ciudad de Yerba Buena. 
Lo que se quiere lograr con este plan de negocios, es abrir el ya mencionado local, 
en el que los clientes se sientan como en su casa, y puedan degustar de productos 
caseros de primera calidad tanto dulces como salados.  

     Para llevar a cabo este plan de Negocio, se proponen los siguientes objetivos 
específicos; 

• Estimar los distintos costos que implicaría abrir el local. Principalmente costos 
fijos, y costo de oportunidad.  

• Estudiar e identificar las distintas oportunidades que ofrece el mercado  

• Realizar un análisis situacional de la futura Casa de Té, donde se podría 
implementar un análisis FODA y una cruz de Porter. 

• Evaluar el comportamiento de la futura competencia. 

• Conocer el perfil de los nuevos consumidores. 

• Realizar un Estudio de mercado   

• Analizar si el negocio será relevante y diferente en el mercado 

• Determinar la viabilidad Económica – Financiera del proyecto. Se propone; 

• Calcular fondos necesarios para poner en marcha el negocio  

• Calcular los beneficios previstos. Es decir, medir la rentabilidad de la 
empresa a través un EERR. 

• Encontrar el punto de equilibrio de la empresa.  

MARCO TEÓRICO 
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     En primer lugar, para elaborar el marco teórico de esta investigación, sería 
importante definir que es un plan de negocios, según algunos autores encontramos 
lo siguiente 

     Para Lambing y Kuehl (1998). “Un plan de negocios es un documento amplio que 
ayuda al empresario a analizar el merado y planear la estrategia del negocio” (p 136). 
Si es preparado por una empresa existente sirve para asegurarse de que el 
crecimiento futuro se maneje adecuadamente, si es para un negocio nuevo, ayuda a 
evitar errores muy costosos. El plan sirve también para obtener financiamiento.  

     Según Anzola (1998) un plan de negocios es un “Plan para la creación de una 
Empresa” definiéndolo como una herramienta fundamental para alcanzar el éxito. Es 
un medio para comunicar las ideas de los emprendedores a otras personas, y da las 
bases fundamentales para concretarla. 

     La descripción del negocio, en el caso de una empresa por iniciar, es una de las 
etapas más trascendentes en el desarrollo del plan, pues, a partir de transmitir una 
idea general, sólida y bien estructurada, permitiremos que un tercero (banco, 
inversionista, etc.) pueda formarse una idea clara de lo que se pretende emprender. 
En este sentido, una adecuada descripción explicará en detalle las ventajas 
competitivas del proyecto, precisando las cualidades únicas que hacen diferente a 
nuestra idea, frente a empresas similares que compiten por los mismos clientes.      

     Su redacción debe ser simple y clara, pues como bien lo indica Kushell (2001), 
“Utilice esta presentación personal para explicar rápida y concisamente la esencia de 
su negocio. (…) Asegúrese de que cualquier persona que no esté familiarizada con 
su negocio entienda bien qué pretende usted hacer luego de que terminen de leer la 
descripción de su negocio”  

     Dentro de este marco teórico es importante destacar el concepto de calidad, que 
es muy importante para este futuro negocio.  

     John Barker (1997) asevera que la calidad es la llave para entrar y competir en los 
mercados del siglo XXI, pero además para asegurar el éxito del negocio. De acuerdo 
con la aseveración de Barker está claro que la única opción para satisfacer al cliente 
externo o consumidor es aplicar la calidad como una estrategia en la dirección del 
negocio, sin dejar de considerar aspectos que los mercados van definiendo, debido a 
su dinamismo.  

     En cuanto a las dimensiones de la medición de la calidad, tradicionalmente se ha 
tenido en cuenta dos grandes tipos, por un lado, las dimensiones intangibles, relativas 
a la interacción entre empleados y usuarios o como se presta el servicio, como la 
fiabilidad y capacidad de respuesta, seguridad y empatía, y por otro lado las 
dimensiones tangibles, aspectos físicos del servicio o que se ofrece en las 
prestaciones del servicio (Parasuraman et al, 1996) 

     La mejor estrategia para conseguir la lealtad de los clientes se logra evitando 
sorpresas desagradables a los clientes por fallas en el servicio y sorprendiendo 
favorablemente a los clientes cuando una situación imprevista exija nuestra 
intervención para rebasar las expectativas (Palafox 2007). De esta forma, la calidad 
del servicio se convierte en un elemento estratégico que confiere una ventaja 
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diferenciadora y perdurable en el tiempo a aquellas que tratan de alcanzarla (Ruiz, 
2001) 

MARCO METODOLÓGICO  
 

     Diferentes académicos coinciden en que los métodos de investigación cualitativos 
permiten una comprensión profunda de los fenómenos sociales, situación que a veces 
se escapa de los métodos cuantitativos (Silverman, 2001; Hammersley, 1992; Potter, 
1999; Schwartz &amp; Jacobs, 1979). Es por esto, que para la presente investigación 
se ha adoptado un enfoque mixto de investigación para abordar en profundidad la 
oportunidad detectada. 

     Se propone para la misma un paradigma tanto positivista, ya que su principal 
objetivo es medir, evaluar y analizar ciertas variables cuantitativas, como también es 
interpretativo, que guía la investigación cualitativa, ya que pretende descubrir, 
comprender e interpretar las necesidades, expectativas, tendencias y el valor que 
buscan en su experiencia los consumidores tanto actuales como potenciales de este 
negocio, para que puedan ser brindados en la propuesta Casa de Té.  

     En cuanto al enfoque Cuantitativo, el diseño de investigación a implementar es un 
diseño no experimental exploratorio, ya que se observan las variables a estudiar en 
su entorno natural, donde no se puede controlar los factores extraños que lo pueden 
afectar. Y con respecto al enfoque cualitativo se utilizará un diseño fenomenológico, 
ya que se concentra en explorar, describir y comprender el fenómeno “experiencias 
de los consumidores.” 

     Con respecto a las herramientas de recolección de datos, se van a implementar 
principalmente grupos de enfoque, encuestas, entrevistas en profundidad con 
emprendedores, y por último se llevará a cabo la observación.    

     Los grupos de enfoque estarán conformados por la cantidad de 8 a 10 personas, 
donde el principal objetivo es conocer el pensamiento de los consumidores, lo que 
buscan en un negocio como este, detectar sus necesidades para así poder brindarles 
el valor que requieren. Las encuestas se llevarán a cabo a través de cuestionarios 
con el objetivo de conocer la demanda potencial que asistirá a este negocio. Otra 
herramienta, son las entrevistas en profundidad con expertos en el sector en el que 
se desea emprender, aportando datos muy valiosos.  La observación, también es muy 
útil ya que permite obtener información básica sobre la competencia relativa a 
horarios, servicios prestados, precios, personal del que dispone. También se puede 
observar la conducta de los compradores y distribuidores para conocer mejor el 
entorno del futuro negocio.  

     Para lograr los objetivos planteados, se propone realizar un Estado de Resultados, 
en el cual se estimarán los costos que se incurrirán, tanto fijos como variables, para 
conocer la contribución marginal que puede llegar a tener este emprendimiento, y 
conocer si es factible que esta empresa genere beneficios o pérdidas netas. 

     Podemos enumerar las etapas sobre las cuales consistirá la metodología del 
trabajo: 

1. Capacitación en temáticas orientadas a emprendimientos 
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2. Horas de lectura de material bibliográfico específico 

3. Recopilar datos tanto primarios como secundarios  

4. Realizar las encuestas y grupos de enfoque con los clientes tanto actuales como 
potenciales 

5. Realizar observaciones  

6. Elaborar un estado de resultado 

7. Analizar y elaborar las conclusiones para esta investigación en un informe escrito 

8. Presentación de Informes de avance 

CRONOGRAMA  
 

 

 

Justificación de las 400 horas.  

Elaboración del Plan de Trabajo 20 horas 

Informes de avances 60 horas 

Informe final 30 horas 

Participación en cursos de extensión y lectura 60 horas 
 

Investigación de mercado 80 horas 

Modelo Canvas 30 horas 

Plan de negocio 50 horas 

Análisis económico y financiero 70 horas 

TOTAL 400 horas 
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Actividades 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

1. Capacitación en temáticas orientadas a 

emprendimientos más horas de lectura de material 

bibliográfico específico

3. Recopilar datos tanto primarios como secundarios 

4. Realizar las encuestas y grupos de enfoque con los 

clintes tanto actuales como potenciales

5. Realizar observaciones 

6. Elaborar un estado de resultado

7. Analizar y elaborar las conclusiones para esta 

investigación en un informe escrito

8. Presentación de Informes de avance 

Semanas
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• Catarina.udlap.mx. (2019). [online] Available at: 
http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/lhr/mendez_s_g/capitulo
2.pdf [Accessed 5 Jul. 2019]. 

• Catarina.udlap.mx. (2019). [online] Available at: 
http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/lad/rosas_r_f/capitulo2.p
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• Montenegro, E. (2019). Aprende a determinar cuánto necesitas invertir para 
abrir tu primer negocio. | FundaPymes. [online] Fundapymes.com. Available 
at: https://www.fundapymes.com/sabes-cuanto-necesitas-para-abrir-tu-
negocio/ [Accessed 5 Jul. 2019]. 

• Emprendedores. (2019). Analiza la viabilidad de tu idea de negocio en 6 
sencillos pasos. [online] Available at: https://www.emprendedores.es/crear-
una-empresa/a77237/pasos-analizar-viabilidad-idea-de-negocio/ 
[Accessed 5 Jul. 2019]. 
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empresa-viabilidad/analisis-del-mercado [Accessed 5 Jul. 2019]. 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

12 
 

INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL 

LICENCIATURA EN ADMINISTRACION 

INFORMES MENSUALES DE AVANCES: 

PRIMER INFORME  
 
INFORME MENSUAL DE MAYO/JUNIO Y AGOSTO 
 
Alumno: Trinidad María Frias Silva. 
 
Profesor: Virginia Abbas. 
 
Proyecto: Plan de Negocio: “Apertura de una casa de té en Yerba Buena” 
 

• Informe de mayo/junio: 
 
1. Se participó en todas las reuniones virtuales de alumnos ya recibidos, acerca de 
las distintas actividades y trabajos que puede realizar un Licenciado en 
Administración. (12 horas) 
2. Participación en los foros de la práctica profesional, reflexionando acerca de cada 
una de las reuniones de nuestros futuros colegas. (5 horas) 
3. Participación en workshop On-Line ‘Re definiendo tu negocio’ en el cual se trataron 
los temas de cómo definir un negocio y cómo elaborar un lienzo canvas. (2 horas) 
4. Participación en workshop On-line ‘Posiciónate en las redes sociales’ en el cual se 
aprendió acerca de la importancia de las redes sociales para un negocio en la 
actualidad. (2 horas) 
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• Informe de Agosto:  
 

1. Reunión con Sofía Silva, la dueña del emprendimiento “Popa Cakes”, en la que se 
recopilo información para proceder con el análisis FODA, VRIO Y CRUZ DE 
PORTER.  

2. Transcripción de grabación de la reunión con Sofía.  
3. Se confecciono una breve encuesta en google form, para identificar qué es lo que 

diferencia a Popa Cakes de su competencia, preguntando a sus clientes ¿por qué 
la eligen al momento de comprar esa categoría de productos?  

4. Procesamiento de información, clasificando aquella que tiene mayor relevancia 
para cada uno de los análisis.  

5. Lectura complementaria acerca de las herramientas a utilizar.  
6. Elaboración del Análisis FODA.  
7. Elaboración del Análisis de la cruz de Porter 
8. Elaboración del Análisis VRIO. 
9. Reuniones virtuales con tutora Virginia Abbas para obtener retroalimentación, 

aportes y correcciones de las herramientas utilizadas.  

SEGUNDO INFORME  
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Frias Silva Trinidad María  

40782602 

Virginia Abbas 

 

INFORME SEPTIEMBRE PRACTICA PROFESIONAL 

Actividades realizadas en el mes de Septiembre: 

• Reuniones virtuales de avance y corrección con tutora Virginia Abbas. 

• Lectura complementaria de Andy Freire, sobre plan de negocios.  

• Reunión con la dueña del emprendimiento para cerrar ideas sobre el modelo 
Canvas.  

• Elaboración del Lienzo Canvas de Popa Cakes.  

• Definición de Misión, Visión y valores del emprendimiento.  

• Comienzo de redacción y elaboración del Plan de Negocios.  

• Participación en las charlas de la práctica profesional.  

 

TERCER INFORME  
Frías Silva, Trinidad María  

 

40782602 

Tutora: Abbas, Virginia. 

Proyecto: Apertura de casa de té en Yerba Buena. 

INFORME MENSUAL DE NOVIEMBRE 

Durante el mes de octubre y noviembre se llevaron a cabo las siguientes actividades: 

• Redacción del plan de negocio 

• Elaboración del plan comercial y operativo  

• Elaboración de un plan de acción, con las actividades que se tendrían que 
realizar para llevar a cabo este proyecto. 

• Reuniones con la dueña del emprendimiento, para recopilar información para 
las estimaciones de las proyecciones financieras 

• Reuniones con mi tutora Virginia Abbas, para obtener retroalimentación y 
feedback acerca de los avances, y poder realizar las correcciones 
correspondientes.  

• Participación y Exposición en la reunión de avance del día 20 de noviembre. 

• Preparación de la presentación en power point, para la reunión de avance. 

• Redacción y elaboración del plan financiero del negocio. Con proyecciones de 
flujos de fondo y estado de resultados. 

• Participación en foros y charlas de la práctica profesional. 

• Comienzo de la elaboración del informe final  
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DIVULGACIÓN 

Durante la semana del 7 al 11 de diciembre del 2020 se llevó a cabo de manera virtual 
la VIII Muestra Académica de Trabajos de Investigación de la Licenciatura en 
administración, organizada por el Instituto de Administración.  

Se participo de la misma, dando a conocer todo lo trabajado por medio de una 
exposición grabada que se subió a la plataforma de Youtube.  

A continuación, se adjunta la documentación probatoria de dicha participación:  

https://www.youtube.com/watch?v=2xSvMPNc1Fc&t=3s 

 

CHARLAS DE LA PP, CURSOS Y/O ESTADÍAS DE CAPACITACIÓN: 

REFLEXIONES EN LOS FOROS DE LAS CHARLAS DE LA PRACTICA 
PROFESIONAL:  

• Charla de Santiago Bonatti 06/05: “ 

¡Estuvo muy buena la charla! ¡Me parece que esta buena esta didáctica de compartir 
experiencias, ya que así podemos conocer el mundo inmenso a lo que nos podemos 
dedicar en un futuro profesional! El tema que compartió Santiago me pareció muy 
interesante, más ahora que un poco de conocimientos tenemos gracias a la materia 
de Análisis Cuantitativo, ¡entonces logramos comprender ese lenguaje tan técnico y 
complejo! 

• Charla de Maximiliano Rivadeneira 13/05: “Democratización intelectual en 
Machine Learning e Inteligencia Artificial” 

Con la charla de Maximiliano me di cuenta de lo profundo que es el campo de un 
administrador y lo necesario que conocer y aprender de los distintos completos y 

https://www.youtube.com/watch?v=2xSvMPNc1Fc&t=3s
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tecnologías que van surgiendo.  Es impresionante la cantidad de conocimientos de 
distintas materias de un administrador que aplica Maximiliano en su área.  

Y me gustó mucho que él esté dispuesto a ayudar, por si teníamos dudas, ¡y 
recomendar los cursos y páginas que él hizo y utilizo! 

• Charla de Juan Franco D Andrea 20/05: “Consultoría y servicios de IT para 
grandes empresas como Arcor, Yamana, Axionlog y BIC” 

Sobre la charla de franco, puedo decir que impresiona cómo las cosas pueden 
cambiar. Por ejemplo, a pesar de que quedó libre en una materia como análisis, ¡dio 
todo su esfuerzo para poder aprobarla y recibirse! Lo importante es no rendirse.  

También me llamo mucho la atención de que él por si solo se fue a buscar su futuro 
a una provincia tan Grande como es Buenos Aires. Uno a veces está sentado 
esperando que aparezcan las oportunidades es vez de ser pro activo y buscarlas por 
uno mismo.  

También creo que la vida te sorprende, cómo el, qué pasó de hacer tareas contables, 
y ahora está relacionado con los temas digitales. 

• Charla de Ezequiel López del Rio 27/05: “Auditoría externa en el sector de 
bancos y finanzas” 

Nunca me hubiese imaginado todo lo que hace un auditor externo. Es muy amplio 
todo lo que abarca y todo lo que se puede aprender. Además, es como dice el, es 
algo que relacionamos con los contadores.  

Me impresionó como Ezequiel contaba que literal ve contendió de muchas materias 
que se aprenden a lo largo de la carrera, hasta la que menos uno se espera.  

Me pareció buenísimo lo de la evaluación de las 5 competencias, para recibir un 
feedback y constantemente aprender y mejor. Sacar la mejor versión de cada uno.  

La idea de que los miembros de la empresa puedan hacer distintos cursos para 
aprender me pareció una muy buena idea.  

Impresionante como las distintas herramientas como Excel, Power Bi y todo lo que es 
manejo de datos es fundamental para este tipo de empresas. 

 

• Charla de Milagro de la Rosa 03/06  

Con respecto a la charla de Mili, me ayudo a darme cuenta de la importancia de 
insertarse en el campo laboral, la importancia de siempre estar buscando nuevas 
oportunidades para poder aprovechar. ¡Y estuvo bueno como ella cuenta un poco de 
cuáles son las habilidades más relevantes para este tipo de empresas, es decir que 
buscan en un recurso humano!  
Cabe destacar la importancia de las evaluaciones de desempeño, ya que por medio 
de las mismas uno puede retroalimentarse es decir crecer, aprender, ¡no cometer los 
mismos errores!  
¡Gracias Mili por todas esas recomendaciones que nos brindaste, las voy a tener en 
cuenta para mi futuro profesional! 
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• Charla de Pilar Fernández Fiorenza 10/06 

¡Me gustó mucho es la parte de la diversificación! Coincido totalmente con ella, en el 
sentido que todo es experiencia, todo nos va a servir en algún momento y de alguna 
manera. 

¡Nunca había escuchado de esta empresa, pero me pareció muy interesante!  

Algo que me gusta mucho de todas las charlas, es que al tratarse de empresas muy 
grandes siempre les brindan capacitaciones, seguridad, buscan constantemente que 
sus empleados sean esa ventaja competitiva de la empresa. Estos son evaluados con 
objetivos medibles con distintos indicadores en un tiempo preciso.  

Es impresionante como el inglés es clave para nuestra carrera, la mayoría de los 
chicos dijeron que lo utilizan mucho, ¡es clave hablarlo y entenderlo! 

• Charla Valle Jantus 17/06 

Me gustó mucho que hablara de las habilidades blandas, y ver la importancia que 
tiene la facultad para preparar futuros profesionales desarrollando este tipo de 
habilidades. Además, se destaca que actualmente la mayor parte de las empresas 
consideran más relevantes este tipo de habilidades, en comparación con las 
habilidades técnicas.  

Otra parte que me gustaría destacar, es como ella se enfrentó a distintos tipos de 
trabajos, los cuales creía que no iba a poder lograr, ¡pero se terminó adaptando! ¡Yo 
creo que todos tenemos ese miedo de no saber a qué nos enfrentaremos en el futuro, 
pero debemos estar preparando y adaptarnos! 

• Charla de Anahí Parajon Chávez 24/06 

¡Resalto de la charla de Anahí lo bueno que es la participación en distintas actividades 
de la facultad! Uno por ahí no les presta mucha atención, pero nos pueden servir 
mucho para nuestra carrera, para las relaciones interpersonales, ¡entre otras cosas!  

¡En segundo lugar, la base que obtenemos en nuestra facultad y carrera es muy 
buena! ¡Debemos aprovechar al máximo las distintas materias que tenemos! 
¡Coincido con lo que dijo, de qué hay que aprovechar y buscar nuevas oportunidades! 
¡No tener miedo de salir de la zona de confort, de enfrentarnos a un nuevo trabajo! 
¡Todo en esta vida se aprende, y con el aprendizaje se crea la experiencia! 

• Charla Karen Handl 02/09  

¡¡Me pareció muy entretenida la charla!! Me parece que ella al haber empezado a 
trabajar desde tan chica pudo aprender muchas cosas, que hoy le sirven y es lo que 
le fortalecen el saber hacer. Como siempre digo, se aprende con la experiencia.  
Coincido con la importancia de saber manejar una herramienta como Excel, ya que 
en la mayor parte de las ofertas laborales exigen, aunque sea un conocimiento 
estándar.  
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El puesto que tiene actualmente, me parece muy interesante, porque te permite ver 
un poco de todo, desde marketing, procesos, gestión del cambio, cubre varias áreas. 
La verdad que está buenísimo escucharlo y conocer de qué se trata porque no 
conocía de que se trataba.   

• Charla de Pablo Graneros 09/09 

¡¡¡Estuvo buenísima la charla!!! 
Siempre recomiendan estar como ayudante de cátedra, por el hecho de que te ayuda 
a crear contactos, a aprender, a enseñar.  
Increíble como pasa el tiempo, el llevaba las cuentas corrientes en fichas, y ahora 
todo se maneja por software.  
Coincido en lo que dice el, que uno tiene que aprovechar todos los trabajos y tareas 
que realiza, ya que siempre hay algo para aprender, y todo lo que es experiencia sirve 
para un futuro.  
¡Lo que más me gusto, fue todo lo que aprendió! Es decir, paso por todo, desde viajes, 
proyectos, empresas grandes, ¡hasta por áreas que pertenecían a ingenieros 
industriales!  
¡Súper interesante toda la parte financiera de valuaciones! ¡Me encanto! La 
importancia de tener en cuenta la inflación del mercado en el cual se está evaluando, 
costos, ¡flujos! La investigación de las tasas que sean adecuadas según el panorama 
de la economía, tener en cuenta el default, auge, etc. La utilización de los ratios o 
índices para comparar.  
Súper copado todos los programas que llevo a cabo y el poder ver cómo lo aprendido 
se utiliza en la realidad.  
 

• Charla de Martin Goncalves 16/09 
¡Lo que más me llamo la atención fue la perseverancia de Martín! ¡Me parece que el 
mensaje de esta charla es nunca conformarse y siempre tratar de superarse 
buscando nuevos desafíos! 

¡Algo que me gustaría destacar también es la importancia de las metas, de planear 
tanto a corto como a largo plazo! Creo que cuando tenemos fijado un plan, un objetivo 
comenzamos a analizar la estrategia para realizarlos, ¡qué actividades debemos 
hacer para llegar a eso!  

  

• Charla Matías Heluani 30/09 

¡Muy buena charla! ¡La verdad que se nota que le puso muchos esmero y 
predisposición! ¡Me parece increíble como un licenciado en administración cuenta con 
las habilidades necesarias para llevar a cabo ese tipo de trabajados, que cualquiera 
diría que son más para un perfil técnico o de programadores! Esto demuestra la 
amplitud de nuestra carrera. Destacó de la charla y coincido con Matías, en la 
importancia del trabajo en equipo, ¡y que la buena actitud y proactividad son 
fundamentales en la vida laboral!  

• Seminario 1: 
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CLASE 1: UN ACERCAMIENTO INTEGRADO A LAS ORIENTACIONES DE LA 
EMPRESA: 

Me gustó mucho la primera charla de este seminario, ya que me parece importante 
más acerca de este tipo de empresas. Considero que es algo que tiene mucho 
potencial para crecer en el futuro, y me parece que el día de mañana la mayor parte 
de las organizaciones, van a ser de triple impacto.  

Personalmente, me gusta mucho este tema, el ver como las organizaciones se 
reinventan elaborando nuevas estrategias para así lograr una visión y misión que no 
solo este orientada a la generación de ingresos y rentabilidad, sino que también se 
tenga en cuenta la valoración de la persona y el cuidado del medio ambiente.  

En el transcurso de la charla se habló de que este tipo de empresas, conocidas como 
B, buscan nuevas metas y maneras de encontrar el capitalismo consciente, con todas 
las expresiones que ya existen en la economía. Coincido en este pensamiento, ya 
que por medio de esté se buscan lograr beneficios para el inversor, trabajador, cliente, 
proveedor, sociedad y medio ambiente y el fundamento en la empresa es la 
rentabilidad, las personas y el planeta en general. 

Me parece que este tema es como una revolución, en la que la empresa tiene que 
buscar e incorporar una nueva mentalidad sobre la gestión de la empresa 

CLASE 2: LOS FUNDAMENTOS DEL COMPORTAMIENTO DE LA EMPRESA Y EN 
LA EMPRESA 

De esta charla me gustaría destacar dos cosas: 

En primer lugar, me gustó mucho el tema, de que las personas no son un recurso 
más, sino que se habla de la gestión integral del individuo o recurso humano. Es 
fundamental comprender el lenguaje, ya que por medio de este la persona se expresa, 
manifiesta su ideología, se comunica. A partir de este, la persona se construye o 
deconstruye. Hay que reconocer que los recursos humanos constituyen la ventaja 
competitiva de la empresa.  

En segundo lugar, está buenísimo ver lograr a un emprendedor el negocio que quería, 
llevando a cabo el modelo de empresas de triple impacto. Debe haber implicado u 
gran reto emprender en tiempos de pandemia, pero me alegro que a pesar de todo lo 
haya logrado. Creo que claramente estaba movido por la pasión y ese deseo profundo 
de lograr lo que no hay en la provincia de Salta.  

CLASE 3: LAS CONDICIONES DE COMUNIÓN E INSTRUMENTOS PARA LA 
ORIENTACIÓN SOCIAL EMPRESARIA 

 
Me pareció muy bueno ver un ejemplo de una empresa orientada a la sociedad, en el 
sentido que su cultura estaba destinada a dar en vez de una cultura del tener. Se 
trabaja en la gestión de la empresa de tal manera que se buscan brindar soluciones 
a una problemática, con una mirada compasiva, en la que se busca ayudar al otro y 

https://campusvirtualunt.net/mod/url/view.php?id=95676
https://campusvirtualunt.net/mod/url/view.php?id=95676
https://campusvirtualunt.net/mod/url/view.php?id=97090
https://campusvirtualunt.net/mod/url/view.php?id=97090
https://campusvirtualunt.net/mod/url/view.php?id=98971
https://campusvirtualunt.net/mod/url/view.php?id=98971
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no castigar, se prevé una atención para dar una acción.  
Quiero destacar la parte en la que el dueño de la empresa hablaba de la reciprocidad 
no interesada que sostiene en su empresa, es decir doy, pero sin estar esperando 
algo a cambio. Y que continuamente está buscando el ganar - ganar. 
 
De este seminario me quedo con los ejemplos prácticos de cómo actúan y se 
conforman las empresas de tipo B, como funcionan, como tratan a sus empleados. 
Me quedo con la importancia de la responsabilidad social en la empresa, que ayuda 
a innovar, a crecer, a ser mejores y en pensar no solo en una rentabilidad a largo 
plazo, sino también en el otro, en los recursos que forman parte de la misma y de la 
sociedad, y principalmente llevar a cabo actividades que ayuden a cuidar el medio 
ambiente o bien a realizar actividades para protegerlo.  

• Seminario II: La empresa del futuro.  

CLASE 1: UNA NUEVA LOGICA DE COMPETENCIA  
En este segundo seminario, me parece importante destacar lo que nombró el profesor 
Miguel Ángel, Pero acerca de los nuevos desafíos que se están incorporando, los 
cambios y avances en la tecnología, en el con texto económico y político, el 
incremento de la preocupación por el medio ambiente.  
Todo esto me lleva a pensar en algo que estamos viendo en la materia dirección 
estratégica, que una empresa tiene y debe ir adaptando sus recursos, capacidades y 
competencias para hacer frente a todos estos cambios, y esto lo logra por medio de 
la innovación, ya que lo que hoy nos sirve para obtener una ventaja competitiva, 
mañana puede que no.  
La empresa que no innova desaparece. 
Es clave que una empresa hoy en día tenga una estructura flexible, dinámica, que se 
pueda adoptar al cambio continuo. 
 
CLASE 2: DIRECTRICES ORGANIZACIONALES  
De la clase; DIRECTRICES ORGANIZACIONALES, se puede destacar: 

Creo que, si bien cada vez existen más tecnologías y maquinarias, el capital humano 
nunca será reemplazado al 100%. Ya que si bien las maquinarias pueden hacer el 
trabajo de automatización estas no pueden pensar, sentir, tomar decisiones. Leí en 
un libro una frase que decía las maquinarias pueden hacer el negocio, pero la 
empresa se hace con personas. Por otro lado, la tecnología ya no es una opción, es 
algo necesario para mantenerse en el mercado.  
Otro tema que me gustaría destacar, es que en el futuro se va a demandar capítal 
humano con capacidades y conocimientos tecnológicos y relacionados con las 
maquinarias como ser programadores, ingenieros en sistemas. 
Por otro lado, reiteró lo ya comentado en el foro anterior, es clave que la empresa se 
pueda adoptar a los cambios que ocurren en su alrededor, y desarrolle la habilidad 
de innovar. Ya que, si la misma no puede adecuarse, se verá perjudicada corriendo 
el riesgo de extinguirse.  
 
CLASE 3: ECOSISTEMAS DE NEGOCIOS  
 

Con respecto a esta tercera clase del seminario se habló de un tema muy interesante, 
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todo lo que es el ecosistema de los negocios. Hoy en día se utiliza mucho este 
concepto para los nuevos negocios y aplicaciones, como por ejemplo Rappi que unido 
a otros negocios entregan una experiencia única al cliente de elegir lo que quieran 
por medio de una aplicación. Y aquí volvemos a tocar la importancia de la empresa 
de estar atento a las necesidades de los clientes que son muy variadas y cada vez 
son más exigentes, lo que lleva a la empresa a estar constantemente adaptándose a 
las mismas. Se resalta la importancia de la adaptación de la empresa y la innovación 
para buscar la manera de satisfacer esas necesidades y expectativas del consumidor. 
 

• Charla licenciados por el mundo 
 

La charla de Lucia y Gonzalo me pareció muy entretenida e interesante. Me encanta 
ver cómo colegas nuestros tienen tanto éxito en diferentes áreas de empresas 
importantes. Eso me hace dar cuenta de todas las posibilidades que tiene un 
Licenciado en Administración.  

Me impresiona la importancia que tiene el inglés en el ámbito laboral, de todas las 
charlas que escuchamos la mayoría resalta esa importancia en el idioma que abre 
muchas posibilidades.  Y tomo el consejo de ellos de siempre aprovechar cada 
trabajo, cada oportunidad y disfrutar de las mismas. 

REALICE UN BALANCE DE SU EXPERIENCIA EN LA PRACTICA PROFESIONAL: 

 

Me encanto esta asignatura para cerrar la carrera de Licenciatura en Administración, 
ya que considero que con la práctica profesional uno como estudiante y casi 
profesional puede poner en práctica todo lo aprendido a lo largo de la carrera.  

Me parece una herramienta clave para comenzar a sumergirse en el mundo 
empresarial, el mundo de los negocios, donde de una u otra manera creo que todos, 
sin importar el tipo de práctica profesional que elijamos, crecemos profesionalmente.  

Desde el primer día que elegí estudiar la carrera Licenciatura en Administración estoy 
segura de mi decisión, pero hoy reafirmo esta decisión y me doy cuenta de que 
realmente tengo pasión por la misma. Fue un trayecto muy lindo, que disfruté mucho, 
crecí tanto personal como profesionalmente, conocí gente nueva que puedo llamar 
amigos, aprendí de grandes profesores, la verdad que simplemente doy gracias por 
haber tenido esta oportunidad.  

Me llevo conmigo recuerdos muy lindos, que me llenan de nostalgia y alegría, pero 
como mi papa siempre dice “hay que cerrar una puerta, para que otra se habrá”. Creo 
que en esta facultad salimos con un montón de habilidades tanto blandas como duras, 
y con ellas estamos listos para enfrentar cualquier situación futura que se nos 
presente.  

Me despido agradeciendo a todos los profesores que tuve el gusto y honor de conocer 
y aprender, principalmente agradezco a mi mentora Virginia Abbás por haber tenido 
un trato excepcional con mi persona, siempre predispuesta a guiarme y acompañarme 
en este trayecto final.  
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¡Muchas Gracias!  

COMENTARIO DEL DIRECTOR SOBRE EL DESEMPEÑO DEL ESTUDIANTE  

Basándome en el tiempo que me tocó acompañar a la alumna Trinidad Frias Silva en 
el desarrollo de su trabajo para la materia Práctica Profesional, quiero destacar su 
compromiso, autogestión y proactividad constante que le permitió obtener resultados 
muy satisfactorios. 

Durante todo el proceso consultó, investigó y propuso numerosas herramientas y 
métodos que pudieran servirle para realizar un análisis tanto cualitativo como 
cuantitativo de la situación planteada, el cual le permitirá asesorar a la dueña del 
emprendimiento sobre decisiones estratégicas de su negocio. Mantuvimos 
numerosas reuniones, mostrándose siempre abierta y predispuesta ante 
recomendaciones. 

Siempre es un gusto ver como estudiantes ponen en práctica y aplican, a la realidad 
de las organizaciones, lo estudiado en muchas materias de la carrera, y ver la calidad 
de profesionales que se están formando en nuestra facultad. 

Virginia Abbás.  
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PLAN DE NEGOCIOS: 

 

1.INTRODUCCIÓN 
 

 Popa Cakes es un emprendimiento que nació hace 5 años, comenzó como un hobbie 
pero termino siendo la vocación y carrera de Sofía, quien es la dueña de esta marca 
patentada actualmente. Este negocio, tuvo mucho éxito en este último tiempo, debido 
a las tecnologías que ayudaron a promocionar los productos elaborados, vender y 
atraer nuevos clientes. Debido al gran crecimiento que tuvo, surge la idea de abrir un 
local de “Casa de Té” en la Ciudad de Yerba Buena.  

     El mercado de la gastronomía creció mucho en estos tiempos, específicamente la 
parte de pastelerías y bares, pues, a pesar de que el mercado es amplio y 
heterogéneo, las barreras de entrada son débiles; hecho que genera que 
mensualmente se emprendan nuevos negocios que entren en la competencia dentro 
del sector mencionado. Pero el hecho de que las barreras no sean muy amplias, hace 
que todos quieran ingresar, de tal manera que no se tiene en cuenta la importancia 
de la planeación de una estrategia para lograr el posicionamiento en el mercado frente 
a la competencia, y por esto muchos de ellos fracasan.  

     Teniendo en cuenta esta postura, se recomienda utilizar como metodología, la 
implementación de un plan de negocio. Que, en términos simple, es el compás del 
empresario, ya que proporciona información tanto interna y externa, que es 
indispensable para la toma de decisiones que garanticen la estabilidad del futuro 
negocio a un mediano plazo.  

     Los planes de negocios han sido creados para ayudar a emprendedores a 
visualizar y plasmar mejor sus ideas, le dan un rumbo, y sirven como apoyo para darle 
a la empresa muchas probabilidades de éxito.  

Dentro de la introducción se tiene en cuenta la justificación de la elección, la misión, 
visión y valores del mismo.  

1.1. ELECCIÓN DE UN EMPRENDIMIENTO EN FUNCIONAMIENTO. 
 

El emprendimiento elegido para la realización de la práctica profesional es 
“Popa Cakes”, un emprendimiento dedicado a la venta de productos postres, 
tortas, tartas, servicios de catering, entre otras.  

1.2. JUSTIFICACIÓN DE LA ELECCIÓN   
 

Una de las razones por las cuales dicho emprendimiento fue elegido es por su 
enorme potencial. Popa Cakes se originó hace 5 años y, desde ese momento, 
no para de progresar. En sus inicios comenzó vendiendo por encargo una 
cierta gama de productos, como ser los postres clásicos, brownies y alfajores 
de maicena. Hoy, con el paso de los años, no solo ofrece una gran cantidad de 
productos y servicios, sino que también cuenta con un gran número de clientes 
fieles y seguidores en sus redes sociales. 
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Otra de las razones relevantes que justifican dicha elección, es la oportunidad 
de crecimiento del emprendimiento. La dueña del mismo, es una mujer 
emprendedora, innovadora y muy creativa, constantemente lanza nuevos 
productos al mercado, los cuales tienen un gran éxito en el mismo. Como 
ejemplo, se puede nombrar la caja de cocineritas, que cuenta con galletitas y 
mangas de colores rellenas de merengue para que los niños puedan 
decorarlas a su manera. O la caja de alfajores que contiene un mix de 
diferentes sabores.  

1.3. MISIÓN, VISIÓN Y VALORES 

Misión:  

Popa Cakes es un emprendimiento de repostería que produce y comercializa 
productos de alta calidad con diseños llamativos y únicos que satisfacen las 
necesidades, gustos y preferencias de sus clientes, permitiendo que los 
mismos queden satisfechos y vuelvan a repetir la experiencia de compra.  Popa 
Cakes está comprometido con la atención a los detalles de sus productos y 
servicios para asegurarse de que las celebraciones familiares y empresariales, 
y los distintos encuentros de sus clientes sean memorables.  

Visión:  

Ser una marca reconocida y consolidada en la provincia de Tucumán, 
cumpliendo las expectativas de sus clientes y acompañándolos en los 
momentos más especiales. 

Valores: 

• Pasión: Amar lo que hago y luchar día a día por mejorar lo que ofrezco. 

• Compromiso: Realizar mi trabajo con dedicación y responsabilidad, y cumplir 
con los objetivos de mi organización, buscando permanentemente lograr una 
mejora continua 

• Responsabilidad: Cumplir las obligaciones y adquirir conciencia de las 
decisiones tomadas. 

• Calidad: Búsqueda de la excelencia. 

• Integridad: Ser autentica. 

• Determinación: Creo en lo que hago y en mi destino. 

• Humildad: Siempre hay retos que enfrentar. Sin importar lo que suceda 
siempre se debe respetar al otro. 
 

1.4. DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO / IDENTIFICACIÓN DE OPORTUNIDADES, 
RECURSOS Y EQUIPO.  
 

Popa Cakes fue creado por su dueña Sofia Silva hace 5 años en la ciudad de Yerba 
Buena – Tucumán. Ella es estudiante de la carrera “Licenciatura en Gastronomía” de 
la Universidad del Norte Santo Tomas de Aquino (UNSTA). Desde sus comienzos 
trabaja sola, es decir desarrolla tareas de comunicación y redes sociales, atención al 
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público y elaboración de los productos. 

 Este emprendimiento tiene contacto directo con sus clientes a través de la red social 
“Instagram”, la cual cuenta con 6284 seguidores, y la aplicación “Whatsapp”. Cuenta 
con una excelente atención al cliente: todas las consultas y dudas de los 
consumidores son respondidas en menos de 24 horas.  

La modalidad de trabajo, consiste en hacer los encargos con anticipación. En el caso 
de servicios de catering como mesas dulces para casamientos, se requiere mucha 
anticipación, ya que se debe hacer un presupuesto que lleva casi dos semanas 
elaborarlo.  

El negocio brinda la posibilidad de que el cliente pueda personalizar sus productos, 
eligiendo tamaños, formas, gustos y sabores, de acuerdo a sus preferencias, además 
de ofrecer productos de alta calidad, elaborados por una futura profesional en el rubro 
gastronómico. Esto produce una cierta diferenciación con respecto al resto de los 
competidores.  

Actualmente, cuenta con un espacio propio, se trata de una cocina amplia que esta 
apartada de su propia casa donde tiene un estudio de cocina para llevar a cabo 
cursos, como ser cocineritas.  

La oportunidad de negocios en dicho emprendimiento, nace de la necesidad de oferta 
de postres y productos dulces, servicios de catering y desayunos en la provincia. 
Además, se produjeron grandes cambios en los canales de compra y comunicación 
debido al auge de las redes sociales y venta de productos online. Esto permitió que 
emprendimientos, como Popa Cakes, acompañen de esta manera las nuevas 
demandas del mercado.  

Ante la situación actual originada por la pandemia, se detectó un incremento 
exponencial en las ventas, por lo que Sofía se vio obligada a expandir sus formas de 
pago, ofreciendo mercado pago, es decir tarjeta de crédito/debito, y transferencias 
bancarias. Asimismo, ante la situación económica y social actual del país, se 
reinvento mediante la incorporación de nuevos productos, promociones y combos 
como ser kit cocineritas y caja con mix de alfajores. 

● Qué necesidades satisface: satisfacción personal y social. 

● Factores claves del negocio: calidad, costo, innovación.  

● Sector industrial: Participa en el sector de comercialización y producción, ya 
que vende distintos tipos de productos dulces, y servicios de catering.  

1.5.RED DE CONTACTOS.  
 

Destacamos la red de contactos de Popa Cakes, que ayudó desde que se inició el 
emprendimiento y siguen colaborando hasta el día de hoy, permitiéndoles mejorar 
continuamente 
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Cuadro 1: Red de Contactos 

Fuente: Elaboración propia 

 2. ANÁLISIS Y DIAGNÓSTICO ESTRATÉGICO  

 
Como primer paso, se entrevistó a la dueña para recopilar información acerca de su 
negocio. Esta información fue clasificada y ordenada utilizando las herramientas de 
análisis estratégico que son el foda, vrio y la cruz de porter.  
 

2.1ANÁLISIS FODA 
 

Fortalezas:  

• Recursos humanos: Sofía, la dueña, está capacitada en este rubro ya que es 
estudiante en “Licenciatura en Gastronomía”. Además de haber participado en 
distintos cursos tanto en Tucumán como en Buenos Aires.  

• Calidad de la materia prima que utiliza para hacer sus productos.  

• Al tener materia prima de calidad y estar capacitada, sus productos poseen un 
gran valor para sus clientes, cumpliendo con todas las normas de higiene, la 
cadena de frio, las normas de bromatología asegurando principalmente 
calidad.  

• Variedad de productos: Tortas, tartas, postres, alfajores, desayunos, 
bombones, galletas, brownies, servicios de mesas dulces. 

• Atención personalizada al cliente, ya que este emprendimiento es atendido por 
su dueña, lo que genera una relación directa Cliente – Dueña, sin 
intermediarios.  

• Personalización de los productos. El cliente tiene la opción de elegir productos 
estándar del negocio, o bien personalizarlos según sus gustos, preferencias, 
ideas. 

• Buena predisposición de la dueña para brindar sugerencias y guiar a sus 
clientes cuando están indecisos, o no se les ocurren ideas.  
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• Compromiso y lealtad: Sofía está muy comprometida con su emprendimiento, 
para ella Popa Cakes no es un pasa tiempo, sino que es su trabajo. Es por eso 
que está pendiente y es muy perfeccionista con los detalles, con la calidad de 
la materia prima, calidad de los productos, la experiencia que los clientes tienen 
con sus elaboraciones.  

• Trato personalizado con los proveedores.  

• Al tratarse de productos que se realizan con encargo, el cliente se asegura de 
recibir productos frescos. 

• Envíos a domicilio, realizados por la misma dueña o por su familia, lo que 
asegura de que el pedido llegue de manera puntual. Esta constituye una 
actividad fundamental para su negocio, ya que un gran porcentaje de sus 
ventas son a domicilio. 

• Adaptabilidad al mercado y necesidades. 

• Al ser independiente se ahorra sueldos a pagar.  
 
DEBILIDADES 

• Altos costos de materia prima y packaging.  

• Alto poder adquisitivo del cliente. 

• Precios no visibles al público: Los clientes interesados reciben un catálogo con 
todos los productos, precios y tamaños. Pero cuando se trata de productos 
personalizados como tortas, desayunos, mesas dulces, se realiza un 
presupuesto según la personalización.   
El único momento en el cual es precio está expuesto al público es cuando se 
realizan promociones o ventas de porciones de lo disponible en el stock.   

• El tiempo de la dueña, es un recurso escaso ya que al trabajar sola muchas 
veces no le es suficiente. Es ella quien cocina, arma presupuestos, responde 
mensajes, toma pedidos, hace entregas, hace las compras. 

• No se delegan tareas operativas, por lo que la dueña no tiene demasiado 
tiempo para definir estrategias y planificar. 

• No se cuenta con un sistema especializado para la administración en general 
del emprendimiento; todo se realiza de forma manual.   

• Poco conocimiento contable de la información.  

• Falta de personal administrativo, que ayude a la dueña en las tareas de 
responder mensajes y tomar pedidos.  

 
OPORTUNIDADES: 

• Nuevas variedades de productos: La dueña constantemente busca tendencias, 
modas, logrando así una innovación continua  

• Mejoras del producto  

• Promociones tanto para malcriar a los clientes actuales, como para atraer 
nuevos clientes potenciales.  

• Mejorar el precio con respecto a la competencia. 

• El uso de las redes sociales: Actualmente se requiere tener buen 
conocimientos y manejo de estas herramientas ya que por medio de estas se 
logra atraer la atención del cliente. Es importante mostrar una buena imagen 
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de nuestro producto, sacar buenas fotos, buscar maneras de atraer la atención 
del cliente. 

• Adquisición de nuevas tecnologías: Nuevas batidoras más potentes, hornos 
más grandes e industriales.  

• Tendencias de crecimiento en el mercado local.  

• Apertura de un local comercial 

• Busque continua de sensaciones, sabores, gustos, tendencias en tortas, tartas, 
postres.  

• Pandemia del covid - 19: Se incrementaron las ventas de una manera 
exponencial.  

• Posibilidad de obtener personal capacitado gracias al crecimiento de la 
gastronomía que ha tenido como consecuencia la aparición de escuelas de 
gastronomía en institutos o carreras relacionadas a la gastronomía en las 
universidades. 

 
AMENAZAS: 

• Inflación. Lo que incrementa los costos y disminuye el poder adquisitivo del 
cliente.  

• Crisis Económica en el país  

• Falta de barreras para ingresas en el mercado, por lo que constantemente 
aparecen nuevos competidores.  

• Pandemia:  Falta de Materia prima y mucha inestabilidad de precios 

• Competencia de emprendimientos. porque hacen los mismos productos que 
ella.  

• Impuestos 

• Aumento de los precios de la materia prima constantemente.  

• Inestabilidad de Proveedores: No es confiable sus entregas, a veces no tienen 
la materia prima que se necesita.  Y los precios son muy variados entre ellos. 

 
A partir de todo lo recopilado para llevar a cabo el análisis FODA, se elaboró una 
matriz en la que se establecen diferentes estrategias para que el negocio pueda 
maximizar sus fortalezas y aprovechar las oportunidades que se le presentan. Y por 
otro lado, minimizar las debilidades y evitar o afrontar de una mejor manera las 
amenazas. 

Algunas de las estrategias que se proponen para lograr lo nombrado anteriormente, 
son por un lado la posibilidad de abrir una sucursal, lanzamiento de nuevos productos 
y la posibilidad de contratar mano de obra que ayude a la duela en la elaboración de 
los productos. Por otro lado, se recomienda contratar una persona que lleve la 
información contable y la gestión del negocio, ya que Popa Cakes actualmente no 
posee registros históricos. Otra estrategia que se debe tener en cuenta es la 
formulación de un plan que permita al negocio abastecerse de insumos en tiempos 
de pandemia y de inflación en la que los precios se incrementan de una manera 
drástica o bien hay faltante de materia prima.  
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                                        (tabla de elaboración propia)  
 

2.2ANALISIS VRIO 
 

Para utilizar esta herramienta, en primer lugar, se elaboró una cartera de recursos de 
Popa Cakes, identificando tanto a los recursos tangibles como intangibles del negocio. 
Luego se procedió a clasificar los mismos según el valor, rareza, inimitabilidad y 
explotación de la organización.  

RECURSOS 

1. Especializada en lo que hace, porque estudia Licenciatura en Gastronomía.  
2. Experiencia: lleva 5 años en el rubro. 
3. Capacitación en Buenos Aires. 
4. Cuenta con un espacio propio, se trata de una cocina amplia que esta apartada 

de su propia casa donde tiene un estudio de cocina para llevar a cabo cursos, 
como ser cocineritas.  

5. Al tener este espacio en su casa no tiene un horario fijo porque no tiene local.  
6. Cuenta con recursos tangibles esenciales para su trabajo: Horno común, Horno 

industrial, Frezeer, 2 heladeras, una de mostrador y la otra común.  
7. Tiene su propio auto, lo cual le facilita las entregas a domicilio.  
8. Patente. Popa cakes es marca registrada, y cuenta con su propia patente.  
9. Buena atención a sus clientes, siempre tratados con educación y respeto.  
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10. Sofía es una persona muy creativa, autentica, innovadora, con mucha 
imaginación, por lo que constantemente lanza al mercado nuevos productos, 
ideas, combos. Lástima que en el mercado hay competidores que no son 
auténticos e imitan sus productos. 

11. Ubicación. Tiene una buena ubicación por lo que la mayor parte de los clientes 
buscan sus productos en vez de pedir envíos a domicilio.  

12. Reputación: Popa Cakes es un emprendimiento que tener una antigüedad de 
5 años en el mercado pudo formar su propia reputación, la cual es muy 
buena.  Sus propios clientes la recomiendan. Sus niveles de quejas son muy 
bajos, casi nulos. Clientes satisfechos y con una buena experiencia.  

13. Puede acceder a MP fácilmente. Tiene buena ubicación, auto, contactos de 
proveedores.  

14. Contactos. Sofía al ser conocida y manejarse en un grupo social grande y 
amplio, logro crecer y posicionarse en el mercado con mayor rapidez.  

15. Servicio al cliente y post venta: Interés de la dueña acerca de la experiencia 
del cliente. 

 

 

De este análisis se observa que muchos de los recursos que actualmente le dan valor 
a esta empresa no son raros ni inimitables, por lo que se concluye que constituyen 
una ventaja competitiva a corto plazo, ya que la competencia puede adquirirlos en 
cualquier momento. Con respecto a los demás recursos, se identificó que son raros y 
no son fácil de imitar, por lo que constituyen una ventaja competitiva a largo plazo. El 
que se encuentra menos explotado es la patente, ya que a pesar de que Popa Cakes 



 

 

32 
 

INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL 

LICENCIATURA EN ADMINISTRACION 

es una marca registrada, no aprovecha al cien por ciento las ventajas y beneficios de 
la misma, como por ejemplo inventar un nuevo producto y patentarlo. 

Además, se puede concluir que la mayor parte de estos recursos son explotados 
actualmente por este emprendimiento, lo que incrementa el valor otorgado al cliente 
y le permite a Popa Cakes aprovechar todas las ventajas competitivas para 
posicionarse mejor en el mercado.  

2.3PORTER  

Para definir e identificar el mercado competidor, se utilizó una herramienta de análisis 
estratégico conocida como “La cruz de Porter”. En resumen se muestra lo que se 
logró identificar: (Análisis completo en estructura de mercado) 

• Este emprendimiento tiene dos posturas frente al poder de negociación de 
los proveedores. Por un lado, tiene proveedores fijos de materia prima, por 
ejemplo, el dulce de leche y el proveedor de packaging que tienen un poder de 
negociación alto, ya que si suben el precio Sofía los sigue eligiendo. Por otro 
lado, los que proveen huevos, azúcar, entre otros tienen un poder de 
negociación bajo. La otra postura, hace referencia a los proveedores 
departamentales y ocasionales que la dueña elige según los precios que más 
le convengan. 

• El poder de negociación que tienen los clientes con respecto a Popa Cakes, 
es muy alto no solo a la existencia de una gran variedad de productos sustitutos 
en el mercado, sino también al exceso de oferta de productos similares. Esto 
hace que el cliente tenga la opción de elegir el negocio que le brinde mejor 
precio.  

• Debido a la inexistencia de barreras para ingresar en este mercado, aparecen 
nuevos competidores constantemente. Sin embargo, esto no asegura el 
éxito y crecimiento del negocio.  

• Los productos que ofrece Popa Cakes no son de suma necesidad, por lo que 
se puede decir que forman parte de la categoría de gustos, caprichos, mimos 
que uno se da para satisfacer un antojo. Luego de preguntar a un grupo de 
clientes que considera como productos sustitutos de este emprendimiento se 
identificaron las siguientes respuestas: 

• Chocolates 
• Golosinas: Caramelos, gomitas 
• Productos de forrajería: tutucas, frutos secos, pasas, maní con 

chocolate 
• Helado 
• Panadería: Masitas, facturas, medialunas 
• Productos fit: Budines, brownies, muffins, panqueques.  

• Se analizo la competencia y rivalidad entre competidores. 

3.MODELO CANVAS 

 

✓ SEGMENTO DE MERCADO  



 

 

33 
 

INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL 

LICENCIATURA EN ADMINISTRACION 

● Dirigido a un público muy amplio, integrado por hombres y mujeres de 
entre 13 – 55 años, de clase media, media alta, que habitan en la ciudad 
de Yerba Buena, San Miguel de Tucumán y Tafí Viejo. 

● Son personas que les gusta disfrutar de productos dulces  
● Valoran la calidad y la buena atención.  
● Usan mucho las redes sociales, principalmente Instagram.  
● Llevan una vida social activa, les gusta juntarse con amigos, familia, 

disfrutar de los momentos.   
 

✓ PROPUESTA DE VALOR. 
Ofrece productos de alta calidad al cliente, dando la posibilidad de personalizar 
el tamaño, gusto y diseño de los mismos de acuerdo a sus preferencias. Se 
destaca la atención cordial, rápida y personal por parte de la dueña, y una gran 
variedad de productos.  
 

✓ CANALES DE DISTRIBUCIÓN Y COMUNICACIÓN 
Los canales de comunicación utilizados son: Redes Sociales (Instagram y 
Facebook), E-chat (Whatsapp Business).  En un principio, los servicios a 
domicilios eran realizados por mensajería/cadetes, pero actualmente son 
realizados por la dueña o algún miembro de su familia, lo que le asegura que 
el producto se entrega en tiempo y forma. 
Teniendo una mirada a futuro, se considera también como canal de distribución 
la casa de té, donde los clientes pueden adquirir productos de la marca sin 
necesidad de hacer encargos anticipados, o bien disfrutar de sus productos 
con un buen café.   
 

✓ RELACIONES CON LOS CLIENTES.  
La atención a los clientes se realiza vía redes sociales y whatsapp, pero en un 
futuro existirá una relación face to face con el cliente debido a la tienda física. 
Se logra una relación cercana, a través de asesorías y de la buena 
predisposición de la dueña en escuchar a sus clientes tanto las críticas 
constructivas como las quejas y ofreciendo un servicio post venta adecuado. 
Personalización de mensajes y ofertas. Utiliza una comunicación transparente 
y sincera, generando una interacción y confianza. Además, ofrece 
promociones a sus clientes cuando hacen compras por mayor, es decir cuando 
compran más de una cierta cantidad.  
 

✓ FUENTES DE INGRESOS.  
Los ingresos son generados por la venta de los productos. Los medios de pago 
que ofrece son: efectivo, transferencia bancaria, tarjetas de débito y crédito 
(mercado pago).  
 
El hecho de haberse expandido a todos estos medios de pago, le da la 
posibilidad de vender más, ya que clientes que no viven en Tucumán hacen 
pedidos a familiares/amigos de la provincia y pagan con transferencia 
bancaría. Cuenta con diversas estrategias de precios tales como promociones 
semanales de algún producto o mix, y los fines de semana ofrece distintos 
productos en stock, es decir que puedan ser comprados sin necesidad de 
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encargo, y venta de porciones, en donde el cliente hace las combinaciones de 
acuerdo a sus gustos, a un precio menor de lo que salen las tortas estándar. 
 
Teniendo en cuenta este plan de negocios, una fuente de ingreso adicional 
seria las ventas generadas en la “Casa de Té”.  
 

✓ RECURSOS CLAVE.  

• Recursos humanos:  
- Actual: Sofía, la dueña, es una persona muy creativa, autentica, 

innovadora, y con iniciativa, actualizada sobre las últimas tendencias, 
siendo estudiante de la carrera “Licenciatura en Gastronomía”.  

- Futuro: Se contratan 3 personas para el negocio. Un auxiliar de cocina 
que ayude a la duela a realizar las preparaciones y elaborar los 
productos. Un encargado para que se encargue de la atención en la 
“Casa de té”. Y una persona encargada de la limpieza del lugar para que 
siempre este en buenas condiciones.  

• Recursos financieros: El emprendimiento inicia con el aporte de capital 
propio de la dueña. Actualmente, se mantiene a través de la reinversión de 
ganancias obtenidas año a año. Para el futuro se considera pedir préstamo 
a fuetes externas tanto la familia como el banco para llevar a cabo la 
inversión.  

• Recursos físicos: Entre los recursos físicos clave de este emprendimiento 
están heladeras, freezer, materia prima para producir, batidora, utensillos 
de cocina, horno, moldes, entre otros. Además, cuenta con un vehículo 
propio para poder realizar los envíos a domicilio. Se tienen en cuenta 
también los recursos físicos que se deben adquirir para la casa de té.  

• Recursos intelectuales: Patente de la marca Popa Cakes. 
 

✓ ACTIVIDADES CLAVE  
● Compra de mercadería. 
● Manejo de redes sociales activo. 
● Venta del producto. 
● Servicio post-venta. 
● Búsqueda de tendencias e innovar con nuevos productos para 

sorprender al cliente. 
● Producción 
● Dedicación al armado de presupuestos 
● Comprar insumos para packaging cada mes. 
● Buena atención de la casa de té. 

● Búsqueda permanente de proveedores accesibles para mantener la 
innovación continua. 

✓ ALIADOS CLAVE. 
Sus principales aliados son proveedores, tanto de materia prima como de 
productos terminados, lo que le permite a la dueña del emprendimiento contar 
con los productos en el momento adecuado. Como aliados estratégicos se 
consideran los siguientes emprendimientos: DS globos, Papas Tafí y Onkelsaf. 
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Estos aliados proveen a Popa Cakes de suministros como papas fritas, jugos 
cítricos y globos para agregar valor al cliente.  
 

✓ ESTRUCTURA DE COSTOS.  
El emprendimiento incurre tanto en costos fijos como en variables. Entre los 
primeros podemos encontrar: luz, gas, packaging básico (blondas, mangas, 
bandejas de telgopor, shoots, entre otros), monotributo y gastos de 
mantenimiento de patente. Con respecto a los costos variables, se incurre tanto 
en los costos de adquisición de la materia prima como en el material de 
packaging, se incluyen también las bandejas y productos terminados para 
desayunos. Se debe tener en cuenta también el consumo de nafta, por lo que 
el envío está a cargo del consumidor final.   

Para la apertura de la nueva sucursal tanto los costos fijos como variables 
aumentan y además se incurrirán en costos adicionales tales como: 
computadora de escritorio, escritorio, heladera exhibidora, mesas, sillas, el 
alquiler mensual del local y el sueldo mensual del personal a contratar.   

 

4.DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIOS. 

Popa Cakes, inicio su emprendimiento sin contar con un Plan de negocios, es por eso 
que se decidió redactar un plan útil para la toma de decisiones futuras y que le permita 
a la dueña del negocio conocer los aspectos relevantes que debe tener en cuenta 
para determinar si es rentable la apertura de una casa de té en la ciudad de Yerba 
Buena.   

4.1. CUESTIONARIO DE GOOGLE FORMS  
Se realizo un cuestionario para conocer principalmente si los consumidores actuales 
y potenciales prefieren comprar por redes sociales o comprar en una casa de té. Los 
resultados de las preguntas más relevantes para este proyecto se presentan a 
continuación: 
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                                      Gráfico de elaboración propia 

Se puede observar que Popa Cakes tiene un público muy amplio, pero que sus 
principales ventas son realizadas por jóvenes de entre 20 y 25 años. 

 

 

Gráfico de elaboración propia 

Sexo de las personas que respondieron a este cuestionario. Un 54.5% fueron 
mujeres.  

 

Gráfico de elaboración propia 

En este grafico de barras vemos que casi el 60% de los encuestados si compra en 
tiendas de repostería.  
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Gráfico de elaboración propia 

Con respecto a esta pregunta, la mayoría de las personas que respondieron al 
cuestionario compra este tipo de productos para endulzar los momentos 
compartidos en eventos.  

 

Gráfico de elaboración propia 

En esta pregunta, se pidió la opinión de los consumidores para conocer que es lo mas 
importante para ellos al momento de realizar una compra.  
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Gráfico de elaboración propia 

De acuerdo a este gráfico, vemos que la mayor parte de los consumidores compra 
este tipo de productos por gusto.  

 

 

Gráfico de elaboración propia  

A la pregunta: Preferencia de compra, vemos que el 63.6% de las personas que 
respondieron a esta encuesta prefieren comprar en una sucursal de manera 
inmediata, donde puede elegir cualquier producto en stock, en vez de la modalidad 
por encargo.  
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Gráfico de elaboración propia 

Se observa que la mayoría de los clientes considera como factor relevante la calidad 
para comprar productos de repostería.  

 

Se observa que el 80% de las personas que respondieron probaron los productos de 
la marca o escucharon el nombre de la misma.  
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Se les pregunto a los usuarios de este cuestionario que conocen la marca, si les 
gustaría que Popa Cakes abriera una casa de Té. El 95.6% de las personas que 
respondieron a esta encuesta tuvieron una respuesta positiva 

En conclusión, se puede decir que, a partir de los resultados obtenidos en esta 
encuesta se identificó al mercado consumidor de los productos de Popa Cakes, que 
de entre todos los encuestados la mayoría de las personas conoce la marca y que si 
existe una tendencia favorable del mercado con respecto a la apertura de una 
sucursal de Popa Cakes. 

 

 4.2. ESTRUCTURA DE MERCADO 
 

El mercado al cual está orientado este emprendimiento es a la producción y 
comercialización de productos de repostería dulces como ser postres, tortas, 
desayunos, entre otros. Popa Cakes cuenta ya con una antigüedad de cinco años en 
este mercado y sigue en él, debido a la capacidad de adaptación que tienen tanto en 
el negocio como la dueña a los cambios en las necesidades de los clientes.  

Sus productos se comercializan principalmente por medio de la aplicación “Whatsapp 
Business” y su página en “Instagram”, la cual permite hacer conocer su oferta a una 
mayor cantidad de clientes potenciales. 

Como ya se nombró anteriormente, el mercado meta de este emprendimiento es un 
público muy amplio, que integra tanto a hombres como a mujeres de un rango de 
edad aproximado de entre 13 – 55 años.  

Su diferenciación en el mercado se debe a la oferta de productos de alta calidad al 
cliente, dando la posibilidad de personalizar el tamaño, gusto y diseño de los mismos 
de acuerdo a sus preferencias. Se destaca la atención cordial, rápida y personal por 
parte de la dueña. 

4.2.1. DESCRIPCIÓN DEL BIEN/SERVICIO  
Este emprendimiento busca ser parte de la vida de sus clientes, endulzar momentos 
para hacerlos inolvidables. Para ello ofrece distintos productos para los gustos 
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satisfacer los gustos de sus clientes. Entre los productos más destacados podemos 
nombrar: 

• Tortas: Con respecto a este producto hay mucha variedad. Por un lado, existen 
algunos modelos tradicionales como ser la torta de capitas, de bizcochuelo, 
marquisse de chocolate, chocotorta, entre otros.  Por otro lado, el cliente puede 
personalizar su producto eligiendo la base de alguna torta ya nombrada, 
seleccionando el relleno que desee y la decoración que prefiera. Una nueva 
tendencia son las Deep cakes, conocidas por su relleno de ganache de 
chocolate, su altura y decoración.  

• Tartas: Existe una variedad muy amplia, al igual que las tortas están los 
modelos tradicionales como ser lemon pie, cabsha, Mantecol, coco, frutillas, 
entre otras. Se ofrecen distintos tamaños: pequeñas, medianas y grandes.  

• Desayunos: Pueden ser personalizados, con globos, cartas y tarjetas o bien 
se puede elegir la opción estándar que ofrece algunos manjares dulces, una 
taza e infusiones.  

• Servicios de Mesas dulces: Se ofrecen distintos servicios de catering para 
eventos familiares, cumpleaños, casamientos, entre otros. La dueña tiene 
distintas propuestas para ofrecer, pero también estos servicios pueden ser 
totalmente personalizados, seleccionando los productos que quieren en su 
mesa y las cantidades.  

• Otros: En esta categoría de productos se incluyen los distintos tipos de 
alfajores como ser maicena, chocolate y coco, y el kit cocineritas que se trata 
de una caja con galletitas horneadas y mangas de glasee con diferentes 
colores para que los niños jueguen a decorarlas para luego disfrutar de su 
creación.  
 

4.2.2. MERCADO PROVEEDOR. 
Popa Cakes actualmente tiene proveedores fijos y variables. Entre los fijos podemos 
destacar a aquellos que proveen a este emprendimiento de insumos necesarios para 
la elaboración de los productos y todo lo que incluye el packaging. Entre ellos están: 
“La tata” (dulce de leche repostero), Noapel (materiales descartables), huevos, azúcar 
y Alem 500 (distribuidora). 

Por otro lado, están los proveedores que se podrían llamar variables, ya que la dueña 
no siempre compra en el mismo lugar. Se puede nombrar en general a forrajerías, 
mayoristas de golosinas y tiendas reposteras.  

 

4.2.3. MERCADO CONSUMIDOR 
A través de los datos recopilados en una reunión con la dueña, se identificó que el 
mercado consumidor de Popa Cakes es muy amplio y variado. Se sabe que en 
promedio son personas, mujeres y hombres, de entre 13 y 54 años, a quienes les 
encantan los productos dulces, chocolatosos. Se puede decir que tienen una vida 
social activa, ya que participan de reuniones y eventos sociales muy seguido. se 
podría clasificar a los consumidores en tres grupos.  

1. En primer lugar, se destacan los clientes grandes de Popa Cakes, que son 
aquellos bares que compran los productos de este emprendimiento para 
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ellos ofrecerlos y venderlos en sus negocios. Generalmente hacen dos 
compras, una durante la semana y otra para el fin de semana, así ofrecen 
un producto fresco y delicioso.  

2. En el segundo grupo se puede mencionar a los clientes que consumen las 
mesas dulces de este emprendimiento. Como ya se mencionó 
anteriormente, este servicio es totalmente personalizado. Se podría decir 
que el servicio de catering es el servicio/producto estrella de la dueña, si 
bien lleva mucho trabajo, pero es el que mayor retribución genera al 
negocio. Una característica de este grupo, es que son esporádicos. 

3. En tercer lugar, se pueden destacar aquellos que pertenecen al grupo de 
clientes fieles. Es decir, aquellos que constantemente compran los 
productos de popa cakes.  
Gracias a este grupo de clientes este emprendimiento creció tanto, ya que 
ellos son los que compran cada innovación, y generan la publicidad de boca 
en boca.  

4.2.4. MERCADO COMPETIDOR: 
Para el mercado competidor se decidió evaluar la situación del negocio a través del 
análisis de las cinco fuerzas o mejor conocida como la Cruz de Porter, para así 
proponer un marco de reflexión estratégico y determinar la rentabilidad del sector, con 
el fin de evaluar el valor y la proyección futura del emprendimiento. 

 

 

1. PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS PROVEEDORES. 

Popa Cakes trabaja de dos maneras con lo que se compete a relaciones con 
proveedores: 
 
➢ Por un lado, tiene proveedores fijos, que le proveen ciertas materias primas. Entre 

ellos:  
 

• Dulce de leche repostero. El proveedor actual de dulce de leche es “La Tata”, 
quien le provee grandes cantidades una vez a la semana. El podes de 
negociación que tiene este proveedor con respecto a Popa cakes es alto, ya 
que por más que esté suba el precio, seguirá siendo el elegido por la dueña 
del negocio.  

• Materiales descartables tanto para ciertos productos o packaging. Actualmente 
el proveedor es NOAPEL, quien tiene un poder de negociación alto, ya que si 



 

 

43 
 

INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL 

LICENCIATURA EN ADMINISTRACION 

varia el precio, popa cakes seguirá comprando ya que con respecto a calidad 
y precio es el mejor en el mercado según la dueña.  

• Huevos: Proveedor que le lleva a domicilio todas las semanas. El poder de 
negociación del mismo es bayo, ya que, si este aumenta el precio, la dueña 
elegirá comprar en otras tiendas o buscar otro proveedor.  

• Alem 500. Este supermercado mayorista es el elegido principalmente por la 
dueña. En el adquiere la mayor parte de su materia prima como ser manteca, 
cacao, harinas, leche condensada, crema de leche, entre otros. El podes de 
negociación que tiene Alem 500 es bajo, ya que, si tiene alguno de esos 
productos muy caro, la dueña buscara otra opción con mejores precios.  

• Azúcar. Proveedor con poder de negociación bajo.  
 
➢ Por otro lado, Sofía recorre diferentes tiendas departamentales y supermercados 

para abastecerse de la materia prima que necesite, según los precios que más le 
convengan. Algunos de ellos:  

• Mayoristas de golosinas  

• Locales de repostería  

• Forrajerías para compra de frutos secos.  
 
2. PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS CLIENTES: 
 

• El poder de negociación que tienen los clientes con respecto a Popa Cakes es 
muy alto y se debe no solo a la existencia de una gran variedad de productos 
sustitutos en el mercado, sino también al exceso de oferta de productos 
similares. Esto hace que el cliente tenga la opción de elegir el negocio que le 
brinde mejor precio.  
 

 
3. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES: 

 

• Debido a la inexistencia de barreras para ingresar en este mercado, aparecen 
nuevos competidores constantemente. Sin embargo, esto no asegura el éxito 
y crecimiento del negocio.  
 

4. PRODUCTOS SUSTITUTOS.  
 
Los productos que ofrece Popa Cakes no son de suma necesidad, por lo que se puede 
decir que forman parte de la categoría de gustos, caprichos, mimos que uno se da 
para satisfacer un antojo. Luego de preguntar a un grupo de clientes que considera 
como productos sustitutos de este emprendimiento se identificaron las siguientes 
repuestas:  

• Chocolates 

• Golosinas: Caramelos, gomitas 

• Productos de forrajería: tutucas, frutos secos, pasas, maní con chocolate  

• Helados 

• Panadería: Masitas, facturas, medialunas 

• Productos fit: Budines, brownies, muffins, panqueques.   
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5. COMPETENCIA Y RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES:  
 
➢ ¿Quiénes son los competidores actuales directos de Popa Cakes? 
 

• Regala dulzura 

• Miska Muska 

• Golpe de Sabor 
 

Son sus principales competidores ya que venden productos muy similares, y en días 
festivos como pascuas, día del padre o madre, ofrecen lo mismo. 
 
➢ ¿Quiénes son los competidores indirectos de Popa Cakes? 

 

• Deli Fit: Vende productos bajo en grasas, sanos, proteicos.  

• Kioscos: Venden golosinas y chocolates 

• Forrajearías 

• Heladerías.  
 
➢ ¿Cómo se diferencia Popa Cakes de sus competidores? 
 

• Personalización de sus productos 

• Gustos y preferencias del cliente 

• Envíos a domicilio personalizados, es decir realizados por la dueña o familiar, 
lo que asegura la puntualidad al momento de recibirlo. 

• Posee su propio espacio. Una cocina amplia con un estudio en el cual puede 
dar clases.  

• Conocimientos adecuados para su negocio, ya que estudia “Licenciatura en 
Gastronomía”, y además participo de distintas capacitaciones.   

• Buena atención al cliente.  

• Venta de porciones. 

• Originalidad: Por ejemplo, ella es quien trajo la idea de las tortas Deep a Yerba 
Buena - Tucumán, luego de hacer una capacitación en Buenos Aires.  

• Comodidad con respecto a las distintas formas de pago, ya que se lo puede 
hacer con efectivo, transferencia bancaria o mercado pago. 

• Alianzas con otros emprendedores: DS Globos es uno de ellos.  

• Tiene mucha influencia en el mercado.  
 

➢ ¿Quiénes son los competidores potenciales de Popa Cakes? 
Ya que el objetivo de este trabajo es determinar si conviene o no abrir una casa de 
té, se debe tener en cuenta y considerar como clientes potenciales a aquellos que 
actualmente cuentan con una, como ser: 

• Pali Cakes House 

• La casa de Pequita 

• África tuc 
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4.3. PLAN DE MARKETING  

 

• Actualidad.  

Actualmente las ventas se realizan por encargos, a través de las redes sociales de 
Instagram, Facebook y principalmente Whatsapp. Los productos pueden ser retirados 
del domicilio de la dueña o bien existe la estrega a domicilio con un costo adicional 
dependiendo si el punto de entrega es en Yerba Buena o San Miguel de Tucumán.  

• Próximamente  

Si se lleva a cabo este plan de negocios entonces se agregaría la nueva sucursal 
como punto de venta. Esto, lograría que los clientes puedan adquirir los productos de 
Popa Cakes sin necesidad de hacer encargos, ya que en la misma se ofrecerán 
diferentes tipos de productos ya listos para ser entregados. O bien, tendrán la opción 
de consumir los productos que deseen en el local.  

Las 4 p 

• Productos: Podemos dividir los mismos en 5 rubros ya nombrados 
anteriormente. Estos son Tortas, tartas, desayunos, servicios de mesas dulces, 
otros. 

• Precios:  

• Actualmente: Los precios de los productos se determinan teniendo en cuenta 
la mano de obra, el servicio, los costos de los insumos. 

• Próximamente: Los precios establecidos para la nueva sucursal serán 
incrementados en X%, ya que se tiene que tener en cuenta que con la 
realización de este plan de negocios se incrementaran los costos fijos como 
ser Alquiler, Electricidad, servicios y otro factor importante a tener en cuenta 
es la inflación.  

• Plaza: La apertura de un nuevo local significa un nuevo punto de venta para 
comercializar los productos. Aquí habrá dos tipos de distribuciones, por un 
lado, estará la distribución directa, Popa Cakes será quien comercializará sus 
productos lo que generará una venta cara a cara con el cliente final. Y por otro 
lado estará la distribución indirecta, en donde los bares y restaurantes que 
compran por mayor a la marca, lo que los convierte en intermediarios que 
ofrecen el producto a sus clientes. 

• Promoción: Actualmente este emprendimiento utiliza como publicidad las 
redes sociales. La dueña considera que con un buen manejo de las redes no 
hace falta pagar la publicidad, ya que en el pasado contrató los servicios de las 
mismas y los resultados no fueron los esperados, además la cotización es en 
moneda extranjera, es decir dólar, lo cual no es muy conveniente actualmente. 
La elección de Facebook e Instagram como redes sociales de este negocio, se 
debe a que por medio de ellas se puede mostrar al cliente una fotografía, lo 
que genera un mayor impacto publicitario. 
Se destaca también la publicidad de boca en boca por parte de los clientes 
fieles y satisfechos. Esta es una muy buena publicidad, ya que llama la 
atención de nuevos consumidores. 
Cabe resaltar que este negocio trabaja también anunciando publicaciones de 
productos que se busquen promover para venderse, sorteos con otros 
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emprendimientos, promociones por tiempo limitado para los clientes más 
atentos, sumado a otros tipos de promociones y descuentos que se lleven a 
cabo para fechas importantes como ser el día del padre, madre, navidad, 
pascuas, entre otras. 
 
Para la apertura de la nueva sucursal, se podría tener en cuenta el pago de las 
publicidades que ofrecen las redes, para incrementar el público consumidor de 
Popa Cakes convirtiendo a los clientes potenciales en actuales. También se 
difundirán tarjetas o folletos de presentación y contacto, buscando así 
aumentar las ventas de clientes interesados en probar los productos de la 
marca. Otro punto importante, es la contratación de un servicio de community 
managment para generar contenido de alto impacto, que se encargue de los 
posteos, seguimientos de clientes, manejo de stories y contestación de 
mensajes. 

4.4. PLAN OPERATIVO:   
 

4.4.1. PROCESO:  

• Actual: La dueña atiende al cliente tomando el pedido que desea. Para la 
elaboración del mismo realiza una revisión de stock para ver si tiene disponible 
todos los ingredientes necesarios. En el caso de no tener, debe salir a comprar, 
pero en el caso de estar disponible, comienza con la elaboración del producto. 
Una vez terminado el proceso, arma el packaging para envolver y prepara el 
producto para su retiro. Y en último lugar, se entrega el mismo al cliente. El 
servicio post-venta por parte de la dueña se refiere a preocuparse y querer 
conocer la experiencia del cliente con su compra.  

Ejemplo de elaboración de una torta María Luisa. 

  
1. Atención al cliente: el cliente se comunica con el emprendimiento para solicitar 

un encargo de una torta. 
2. Revisión del stock para elaboración de a torta, en caso de faltar ingredientes 

se produce la compra de mercadería.  
3. Elaboración de la torta: 
- Armar masa  
- Hornear 
- Batir las claras para hacer merengue  
- Rellenar y decorar la torta  
- Preservar en la heladera. 
4. Aproximadamente 20 minutos antes que el cliente retire su pedido, se envuelve 

la torta con todo el packaging correspondiente.  
5. Entregar la torta al cliente  
6. Ofrecer servicio post – venta: La dueña se comunica con el cliente para 

conocer su experiencia.  
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• Futuro: En un futuro, el proceso operativo cambiaria. En primer lugar, la 
primera tarea a realizar es la revisión de stock y la compra de materia prima e 
insumos, ya que en la casa de se te ofrecerán productos sin necesidad de 
encargos. Siguiendo el plan se prosigue con la elaboración de productos que 
luego serán enviados a la sucursal. Se continua con la atención al cliente 
cuando llegue al local en donde tendrá la opción de comprar y marcharse o 
consumir en el mismo el producto que eligió acompañado de un buen café.  

4.4.2. MAQUINARIAS E INSTALACIONES: 

Las instalaciones donde se realiza el proceso de fabricación consta de un freezer y 
dos heladeras, una común y la otra exhibidora, donde se almacena la materia prima, 
productos en procesos y terminados, una mesada de acero inoxidable de un gran 
tamaño en donde se llevan a cabo el proceso de amasado y corte.  

Esta cocina, cuenta también con dos hornos, uno común y el otro industrial, donde se 
lleva a cabo el proceso de horneado, lo cual le permite a la dueña diversificarse y 
producir más en menor tiempo.  

Otro instrumento de suma necesidad es la batidora, la dueña cuenta con dos, una 
industrial y la otra común, las cuales utiliza para el proceso de batidos de merengue, 
mezclas, y hasta masas.  

Teniendo en cuenta la apertura de la nueva sucursal, se debería invertir en mínimo, 
dos heladeras exhibidoras, en las cuales se expongan los productos y el cliente pueda 
elegir y ver las opciones disponibles. En cuanto al personal, el emprendimiento se 
encuentra compuesto solo por la dueña, quien es la cocinera principal, pero se tendrá 
que contratar un auxiliar para que la ayude en la cocina.  

4.4.3. PROVEEDORES:  

Con respecto a los proveedores, el emprendimiento tendrá que buscar alianzas con 
proveedores para comprar por mayor, y que entreguen la mercadería en tiempo y 
forma. Se debería buscar también una alianza con el proveedor de packaging.  

4.5. PLAN DE ACCION  

Para llevar a cabo este plan de negocio, se deberán cumplir con las siguientes 
actividades:  

1. Contactarse con varias inmobiliarias para la búsqueda de un local para alquilar 
en la ciudad de Yerba Buena. Preferentemente ubicado en una buena zona, 
cerca de la avenida. Este local debe contar con una sección de cocina.   
 

2. Realizar los procesos de reclutamiento y selección para identificar al personal 
adecuado que cuente con los conocimientos requeridos.  
El personal a contratar es el siguiente:  
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• Ayudante de cocina: Se deberá buscar una persona que estudie o tenga 
conocimientos y capacidades sobre la cocina, que pueda ayudar a la dueña en 
sus tareas.  

• Encargado del bar: Al tratarse de una casa de té, donde se ofrecerán diferentes 
postres, se necesitará una persona que atienda a los clientes que desean 
tomar algo. Que sea simpático, predispuesto, buen vendedor.  

• Personal de limpieza: Se deberá contratar a una persona que se encargue de 
mantener limpio y en buenas condiciones el local en todo momento. 

Esta búsqueda del personal debería concretarse una vez que se haya encontrado el 
local.  

 
3. Buscar y cotizar los precios de los diferentes recursos tangibles en los cuales 

se debe invertir. 
 

• Heladera mostradora 

• Cafeteras Dolce Gusto  

• 5 mesas de madera  

• 20 sillas 

• Aire acondicionado 

• Mobiliario para la recepción  

• Computadora  

• Vajillas: Tazas de café, cubiertos, vasos, platos  

• Iluminación. Elegir una iluminación moderna con pantallas led. 
 

4. Consultar los honorarios profesionales de un contador que se encargue de 
llevar la contabilidad del negocio.  
 

5. Averiguar acerca de los préstamos que ofrece el banco Galicia. 
 

6. Estrategia comercial y de promoción: 

• Cotización de un servicio de community managment para que se encargue de 
la administración de redes sociales, principalmente Instagram. Que se lleven a 
cabo 5 posteos semanales, seguimiento de clientes, contestación de mensajes 
y el manejo de stories para la divulgación de actividades y productos del 
negocio. Y que se encargue de la campaña publicitaria de Instagram 

• Monitorear y actualizar los perfiles en redes sociales. Darle el mantenimiento 
adecuado a estos perfiles para tener informados a los clientes de los productos 
y las promociones que ofrece la empresa.  

• Degustaciones. Impulsar la venta de ciertos productos dando a conocer su 
sabor, textura y calidad por medio de muestras gratis a los clientes, durante los 
meses de bajas ventas.  

7. Estimar las proyecciones financieras para conocer los resultados de los flujos 
de fondos, junto con los indicadores de rentabilidad de un proyecto como ser 
Van, tasa interna de retorno, y periodo de recupero de inversión. Para la misma 
se tendrán en cuenta dos escenarios uno optimista y el otro pesimista.  
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8. Realizar un estado de resultados para conocer las ganancias o pérdidas de la 
empresa. 

9. Analizar las conclusiones acerca de la rentabilidad del proyecto. 

4.6. PLAN FINANCIERO 

Teniendo en cuenta el plan de acción que se debería llevar a cabo para la apertura 
de la sucursal se estimaron las proyecciones financieras de los costos en los que 
debería incurrir Popa Cakes para ejecutar este proyecto.  

Para este análisis financiero se tienen en cuenta dos escenarios posibles, por un lado, 
un escenario optimista que considera que el negocio será exitoso. Y, por otro lado, se 
considera un escenario de pandemia, que es una amenaza que nos acecha en estos 
tiempos.  

4.6.1. ESCENARIO OPTIMISTA 
En primera instancia, para comenzar con el plan financiero se tiene en cuenta los 
recursos existentes en el emprendimiento, como ser las diferentes tecnologías y 
maquinarias que utiliza para la producción, sus utensilios de cocina, su auto, entre 
otros. Entre estos recursos se estima una suma total de $1.178.250,00. 
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En referencia a los bienes a adquirir, se destacan entre ellos maquinarias (cafeteras 
dolce gusto, heladera mostradora), herramientas (todo lo que es vajilla, y una 
computadora de escritorio), mobiliarios y equipamientos (aire acondicionado, mueble 
para recepción mesas y sillas, entre otros). En este caso todos los bienes a adquirir, 
con excepción de la computadora de escritorio, se consideran en estado nuevo. Se 
estima una inversión en activos de $454.134,00. 

 

Para los primeros meses, es necesario un capital de trabajo constituido por la 
inversión en materia prima, los costos de packaging, sueldos de personal, CF de 
servicios, las capsulas del café dolce gusto, entre otros insumos, esto estima un costo 
total de $506.618,20. 

 



 

 

51 
 

INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL 

LICENCIATURA EN ADMINISTRACION 

A partir de los cálculos anteriormente mencionados, se determinó un monto total de 
inversión de $960.752,20. La dueña del emprendimiento aportara una suma de 
$200.000, la familia de la dueña, es decir el padre y madre financiarán una suma de 
$300.000 y la diferencia de $460.752,20 será financiada por medio de un préstamo 
bancario en el banco Galicia, con una tasa anual del 30% y 36 pagos mensuales de 
$19559,66. 

El préstamo puede ser solicitado con sistema alemán o francés, en este caso se 
realizó la estimación utilizando el sistema francés, ya que la dueña del negocio 
prefiere pagar una cuota fija al mes.   

 

Con respecto al análisis de los costos variables, se realizó en primer lugar una 
entrevista en profundidad con la dueña, a través de ella se identificaron los productos 
que tienen mayor rentabilidad, es decir el 20% de los mismos que representan el 80% 
de su contribución marginal. Se considera que los mismos incrementan año a año un 
25% por la inflación de Argentina. 

 

Se debe aclarar que para la estimación de los costos variables de estos productos se 
utilizó un sistema de costeo supra variable, es decir se considera únicamente a la 
materia prima como costo inventariable.  

En cuanto a los Costos Fijos establecidos se presentarán en el análisis de los Flujos 
de Fondos. 

Adicionalmente se calcularon los puntos de equilibrio de los años proyectados para 
conocer los ingresos que debería tener el negocio como mínimo para poder afrontar 
los costos fijos del periodo sin incurrir en pérdidas. 
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En el Año 1, se puede observar que la empresa no logra cubrir sus costos fijos del 
periodo, por lo tanto, estará funcionando en el área de pérdida operativa, es decir por 
debajo del punto de equilibrio.  

Pero en los años siguientes, la empresa mejorara esa postura funcionando por arriba 
del punto de equilibrio, es decir se ubicará en el área de ganancias operativas.  
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Para la estimación de los ingresos por ventas, se multiplico el precio de venta unitario 
de cada producto por las unidades vendidas estimadas. Para el precio de venta del 
año 1 se estimó un aumento del 35%, considerando una inflación del 30% y un 
incremento de costos fijos por la apertura de la nueva sucursal. Para el resto de los 
años se considera un incremento de un 25% por inflación.  

Por medio de la entrevista en profundidad con la dueña, se pudo identificar el 
comportamiento de la demanda. “Las ventas en 2019 fueron aproximadamente 
1000 productos y en lo que va del año 2020 se estima una cantidad de 1500 
productos, ya que se incorporaron a la carta nuevas opciones, las cuales fueron 
un éxito” comenta Sofia.  

Por esa razón se estima que las ventas para el primer año, se incrementaran en un 
40%, ya que habrá una mejor campaña publicitaria y de marketing, el público al que 
va a llegar el negocio es más amplio y se contara con un ayudante en la cocina, por 
lo que la cantidad producida se podrá incrementar. Teniendo en cuenta el supuesto 
de que lo producido es vendido.  

De acuerdo al comportamiento histórico de las cantidades vendidas, se espera que 
las ventas continúen incrementándose en el futuro.  Para el año 2, se considera un 
incremento de un 25%, teniendo en cuenta que el local ya estará posicionado en el 
mercado, y para los años restantes se estima un crecimiento de un 15%.  

 

El total de ingresos proyectados: 

✓ Año 1: $3.873.086,25 
✓ Año 2: $6.051.697,27 
✓ Año 3: $8.699.314,82 
✓ Año 4: $12.505.265,05 
✓ Año 5: $17.976.318,51  

 

Para incrementar las ventas y ser una marca reconocida, se pidió un presupuesto a 
una empresa de marketing digital, la cual ofrece un servicio de community managment 
que integra cinco posteos semanales, seguimientos de clientes, manejo de stories y 
contestación de mensajes con un costo mensual de $17.600. Se considera también 
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una inversión de publicidad en la red social “Instagram”. Además, se imprimirán 
tarjetas y folletos para repartir al público. También se realizarán sorteos y 
degustaciones para que los clientes puedan probar nuevos productos, o aquellos que 
nunca tuvieron en cuenta al momento de la compra. Se consideró un aumento del 
25% para los próximos años debido a la inflación. 

 

Para Instagram se considera pagar $500 todos los meses, publicitando así anuncios 
que redireccionen a la página de la red social del local; publicaciones destacadas de 
productos específicos que busque promover su imagen para generar más ventas 
resaltando la llamada a la acción en forma de mensaje/compra y destacar ciertas 
publicaciones atractivas visualmente para llevar a la acción de consultar por mensajes 
privados. 

Se realizarán 6 sorteos en el año, ofreciendo diferentes productos en cada uno. Se 
estima un monto de $2000 por sorteo. Se buscará el apoyo de otros bares o 
emprendimientos que quieran participar de los mismos, para así atraer a más 
participantes.  

Con dichos gastos considerados se estima un costo total anual de: Año 1: $ 237.200; 
Año 2: $ 297.350; Año 3: $ 372.729,50; Año 4: $ 467.427,13 y Año 5: $ 584.283,91. 

Con respecto a la mano de obra, se tendrá que contratar un auxiliar de cocina, un 
encargado del negocio y una persona encargada de la limpieza. En la siguiente 
planilla se tiene en cuenta el monto anual destinado al pago de jornadas, teniendo en 
cuenta las cargas sociales como un 40% del salario neto, y el aguinaldo. Los salarios 
netos establecidos, según fuentes de  

 

Se presenta a continuación los Flujos de Fondos que se proyectan para los siguientes 
años, visualizando en los mismos los ingresos contra los egresos. 

Dentro de los costos fijos, se considerarán: 

✓ Electricidad: Para la electricidad se considera un costo mensual aproximado 
de $23.000 

✓ Gas: Para el gas se considera un costo mensual de $5.000 por mes  
✓ Agua: Se considera un consumo mensual de $2.000 por mes.  
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✓ Teléfono/Internet: La fibra óptica de arnet con 100 gb tiene un costo de $2500 
por mes. 

✓ Honorarios profesionales de un CPN: Se pidió un presupuesto, para conocer 
los honorarios profesionales que se deberán abonar a un contador que lleve 
la contabilidad de un responsable inscripto, en este caso popa cakes. El mismo 
es de $8000 pesos mensuales, y una vez al año se deberá abonar una suma 
de $10000 pesos para presentar las declaraciones juradas de bienes 
personales y ganancias.  

✓ Alquiler del local: Según referencias inmobiliarias, se estima que los bares en 
la ciudad de Yerba Buena, estarán en $45.000 pesos mensuales 
aproximadamente. 

✓ Intereses del préstamo hasta los tres primeros años.  

 

Finalizando el análisis financiero el proyecto presentara un VAN (con tasa de 27%) 
de $552.411,97 , la TIR del proyecto se encuentra en un 39.59% y el periodo de 
recupero de la inversión se estima en 4 años es decir 48 meses. El PRI, que es el 
periodo de recupero de la inversión se calculó sumando los diferentes flujos de fondos 
del proyecto, hasta lograr obtener un resultado igual o mayor a la inversión inicial de 
$960.752,20. Por lo tanto  

PRI: -399.675,50 + 268.403.99 + 647.582.50 + 1.373.210,86 = $1.889.521,85  
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Dado los resultados de los indicadores (TIR>CO; VAN>0) el negocio es rentable y 
sustentable en el tiempo. El periodo de recuperación de la inversión si bien es algo 
largo porque se considera la situación de incertidumbre que se vive en Argentina, es 
menor al plazo proyectado de 5 años, por lo que si se considera rentable. 

EERR para el negocio.  

 

 

Se considera para este Estado de resultados el retiro de la socia como un costo 
operativo. Se puede observar que en el primer año el negocio tendrá perdidas, ya que 
no puede cubrir los costos fijos en su totalidad. Pero en los años siguientes la empresa 
logra cubrir tanto sus costos fijos como variables y obtener una ganancia neta para 
los socios, en este caso Sofia.  

4.6.2. ESCENARIO PESIMISTA.  
Para este escenario, como ya se mencionó anteriormente, se tiene presente la 
pandemia del Virus Covid – 19.  

Este escenario se tiene en cuenta, ya que durante el año 2020 las ventas de bares y 
negocios cayeron de una manera drástica, llevando a la quiebra a la mayoría de estos 
negocios. Es por eso, que al vivir en este contexto de incertidumbre no se sabe que 
pasara en 2021, por lo que si se desea abrir la casa de té puede existir la posibilidad 
de que se genere un rebrote, si es que la vacuna no sale a tiempo, y esto 
incrementaría la probabilidad de volver a estar encerrados en fase 1.  

Según diversas fuentes de diarios e internet, se estima que las ventas en los negocios 
de gastronomía y comerciales cayeron entre un 40% y 60%. 
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Analizando este escenario, las proyecciones financieras para la apertura de una casa 
de té en situación de pandemia son las siguientes: 

 

 

Para estimar las cantidades vendidas, se consideró para el año 1 que las ventas 
caerán un 40% por un rebrote. Se considera para el año dos que la situación mejorara 
por lo que se tiene en cuenta un incremento del 40%. Para los años siguientes se 
considera un incremento del 25%. 

Así, los ingresos estimados serían los siguientes:  

✓ Año 1: $ 2.323.851,75. 
✓ Año 2: $ 3.631.018,36. 
✓ Año 3: $ 5.219.588,89. 
✓ Año 4: $ 7.503.159,03. 
✓ Año 5: $10.785.791,11. 

 

Manteniendo los costos de publicidad, precios, costos variables, mano de obra y 
costos fijos constantes, es decir igual al escenario optimista, se obtendría un flujo de 
fondos de:  
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Lo que se observa, es que si se lleva a cabo el proyecto durante los primeros cinco 
años se obtendrían flujos negativos, por lo que no es recomendable invertir en este 
proyecto, si se espera un contexto como el que se vivió en el periodo marzo – octubre 
2020. 

Con respecto al punto de equilibrio correspondiente a los diferentes años, se puede 
observar que con los datos estimados se trabajaría en el área de pérdidas operativas, 
es decir se estaría por debajo del punto de equilibrio. Lo que significa que no se 
llegaría a cubrir los costos fijos con las ventas estimadas de cada periodo. 

Se muestran a continuación los tres primeros años: 
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CONCLUSIONES DEL PROYECTO EN ESCENARIO PANDEMIA: 

 

Se puede concluir que, en este escenario, no conviene llevar a cabo el proyecto ya 
que el van del proyecto es menor a cero. Además, al ser todos los flujos negativos, 
no se puede calcular la tasa interna de retorno.  

Estado de resultado  
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En este caso el estado de resultados muestra como el negocio no genera las 
ganancias suficientes para cubrir sus costos del periodo, por lo que incurriría en 
pérdidas. 

 

5.CONCLUSION. 
 

El presente trabajo logró finalmente elaborar un plan de negocios de Popa Cakes 
cumpliendo con todos los objetivos propuestos al inicio del trabajo 

A partir de la charla, es decir la entrevista informal y no estructurada que se tuvo con 
Sofia la dueña se pudo analizar la situación interna y externa del negocio, conociendo 
sus ventajas competitivas que la definen y la distinguen del mercado. A partir del 
análisis foda se detecta la oportunidad de abrir una sucursal que le permita al cliente 
disfrutar de los productos de repostería caseros en una casa de té.  

Se realizó un cuestionario de Google forms, para conocer la respuesta de los clientes 
actuales y potenciales frente a la apertura de una sucursal de casa de té en Yerba 
Buena, en la cual se vio una reacción positiva frente a la propuesta.   

A partir de toda la información recabada de la conversación con la dueña, se formuló 
la misión, visión y valores de Popa Cakes, lo que le permitirá alcanzar al negocio sus 
objetivos propuestos con éxito. A partir de un plan comercial, se desarrollaron 
acciones comerciales futuras, dando un mayor énfasis a la contratación de un servicio 
de community managment para manejar las redes sociales y relación con los clientes 
de una manera más profesionalizada, además de otras estrategias.  

Se desarrolló un plan operativo, identificando los procesos productivos tanto actuales 
como futuros para la elaboración de los productos de repostería.  

Por último, luego de analizar, medir y evaluar la rentabilidad y viabilidad de este 
negocio en dos posibles escenarios se puede concluir que para el escenario optimista 
se obtienen resultados positivos en los diferentes indicadores calculados por lo que 
se concluye que la realización de este proyecto es viable, es decir que si conviene 
realizarla.  

Pero, por otro lado, teniendo en cuenta el escenario pesimista que es de Pandemia, 
no conviene invertir en este proyecto ya que los indicadores muestran resultados 
negativos. 

6.RECOMENDACIONES  

A partir de la investigación y resultados obtenidos se recomienda lo siguiente:   

- En primer lugar, me gustaría recomendar a Popa Cakes la creación de una 
base de datos, por medio de un sistema de información para PYME o un Excel 
que le permita tener un seguimiento de sus costos, ventas, ganancias, entre 
otras variables. Además, por medio de la misma es más simple gestionar la 
información para comprender, por medio del comportamiento de los datos, 
como se está desenvolviendo el negocio. Y con esta información se puede 
llevar a cabo la segunda recomendación.   
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- Si bien, para esta investigación los costos variables fueron estimados con un 
sistema de costeo supra variable, es decir teniendo en cuenta únicamente la 
materia prima como costo inventariable. Lo ideal, seria llegar a poder calcular 
el costo de los diferentes productos mediante la utilización de un sistema de 
costeo absorbente, es decir considerar todos los costos de fabricación tanto 
fijos como variables. Esto se recomienda, ya que algunas de las ventajas del 
mismo son: 

• Identificar la importancia de los costos generales fijos involucrados en la 
producción  

• Incluye los costos fijos de operación de una empresa, como salarios, alquiler 
de instalaciones y facturas de servicios públicos. 

• Genera una situación única en la cual, al fabricar más unidades, se aumenta 
el ingreso neto. 

- Y en último lugar, si se da el escenario de pandemia le recomendaría a la 
dueña del negocio la creación de una tienda virtual, es decir desarrollar una 
página web en la que los clientes puedan ingresar a la misma, hacer encargos 
o compras de productos en stock. Esta es una modalidad muy utilizada en la 
Ciudad de Buenos Aires.  
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8.APENDICE  

 

8.1. CHARLA CON SOFIA SILVA, DUEÑA DEL EMPRENDIMIENTO  
 

Charla informal con Sofia: 

- ¿Cuáles consideras que son los productos más rentables para Popa 
Cakes? 

Hola trinidad, ¿cómo estás? Y mira, te cuento un poco. Los productos a los que yo le 
saco mayor ganancia son: 

1. Torta de capitas  
2. Torta Matilda, que es una torta toda de chocolate, ¡como la de la película jaja! 

Este es un producto nuevo que lance este año y la verdad que fue un éxito. 

Las tortas heladas, que incluyen: 

3. Torta chocolinas 
4. Oreolinas 
5. Torta oreo que es un clásico de siempre. La verdad que es que una de mis 

primeras tortas que comencé a vender fue la torta oreo, y hoy en día la siguen 
pidiendo un montón. 

6. La torta de tocinito 
7. Torta imperial  
8. La torta de nugaton, que es esa que está hecha con galletitas saladas tipo 

criollitas.  
9. Brownie con dulce de leche y merengue  
10. Y los desayunos, que si bien incorpore tres tamaños de desayunos, el que 

mayor ganancia me da es el premium, que es el que tiene taza, bandeja y es 
mucho más grande. 

La verdad que con todo esto de la pandemia, me tuve que reinventar como todos los 
otros negocios, y expandí los tamaños de tortas, es decir antes solo ofrecía un tamaño 
grande, pero luego de esta situación vivida ofrecí tamaño chicos y medianos. La 
verdad que fue medio difícil porque tuve que analizar si realmente me iba a convenir 
vender estos tamaños, es decir si les iba a sacar ganancia, pero gracias a dios sí. 
Con los desayunos me paso lo mismo, antes solo vendía un tipo estándar y ahora 
ofrezco tres tipos que son bastantes completos. Pero la verdad que el desayuno que 
mayor ganancia me da es el premium.  

Trini: perfecto. Te hago otra pregunta: ¿Cómo consideras que es el crecimiento 
de tus ventas? Considerando que ya tenes una antigüedad de 5 años en el 
mercado, y no contas con los respaldos de información como para medir los 
mismos. 

https://www.lanacion.com.ar/economia/pequenos-comercios-se-desacelera-caida-ventas-nid2375263
https://www.lanacion.com.ar/economia/pequenos-comercios-se-desacelera-caida-ventas-nid2375263
https://eleconomista.com.ar/2020-11-ventas-pandemia-negocios/
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Popa: Lo que yo realizo es un conteo más o menos de la cantidad de productos que 
vendí de cada rubro, ya que mis anotaciones de pedidos las hago en un cuadernito, 
a base de eso voy llevando la cuenta de más o menos cuanto creció por año el 
negocio, y esto me permite saber también más o menos cuanto tengo que superar al 
año siguiente.  

Pero si vi un crecimiento muy grande a lo largo de estos años, a ver al principio no 
vendía casi nada, no era conocida y si es verdad que también era muy chica y no 
había ocurrido el boom de las redes sociales todavía, por lo tanto, mis ventas eran 
super bajas.  

Y así a lo largo de los años, fui aumentando las ventas. 

Por ejemplo, las ventas en 2019 fueron aproximadamente 1000 productos, y en 
lo que va del 2020 se estima una cantidad de 1500 productos, ¡ya que se 
incorporaron a la carta nuevas opciones, las cuales fueron un éxito! 

La verdad es que, si bien a muchos negocios les fue mal por la pandemia y tuvieron 
que cerrar, yo si incremente las ventas, si hay una realidad que es que yo en este 
momento no tengo una estructura de costos fijos grandes que tengo que mantener 
como ser mano de obra, alquileres, entre otros.  

En esta situación vi la necesidad de comenzar a hacer muchos envíos a domicilio, o 
abrirme a nuevas modalidades de pago como ser transferencias bancarias y mercado 
pago.  

Trini: Con respecto a los tamaños de los productos, ¿Cuál consideras que te da 
mayor ganancia?  

La verdad que los tamaños grandes son a los que mayor ganancia les saco. Y por 
ejemplo en el caso de los desayunos el premium que contiene bandeja, taza, que es 
el más completo.  

Si es verdad, que este desayunó es el más elegido como regalo formal onda 
cumpleaños o cosas así. Los clientes adolescentes generalmente elijen el desayuno 
más barato que es una cajita que contiene diferentes cositas dulces, que 
generalmente compran entre varios para un presente, pero de una manera más 
informal.  

 Y con respecto a las tortas la de mayor rentabilidad son las más grandes, porque a 
las chicas generalmente las piden para desayunos o para soplar velitas a las doce o 
cosas así, a ver es como que no es tan conveniente hacerlas porque la ganancia que 
le saco es poca, pero esta bueno tenerla de opción porque muchas personas compran 
este tipo de tortas para disfrutar de esos pequeños momentos.  

Trini: ¡Clarooo! ¡Buenísimo sofí! Muchas gracias por toda la información.  

 

8.2. CUESTIONARIO EN GOOGLE FORMS  
1. Rango de edad: 

 10 – 20 

 20 – 25 
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 26 – 30 

 30 – 40  

 Arriba de 40. 

2. ¿Compras en tiendas de Repostería? 

❏ Si 

❏ No 

3. ¿Con qué frecuencia lo haces? 

 Eventualmente 

 Solo para eventos  

 Cuando tengo antojo 

4. ¿Qué es lo que más te atrae al comprar un producto de repostería? (PUEDE 
SELECCIONAR MÁS DE UNA OPCIÓN) 

❏ Decoración   

❏ Precio 

❏ Calidad 

❏ Sabor 

❏ Otros: ______________________________. 

5. ¿Por qué compras este tipo de producto? (PUEDE SELECCIONAR MÁS DE UNA 
OPCIÓN) 

❏ Necesidad 

❏ Por gusto 

❏ Influencia de medio (Instagram, Facebook,etc) 

❏ Recomendación 

❏ Otros: ____________________________. 

6. Preferencia de compra: 

❏ Por encargo  

❏ Comprar en sucursal de manera inmediata  

7. ¿Qué consideras más importante al momento de comprar estos productos? 
(SELECCIONE DEL 1 AL  4 CUÁL CONSIDERA QUE ES MÁS IMPORTANTE, 
TENIENDO EN CUENTA QUE EL 1 ES EL MÁS IMPORTANTE Y 5 EL MENOS 
IMPORTANTE). 
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❏ Diversas formas de pago 

❏ Promociones 

❏ Envíos a domicilio 

❏ Calidad 

❏ Otros: ___________________________. 

8. ¿Probaste o escuchaste hablar de los productos de Popa Cakes? (SI SU 
RESPUESTA ES NO, POR FAVOR NO CONTESTE LAS SIGUIENTES 
PREGUNTAS). 

❏ Si 

❏ No 

9. ¿Cómo te gustaría ponerte en contacto con la marca Popa Cakes? 

❏ Local físico 

❏ Redes sociales 

10. Le gustaría que Popa Cakes tenga una casa de té? (RESPONSA SI ES QUE 
CONOCE LA MARCA) 

❏ Si 

❏ No 

 

 

 

 

  


