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RESUMEN EJECUTIVO

El estudio desarrollado enmarca la situaciéon sobre la creacién de la empresa
de produccion y comercializacion de cocadas en la ciudad de Quito, con el fin
de obtener en primera instancia la generacion de empleo y en segundo lugar la
actividad comercial mediante la inversién de recursos econdmicos para este
tipo de actividad; en esta razén fue necesario realizar los certeros andlisis que
en libros de marketing se recomienda, y es asi que para el desarrollo del
proyecto se estudio y analiz6 toda su estructura que se presenta en el libro de

fundamentos de marketing por Michael Kotler.

Al presentarse la oportunidad de ofrecer un valor agregado a aquello que hasta
entonces no ha sido explotado plenamente dentro del mercado como un
producto que enmarque en los parametros establecidos en beneficios del

comprador, se presenta el siguiente proyecto.

Con los resultados obtenidos de las encuestas y con el fin de conocer los
gustos y preferencias, la capacidad adquisitiva y las expectativas que el cliente
potencial presenta al momento de adquirir las cocadas, se pudo determinar que
la mayor parte de las personas de la ciudad de Quito consumen cocadas y en
su mayoria lo hacen por el sabor; el inconveniente que tienen es que existen
pocos lugares en donde se puede obtener el producto en la ciudad, por lo que

se identifica la oportunidad de mercado.

El mercado objetivo esta compuesto por dos segmentos. La estructura
administrativa a formar detalla los lineamientos legales, las obligaciones a las
gue deben regirse, las funciones y perfiles del personal a laboral, crea la vision,

mision y logo organizacional.

Al realizar la evaluacién financiera se obtuvo varios parametros financieros que
determinan la viabilidad del negocio. Y es asi como se concreta que el proyecto

es factible en ejecucion y puesta en marcha.
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ABSTRACT

This study was developed to feature the creation of a business that produces
and markets coconut candies in the city of Quito. It is the goal to, first, create
jobs, and secondly, obtain the business by investing financial resources for this
type of activity. To do this it was necessary to perform an accurate analysis
recommended in marketing books. This project was studied and analyzed in the

structure as presented in Michael Kotler's marketing foundations book.

This proposition is an opportunity, whose parameters were set by the buyer, to
offer added value to what, until now has not been fully exploited within the
product market, and are the grounds under which we present the following

project.

Survey results were the means to understand the tastes, preferences,
purchasing power, and the expectations that the potential customer has when
purchasing the cocadas. It was determined that most of the people from Quito
consume cocadas and most do it for the taste. The problem they have is that
there are few places where you can get the product in the city. So it can identify
the market opportunity.

The target market consists of two segments. The administrative structure
formulates details in the legal guidelines for the rules that shall govern the
functions and personal profiles to work. They create the vision, mission, and

organizational logo.

In conducting the financial evaluation various financial parameters were
obtained that determine the viability of the business. And like this is how the

project is feasible in implementation and commissioning.
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CAPITULO |
INTRODUCCION

1.1  Justificacion

El proyecto para crear una empresa productora y comercializadora de cocadas
y sus variedades como introduccion en el mercado de la ciudad de Quito tiene
como propuesta satisfacer la demanda insatisfecha que existe en esta ciudad

conforme a la obtencion del producto.

Este proyecto se justifica en varios sentidos practicos, no solamente en el
establecimiento de una empresa, sino que la idea de ayudar a generar fuentes
de empleos a los involucrados y especialmente para desarrollo de la Provincia
de Esmeraldas, ha sido en parte una gran motivacion para poder desarrollar

esta idea de negocio.

La Provincia de Esmeraldas esta considerada por ser un territorio rico en
recursos naturales, geograficos, entre otros; este proyecto nos ayudarda a
aprovechar esas fortalezas que por falta de conocimiento o miedo a la
inversion, casi no se ha explotado plenamente diversos recursos como el caso

de las cocadas.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo General
Elaborar un plan de negocios para la creaciéon de una empresa dedicada a la
produccion y comercializacion de cocadas y sus variedades como etapa

introductoria en la ciudad de Quito.



1.2.2 Objetivos Especificos

- Determinar las caracteristicas del mercado objetivo y realizar un analisis
del mismo.

- Determinar la estructura organizacional, un enfoque estratégico y
requisitos legales para el buen desenvolvimiento empresarial.

- Determinar los recursos operativos necesarios para la optimizacion del
proceso de elaboracion y comercializacion de cocadas.

- Determinar las estrategias para que el producto permanezca en la mente
del consumidor.

- Analizar la rentabilidad del proyecto con el fin de atraer inversion.

1.3 Hipbtesis

La produccién y comercializacion de cocadas en la ciudad de Quito, permite
alcanzar niveles aceptables de ganancia econdémica determinando que la
implantacion del mismo serd viable seguin los puntos de vista comercial,

organizacional y financiero.



CAPITULO I
LA INDUSTRIA

2.1 LalIndustria

2.1.1 Macroentorno

La industria de produccién de cocadas y sus variedades, se encuentra dentro
de la industria manufacturera, por lo cual se establece en la clase de
Elaboracion de Cacao y Chocolate y de Productos de Confiteria, segun la

Divisién de Estadisticas de las Naciones Unidas, que se explica a continuacion:

2111 Clasificacion Central Uniforme (CPC):
= Seccion: 2 - Productos alimenticios, bebidas y tabaco; textiles,
prendas de vestir y productos de cuero.
= Division: 23 - Productos de molineria y almidones y sus
productos; otros productos alimenticios.
= Grupo: 236 - Cacao, chocolate y articulos de confiteria
preparados con azUcar.
= Clase: 2367 - Articulos de confiteria preparados con azucar
(incluido chocolate blanco) que no contengan cacao; frutas,
nueces, cascaras de frutas y otras partes de plantas, conservadas

en azUcar.

2.1.1.2 Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU3):
= Categoria: D - Industrias manufactureras.
= Division: 15 - Elaboracién de productos alimenticios y bebidas.
= Grupo: 154 - Elaboracién de otros productos alimenticios.
= Clase: 1543 - Elaboracion de cacao y chocolate y de productos de

confiteria.

2.1.1.3 Entorno Economico
Los factores econdmicos son de vital importancia ya que reflejan oportunidades

y amenazas para el eficaz funcionamiento de la industria.


http://unstats.un.org/unsd/cr/registry/regcs.asp?Cl=3&Lg=3&Co=2
http://unstats.un.org/unsd/cr/registry/regcs.asp?Cl=3&Lg=3&Co=23
http://unstats.un.org/unsd/cr/registry/regcs.asp?Cl=3&Lg=3&Co=236
http://unstats.un.org/unsd/cr/registry/regcs.asp?Cl=2&Lg=3&Co=D
http://unstats.un.org/unsd/cr/registry/regcs.asp?Cl=2&Lg=3&Co=15
http://unstats.un.org/unsd/cr/registry/regcs.asp?Cl=2&Lg=3&Co=154

Segun la encuesta de Manufactura y Mineria 2007, por parte del INEC (Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos) el 80% fue el aporte del sector
manufacturero y dentro de éste se destaca la actividad de alimentos y bebidas
con un valor de $7,497,173,119 USD, con relaciéon a su produccion. El aporte
de la industria es muy grande y los productos de confiteria tienen una gran

importancia dentro de éste.

Gréfico 2.1: Valor agregado/PIB de la industria
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Valor agregado/PIB de la industria de
Elaboracion de cacao, chocolate y productos de
confiteria en miles de ddlares de 2000

50.000

40.000 p—

30.000 e

20.000

10.000

0 . . . . . . . .
S S S 3 S 3 3 )
8 8 S 8 IS 8 8 S
. J

Elaborado por: La Autora

Fuente: Banco Central del Ecuador

El valor agregado/PIB de la industria de la elaboracion de cacao, chocolate y
productos de confiteria en el periodo 2000 - 2007, ha tenido un ritmo variado,
Entre los afios 2000 y 2002 se ha mantenido casi constante y en el afio 2003
baja su crecimiento para después aumentar y mantener ese crecimiento hasta

el afno 2007, terminando con un valor de $39.123 millones de dolares de 2000.



Grafico 2.1: Proyeccién del Valor agregado/PIB de la industria
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Fuente: Banco Central del Ecuador

La proyeccion de la situacion real del Valor Agregado/PIB tiene una pendiente
creciente y se la realiza con Regresiéon Lineal mediante el uso de minimos
cuadrados. Dadas las condiciones existentes en el periodo 2000 - 2007 indica
que la relacidon entre el valor agregado y el PIB de la industria de confiteria
muestra ascensos y descensos entre los periodos 2000 y 2010. En el afio 2010
se observa una subida, no muy alta a la correspondiente del afio 2009. Asi
terminando el afio 2010 con un valor de $ 40.506 millones de délares de 2000.

Gréfico 2.2: Produccion Anual, Sector:

Elaboracién de cacao, chocolate y productos de la confiteria
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Fuente: Banco Central del Ecuador



La evolucion de la Produccion del sector de la Elaboracion de cacao, chocolate
y productos de confiteria en el periodo 2002 - 2007 tuvo un crecimiento
constante , terminando el aflo 2007 con un valor de $ 214,448 miles de délares,

y el componente del PIB de dicho afio se resume a continuacion:

Grafico 2.3: Componente (PIB) de Elaboracion de cacao,

chocolate y productos de la confiteria en el 2007
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Elaborado por: MIPRO (Ministerio de Industrias y Productividad) y SIM (Sistema de
Inteligencia de Mercados)

Fuente: Banco Central del Ecuador

El valor en términos monetarios del PIB que genera la industria de elaboracion
de cacao, chocolate y productos de confiteria en el afio 2007 indica que hubo
una alta produccién, el consumo intermedio fue inferior al consumo final de

hogares y que las exportaciones fueron mayores a las importaciones.

Grafico 2.4: Produccién Interno Bruto por Industria

Producto Interno Bruto por Industria
(Millones dolares constantes 2000)

M slimentos v bebidas M Texdiles v confecciones Madera v sus producios
Il Cuimicos, caucho v plastico Minerales no metalcos Pap=l vy sus producios
M Maguinaria y equipo CHras

2,000

1,750
1,500
1,250
1,000
750
500
250
o - - - - - -
o] 0 05 106G o7 08

Elaborado por: MIC (Ministerio de Industrias y Competitividad)

Fuente: Banco Central del Ecuador



Se presenta la estructura productiva de la industria ecuatoriana, siendo el
sector Alimentos y Bebidas la actividad de mayor importancia, que represento
en promedio el 54% del PIB industrial no petrolero en el periodo 2003 — 2007, y
se estima igual tendencia en el 2008, segun el analisis del MIC.

2.1.1.4 Entorno Demografico

Segun el VI Censo de Poblacién Nacional 2001, la provincia de Pichincha es
una de las mas densamente pobladas e importantes del pais y el distrito
metropolitano de Quito una de las mas importantes con 1, 842,201 habitantes y
la poblacién econémicamente activa (PEA) en el Quito Urbano de hombres es
de 358,236 mil, de mujeres 241,826 mil y en total 600,062 mil habitantes. (Ver
Anexo 1).

Las personas que adquieren productos de confiteria especialmente en grandes
supermercados como Supermaxi son los padres de familia, en especial las
madres, jovenes estudiantes, profesionales, y hay una gran demanda y oferta

en ocasiones especiales como San Valentin y Navidad.

2.1.1.5 Entorno Natural

Las grandes empresas de confiteria del pais como Nestlé reconoce como
prioridad ineludible la protecciéon del medio ambiente. Con esa conviccion,
observa con rigurosidad las normas y procedimientos tendientes a reducir al
méaximo cualquier impacto negativo que pudiera derivarse de su cadena de

produccion. (Nestlé, s.f)

Todos los recursos naturales que se requieren como iNSumMoS 0 que son
afectados por las actividades de Marketing son basicamente las principales
materias primas como el coco y la cafla de azlcar: panela y azucar, que no
necesitan de una produccidon especializada que pueda afectar el medio
ambiente y claro, aplicando toda una serie de requisitos buscando minimizar
los impactos negativos sobre el medio Ambiente. Existen normas locales que
cada empresa aplica, alternativas biodegradables como es el reciclado y



existen certificaciones a nivel mundial como la norma ISO: 14000 que se refiere
a la gestibn ambiental dentro de los procesos productivos y establece

estandares cuyo obijetivo es garantizar la proteccién del medio Ambiente.

2.1.1.6 Entorno Tecnolégico

La produccion de cocadas esta basada en recursos naturales (RB), debido a
que es un producto con base agroindustrial y estos productos requieren
tecnologias relativamente sencillas, estables y mano de obra no muy calificada.
La competitividad de éste sector esta ligada principalmente a la dotacion de
recursos del pais. (Utepi, 2007) y Ecuador cuenta con las materias primas

necesarias para la elaboracion de las cocadas.

La produccion no necesita de tecnologia especializada de punta para el
proceso de elaboracion de los confites, ni de maquinaria especializada basta
con una paila de bronce para poder elaborarlas y sacando ventaja de grandes
empresas como Confiteca que cuentan con tecnologia de punta para elaborar
confites como chicles, chupetes y caramelos pero no lo utilizan para la
elaboracion de confites tradicionales y como Nestlé que cada afio invierte
aproximadamente mas de 1200 millones de ddélares en investigacion y
desarrollo.(Nestlé, s.f)

La tecnologia utilizada en la ciudad de Esmeraldas para el cultivo de coco es
homogénea por la abundancia de tierras, el uso de maquinarias y fertilizantes

son escasos para la produccién de coco.

2.1.1.7 Entorno Cultural

Las cocadas son un producto que se viene elaborando por afios y que son un
dulce tipico caracteristico de la ciudad de Esmeraldas que ofrece una
gastronomia Unica en la geografia ecuatoriana con muchos secretos que le dan
un sabor especial muy apetecido en el pais y son especialmente producidas
por la raza Afroesmeraldefia. Se puede encontrar las cocadas en distintas
ciudades del pais, en poco volumen, pero las cocadas se han asentado en la
ciudad de Esmeraldas. Generalmente las personas que compran las cocadas

son todos aquellos turistas que visitan la ciudad.



2.1.1.8 Entorno Politico

Existen politicas internas en el Ecuador que pueden afectar tanto positiva como
negativamente los negocios del pais. Segun el indice de Inestabilidad Politica
elaborado por el Economist Intelligence Unit, unidad de analisis econémicos del
grupo britanico The Economist, entre los mas expuestos en esa region figuran
Haiti, Bolivia, Ecuador y la Republica Dominicana. (Diario en linea Hoy, 2009).
Pese a esto, el Gobierno ha realizado una serie de regulaciones vy
salvaguardias en el aspecto econdmico para que el pais pueda salir poco a
poco de la crisis econdmica y a pesar de todo, la industria de confiteria lo esta
logrando al tener un crecimiento en su produccion y valor agregado/PIB
analizados en el periodo 2000 - 2007. (Ver el entorno econdémico de la

industria, capitulo 2).

El Gobierno Nacional de la Revolucién Ciudadana y el Ministerio de Agricultura,
Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP), enmarcado en sus politicas
sectoriales, ha priorizado a los sectores menos favorecidos para actuar
positivamente en un programa de mejoramiento de las capacidades de los
hombres y mujeres del campo. Este programa tiene como objetivo formar a
nuevos ciudadanos y ciudadanas rurales para que tengan un conocimiento
critico de la situacion nacional, conozcan sus derechos y obligaciones, exijan
respeto a sus conocimientos locales o ancestrales e incidan en las decisiones
gue se tomen para resolver los problemas agropecuarios (INCCA, 2010), como
los productores de coco, que se ubican la mayoria en la zona rural de la

Provincia de Esmeraldas.

2.1.2 Microentorno

2.1.2.1 Proveedores

Las materias primas son principalmente la cafia de azlUcar y sus derivados
como panela y azucar que se los puede adquirir de los ingenios azucareros o
productores minoristas. También son las oleaginosas como el coco y se los

puede conseguir directamente de los productores de coco en la provincia de


http://www.hoy.com.ec/tag/363/bolivia
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Esmeraldas, cantones ubicados al norte de dicha provincia cémo Eloy Alfaro y

Limones o de los proveedores mayoristas que llevan el coco a la ciudad.

La estimacion de produccién de coco por ciertas provincias, indica que en la
provincia de Esmeraldas es donde mas se produce con un valor de 4.610 ha de
superficie cosechada en el afio 2006 y 2.971™ de produccién en el afio 2008
(Ver el Anexo 2) y uno de los principales comercializadores de coco, incluidos
duefios de sembrios son el Sefior Emerson Quintero y el Sefior Marcos

Quifiones, ambos ubicados en el canton Borbdn de la provincia de Esmeraldas.

Para la provision de azucar se cuenta con 6 ingenios como: San Carlos, La
Troncal Valdez, Isabel Maria, lacem y Monterey y su representante es la
Federacion Nacional de Azucareros “Fenazucar’. EI 90 por ciento de la
produccion se concentra en la cuenca baja del rio Guayas (Guayas, Cafiar y
Los Rios). En esa region estan los tres ingenios mas grandes del pais: Valdez,
San Carlos y Ecudos. También existe la union nacional de caficultores del
ecuador “Unce”, la asociacién de cafiicultores de Imbabura y Carchi “ACIC” y
los distribuidores que obtienen el azucar de los ingenios para luego la

distribucion y venta a las ciudades del pais.

2.1.2.2 Intermediarios de Marketing

Las grandes empresas de productos sustitutos de las cocadas cuentan con
Centros de Distribucién Regionales y con varios canales de distribucién como
el canal de mayoristas independientes, hipermercados/autoservicios,
distribucion alternativa, que le permite llegar como intermediario, al consumidor
final. La manera en que se llega a los consumidores y compradores es a través
de los mayoristas o0 agentes especializados que distribuyen los productos a

supermercados o tiendas para luego llegar a los clientes finales.

Son algunos requisitos que se necesitan para poder ser proveedor de grandes
supermercados y un claro ejemplo es Supermaxi que pide un previo estudio de
mercado del producto, entrega de muestra, catdlogo, lista de precios,

condiciones del producto, registro sanitario, volumen de ventas, etc.
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2.1.2.3 Clientes

Los clientes son las personas de la sierra como los padres de familia, que en
especial las madres de familia, en la mayoria de los hogares ecuatorianos son
las que realizan la compra, son el influenciador, el comprador y las que toman
las decisiones al momento de adquirir productos. Buscan informacion del
producto, las alternativas que tiene y la compra del producto para su posterior
desecho. Los nifios son los que mas demandan la compra de dulces y en el
proceso de adquirirlos son los usuarios y el influenciador, los padres de familia
en especial las madres serian las compradoras y las decisoras si se compra o

no el producto.

Los revendedores son los que estan dispuestos a adquirir las cocadas para
luego su post venta. Ellos analizan toda la informacion sobre estos productos,
las alternativas y luego su uso para distribuir y vender a puntos de venta como
supermercados, tiendas para luego llegar a los consumidores finales que son
los ecuatorianos que gustan y toleran las cocadas y también enfocarnos en un
futuro a extranjeros que tengan preferencias por el coco y confiteria en general

y que quieran obtener un producto netamente ecuatoriano.

2124 Competidores

Los competidores que actian en el negocio de las cocadas son pocos y estan
distribuidos en la ciudad de Esmeraldas. Los principales productores de
cocadas son la Asociacion de Expendedores de Cocadas Turismo Esmeraldas
(alrededor de 15 vendedores esmeraldefios se agruparon en una asociacion
presidida por Joffre Velasco Quintero), las cocadas de Gabilo’s que se ubica y
vende en el cantén Atacames y pocos expendedores de cocadas que su

participacion es casi nula en el mercado.

La industria de confiteria tiene muchos competidores de productos sustitutos de
las cocadas que tienen posicionado el mercado y son empresas grandes como
Universal Sweet Industries S.A., Cia. Ecuatoriana Productora de Derivados de
Cocoa C.A. Ecuacocoa, Confiteca C.A., Ferrero del Ecuador S.A. Industria de
Dulces y Alimentos, entre otros. (Ver Anexo 3).
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2.1.2.5 Fuerzas de Porter

Gréafico 2.5: Las 5 fuerzas de Porter
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Elaborado: La Autora

Fuente: “Estrategia y ventaja competitiva”, Michael Porter, Editorial Deusto

21251 Barreras de Entrada

Las barreras de entrada de productos de cocadas y sus derivados son bajas. El
conocimiento del producto en el mercado es bajo y ademés existen marcas de
confites reconocidas a nivel mundial pero no se dedican a la comercializacién
de productos de cocadas. El requerimiento de tecnologia para elaborar estos

productos no es especializado.

2.1.25.2 Los Compradores
El poder de negociacién de los compradores es muy alto debido a que no hay

una demanda establecida, no son productos indispensables.

2.1.25.3 Los Productos Sustitutos
La amenaza de los productos sustitutos es alta por la infinidad de oferta que

hay de productos de confites y una amplia gama a nivel nacional.

21254 Los Proveedores
El poder de negociacion de los proveedores es bajo, porque casi todos los

insumos requeridos son productos locales y tradicionales. Las asociaciones y
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organizaciones de productores de coco son pocas y generan mayor produccion
de esta materia prima. El coco no es un producto perecedero, por lo que puede
disminuir el poder de negociacion del comprador.

El poder de negociacién de los proveedores de Azucar es bajo porque existen

precios fijos sobre los cuales se realiza la negociacion.

2.1.255 Los Competidores

La rivalidad de los competidores es baja porque no existen grandes
productores de cocadas a nivel nacional y tampoco existe oferta en los canales
de distribucion tradicionales. Pero si es alta con los productores de confites

sustitutos a nivel nacional.

2.1.2.6 Cuadro Estratégico del Océano Azul

El propdsito del cuadro estratégico es capturar el esquema actual de la
competencia en el mercado conocido y sobre lo que los clientes reciben
cuando compran lo que los competidores ofrecen actualmente en el mercado.
(Chan & Mauborgne, 2008). Las variables que se analizan en el siguiente

grafico se determinaron en base a la investigacion de mercados.

Grafico 2.7: Cuadro Estratégico del Océano Azul
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Elaborado por: La Autora
Fuente: Estrategia del Océano Azul, W. Chan Kim & Renée Mauborgne, Editorial
Norma S.A
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El analisis del cuadro estratégico muestra que las curvas de valor son paralelas
y tienen la misma forma y las estrategias de los dos grupos estratégicos

marchan al mismo ritmo, pero en niveles diferentes.

2.2  Andlisis FODA valorado

El siguiente analisis consiste en recopilar todos aquellos factores tanto externos
como internos del entorno de la industria y calificarlos de acuerdo a su
ocurrencia e importancia para ver cual serd el impacto de estos en la

organizacion.

2.2.2 Macroambiente

Tabla 2.1: Factores Externos

FCE Ocurrencia Importancia Impacto
Detallados >=1,00 delab 2y (3

Las cocadas no son un producto

muy explotado. 0,166 5 0,83 0]

Fé&cil acceso a la materia prima
necesaria 0,15 4 0,6 0]

No se necesita de maquinaria

especializada para la produccién,

por lo que su costo es bajo. 0,15 4 0,6 (0]

No se necesita de mano de obra

calificada para la produccién. 0,133 3 0,399 @)
Existe gran cantidad de productos

sustitutos por parte de grandes 0,166 5 0,83 A
empresas.

Cadenas de supermercados piden
muchos requisitos para el ingreso
de productos. 0,15 4 0,6 A

El precio de la materia prima

puede variar por muchos factores
como el cambio climatico y 0,083 2 0,166 A
escasez.
> 1,00 27 4,025




Oportunidades 2,429
Amenazas 1,596
Diferencia 0,833

Elaborado por: La Autora
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La suma de las oportunidades es mayor a la suma de las amenazas por lo que

la calidad del ambiente es Ideal.

2.2.3 Microambiente

Tabla 2.2: Factores Internos

FCE Ocurrencia | Importancia | Impacto
Detallados >=1,00 delab (2)x(3)
Conocimiento del proceso de
, 0,2 4 0,8
elaboracion de cocadas
El producto es innovador. 0,2 3 0,6
Los precios son competitivos. 0,177 3 0,53
No son productos
o 0,11 3 0,33 D
indispensables
La forma de pago para los
distintos supermercados y
tiendas no es inmediata y 0,2 4 0,8 D
muchas de ellas adquieren los
productos a consignacion.
Poca capacitacion del posible
0,11 2 0,22
personal.
> 1,00 19 3,22

Elaborado por: La Autora

La suma de las Fortalezas es mayor a la suma de las Debilidades por lo que la

organizaciéon/medio es Agresiva:
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Tabla 2.3: Ambiente de la Organizacién

Fortalezas>Debilidades

Debilidades>Fortalezas

Oportunidades . .

. Agresiva Sostenible
Ideal, Especulativo
Amenazas
Maduros Defensiva Evasiva
Probleméticos

Elaborado por: La Autora

La empresa posee varias fortalezas que le

permiten aprovechar las

oportunidades y a su vez enfrentar las amenazas y debilidades.
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CAPITULO Il
INVESTIGACION DE MERCADOS

El capitulo contiene la recoleccion de informacion del mercado en la ciudad de
Quito como etapa introductoria, con el objetivo de obtener informacién que
resulte Gtil para la toma de decisiones referente a la problematica del proyecto

de investigacion.

3.1 Problema de Gerencia
Determinar la viabilidad de la creacion de una empresa de produccion y

comercializacién de cocadas y sus variedades.

3.2 Problema de Investigacion de Mercado

Existe la necesidad de adquirir informacion relevante del comportamiento del
mercado de la ciudad de Quito en el sector de confites tradicionales, en el cual
se desarrollard la empresa, para esto es necesario realizar un estudio de
campo y saber las expectativas de los posibles clientes con respecto al

producto que se ofrecera.

Dentro de este mercado existen sectores de la poblacion que no logran
satisfacer sus necesidades, es decir, tienen dichas necesidades y deseos pero
no la demanda del producto debido a que no esté a su disposicién en cualquier

momento.

El mercado va evolucionando de acuerdo a los gustos, preferencias y nuevas
tendencias de consumo asi como nuevas formas de comercializacion en el

Ecuador.

Identificar aquellas personas que consumen confites tradicionales (cocadas) en
la ciudad de Quito, su frecuencia y las caracteristicas del producto que mas les

llame la atencion.

El presente estudio de mercado se realizara para medir el nivel de aceptacion,

ademas de identificar las caracteristicas que tendrian los productos y
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comprobar si estos tienen la debida aceptacion del mercado en la ciudad de
Quito.

3.3 Necesidades de Informacién
Los objetivos de la investigacion deben traducirse en necesidades de
informacion especifica, por lo tanto, es necesario seleccionar las fuentes para

recolectar datos provenientes de fuentes secundarias y primarias.

La informacion secundaria ha sido recopilada del capitulo I, que contiene datos
de la industria de confiteria en general y de las cocadas tanto los aspectos
econodmicos, politicos, entre otros, tomados por el Banco Central del Ecuador y
el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC).

La informacién primaria sera recolectada a base de encuestas que se

realizaran en el sector seleccionado para la toma de la muestra.

3.4  Objetivos de la investigacion de mercados

3.4.1 Objetivo General

Obtener informacion clara, Gtil y precisa que permita identificar el mercado
potencial, el perfil del consumidor y conocer si existe la necesidad y el grado de
aceptacién de nuestro producto en la ciudad de Quito a nivel de cliente final y
determinar cudles son las principales caracteristicas que debe tener el producto

para que resulte atractivo.

3.5 Disefio de lainvestigacion

3.5.1 Investigacion Descriptiva Cualitativa

3.5.1.1 Objetivo General

Determinar informacion relevante de como estd actuando el mercado de las
cocadas en la actualidad, su grado de aceptacion, caracteristicas del producto
y la competencia directa.
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3.5.1.2 Entrevista con expertos

En esta entrevista se escoge a una persona experta en el tema que queremos

investigar y hay que reunir el maximo de informacién y seleccionar el

contenido.

3.5.1.2.1 Metodologia

Entrevista al Ingeniero Agroindustrial Pablo Moncayo, Coordinador de la
carrera Ingenieria Agroindustria y Alimentos de la Universidad de las
Américas.

Entrevista al Abogado Joffre Velasco, Presidente de la Asociacion de
expendedores de cocadas turismo Esmeraldas, de la ciudad de
Esmeraldas.

Las preguntas de las entrevistas se pueden apreciar en los anexos 4y 5.

3.5.1.2.2 Resultados y Conclusiones

®,

% Entrevista al Ingeniero Agroindustrial Pablo Moncayo

El mercado de cocadas en el pais es desarrollado de una manera muy
tradicional y artesanal, todavia no se industrializa el producto como tal.
Las exportaciones de este producto se realiza cuando alguien adquiere
las cocadas para luego trasladarlas a otro pais de forma convencional,
no hay una empresa especifica que se dedique a la exportacién de
forma que cumpla con todos los requerimientos de permisos para la
salida y entrada del producto de un pais a otro.

La corteza del coco puede servir como el envase de las cocadas al ser
un producto muy resistente. Por esto se puede usar de diferentes
maneras, como el empaque de las cocadas, ya que es muy atractivo y
llamativo. En la actualidad ya se esta utilizando lo corteza del coco,
como por ejemplo en los EE.UU. pero hay que tener mucho cuidado al
manejar la corteza, ya que si no se le da un buen uso puede ser un
contaminante para las cocadas.

La materia prima se puede obtener de la zona norte de la provincia de

Esmeraldas y también desde la provincia de Manabi.
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e Las cocadas es un producto muy importante del pais que aun no ha sido
muy explotado por parte de los productores, y puede ser un pilar para la
exportacion.

e Las cocadas en términos de vencimiento, sin afiadir preservantes al
producto y tener un buen manejo de éste pueden durar en un margen de
un mes, todo es dependiendo del empaque del producto, calidad del
proceso, utilizacion de buenos preservantes, teniendo un equilibrio entre

la cantidad de la aplicaciéon de preservantes y la salud del consumidor.

Se determiné que las cocadas son un producto no muy explotado en el pais en
su totalidad, que tiene una gran oportunidad de oferta y de acuerdo a su
elaboracion tienen una fecha de vencimiento bien extensa sin usar
preservantes y que se podria utilizar la corteza del coco como empaque del

producto.

% Entrevista al Abogado Joffre Velasco

e Esta asociacion de cocaderos conforman una empresa que se dedica a
la produccién y venta de cocadas con matriz en la ciudad de
Esmeraldas y con ventas a nivel nacional, siendo mayores en las
ciudades de Esmeraldas y Santo Domingo de los Tsachilas.

e La produccion de las cocadas lo hacen de una forma artesanal,
utilizando hornos de lefia, pailas de bronce y un rudimentario rayador de
coco. La tecnologia que se utiliza es basica.

e Los clientes potenciales de las cocadas son todos aquellos turistas que
visitan la provincia de Esmeraldas; la mayoria de estos clientes son los
provenientes de la regidén Sierra y también turistas extranjeros que se
encuentran visitando el pais.

e Hay un mayor consumo de sus productos cuando hay feriados
nacionales y vacaciones en la region Sierra.

e Los consumidores prefieren todas las clases de cocadas pero la que

mas demanda tienen es la cocada negra y blanca.
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e El poder de compra del producto lo tiene el padre de familia (cuando los
hijos tienen el papel de influenciador) o una persona que sea capaz de
tomar sus propias decisiones cOmo estudiantes, profesionales y turistas
extranjeros.

e Los clientes estan dispuestos a pagar el precio que establezcan,
siempre y cuando sea justo.

e Alos clientes potenciales les gusta las cocadas por la calidad que tienen
sus productos, sus variedades y presentaciones de producto de
diferentes figuras.

e Las caracteristicas que valoran los clientes al momento de la compra es

la calidad y el precio.

Al analizar todos estos parametros se determin6 que las cocadas tienen una
gran aceptacion por parte de las personas de la regidon Sierra del pais,
especialmente los provenientes de la ciudad de Quito.

Se puede utilizar una tecnologia baja para la elaboracion de estos productos,
utilizando la maquinaria necesaria que ayude a producir un mayor volumen

para reducir costos.

La caracteristica que valoran los clientes al momento de la compra es la

calidad, sabor, precio y con una buena presentacion, es suficiente.

3.5.1.3 Entrevistas a Profundidad

Se selecciona un maximo de dos personas de un determinado grupo de
personas y su funcion es obtener informacién sobre sus opiniones, actitudes y
experiencias o incluso explicitar sus expectativas con respecto a esta

investigacion.

3.5.1.3.1 Metodologia
Entrevista al Senor Serban Mirea con nacionalidad estadounidense, durante su

visita al pais. Ver cuestionario en el anexo 6.
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Resultados y conclusiones

Las cocadas al ser un producto tradicional del pais, son muy atractivas
para los turistas extranjeros debido a que quieren probar cosas distintas
y diferentes a las de su pais por el motivo de conocer otras costumbres y
culturas.

Le gustan los dulces, especialmente sabores no tan dulces y con un
poco de chocolate estaria perfecto.

La cocada que mas le gusto es la cocada café, debido a que es un poco
amarga y no es tan dulce. La cocada blanca si le gusto, y como
sugerencia dijo que con una capa de chocolate un uno de sus lados el
producto quedaria perfecto. La cocada de manjar no le gusté porque su
textura es muy dulce y suave.

Al ser una persona que le gusta tomar mucho café todos los dias,
compraria la cocada café diariamente ya que seria un buen producto
complementario de dicha bebida.

Compartiria el producto con su familia, amigos y compafieros de trabajo.
El inconveniente de comprar el producto es que no esta disponible en
los principales centros comerciales visitados por €l en la ciudad de
Quito, solo lo encuentra de una manera muy tradicional y artesanal; sin
un empagque ni las especificaciones respectivas acerca del producto.
Recomendd que el empaque del producto sea nuevo y diferente pero
que represente la tradicion del pais, lo hace mas interesante.

El tamafio de la cocada blanca le gustaria que sea en forma de barra,
con una capa de chocolate en un lado, la cocada café que sea en
pequefias porciones como cuadros y la de manjar en bolitas.

Le gustaria que si los productos se los venden un cajas, que ésta

contenga los productos variados y que sean como bocados.
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3.5.2 Investigacién Descriptiva Cuantitativa

3.5.2.1 Objetivo General
Recopilar y determinar informacion primaria acerca de la perspectiva de los

consumidores, sus necesidades, deseos y demandas.

3.5.2.2 Disefio de la muestra

3.5.2.2.1 Tamafio del Universo y de la Poblacion

Segun datos obtenidos del censo realizado por el INEC (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos) en el afio 2001, muestra que la Provincia de Pichincha
tiene una poblacion de 1'839.853 habitantes, los cuales la ciudad de Quito tiene
1'619.790 habitantes y el total de la poblacidn que pertenece a la clase media y
alta de la ciudad de Quito, tomando en cuenta el promedio de cada familia que
segun el INEC es de 5 personas, es de 337314,14 personas, se procedio a

calcular el tamafio de la muestra.

3.5.2.2.2 Tamafio de la Muestra
El tamafio de la muestra se calculara mediante proporciones, para la cual se

empleara la siguiente férmula:

_ ZZ*N*p*q
- e2x(N—1)+Z?xpxq
(Galindo, 2006)

En donde:

n = Tamafio de la muestra.

N = Tamario de la poblacion.

Z = Correspondiente a un valor dado de nivel de confianza del 95% = 1,964.
p = Proporcion de éxitos en la poblacion.

g = Proporcion de rechazos en la poblacion.

e = Error en la proporcion de la muestra = 5%.
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Los datos de la férmula seran los siguientes para el calculo del tamafio de la

muestra:

Tabla 3.1: Calculo para el tamafio de la muestra

ALFA 1.96
P 50%
Q 50%
ERROR 0.05

Elaborado por: La Autora

Reemplazando se obtiene:
n= 384
Es decir se debera realizar 384 encuestas para poder obtener resultados

confiables en esta investigacion.

3.5.2.3 Disefio de la Encuesta

Para el proceso de recopilacion de datos se disefio un cuestionario que
contiene preguntas con respecto al producto en cuestion, las mismas que
satisfacen las necesidades del investigador y preguntas basicas relacionadas al
encuestado. El modelo de la encuesta que se decidié aplicar para obtener la
informacion necesaria para el proyecto se la puede apreciar en el (Anexo 7).

3.5.2.4 Encuestas
Se realizaron 384 encuestas en la ciudad de Quito distribuidas segun la

muestra por edades:
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Tabla 3.2: Distribucion de la muestra por edades

10-14 afos 67
15-19 afos 64
20-24 afnos 54
25-29 anos 41
30-39 afos 68
40-49 afhos 52
50-59 anos 39
TOTAL 384

Elaborado por: La Autora
3.5.2.4.1 Recopilacion y analisis de datos
3.5.2.4.1.1 Preguntal: ;Consume usted cocadas y sus variedades?
Esta pregunta pretende seleccionar el mercado potencial y por medio de una
respuesta favorable continuar con el formulario. La respuesta que se obtenga
establecera si las cocadas y sus variedades es aceptable o no por las personas
de la ciudad de Quito.

Tabla 3.3: Resultados de Pregunta 1

Numero de Porcentaje
personas
Si 311 81%
No 73 19%
Total 384 100%

Elaborado por: La Autora

Grafico 3.1: Consumo de cocadas y sus variedades

Consumo de Cocadas y sus
Variedades

19%

LN

No

Elaborado por: La Autora
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Los resultados reflejaron que de las 384 personas encuestadas, el 81% si
consume cocadas y sus variedades y un 19% no las consume, concluyendo
gue la mayor parte de las personas en la ciudad de Quito consumen este
producto. Se conoce la demanda potencial de las cocadas y sus variedades,
puesto que el numero de personas de clase y media y alta es 337314 y si lo
multiplicamos por el porcentaje de personas que si consumen el producto que
es de 81%, da como resultado 54645 personas consumen el producto y 12818

personas podrian consumir el producto.

3.5.2.4.1.2 Pregunta 2: ¢Por qué consume cocadas y sus variedades?

La imagen que un producto proyecta en el mercado es un pilar primordial para
el éxito de una empresa, por tal razén, esta pregunta ayuda a conocer la razén
que mas influye al encuestado para que tome la decision de consumir cocadas
y sus variedades. Ademas la razén que mas haya sido escogida ayudara a la

empresa a definir las estrategias de marketing.

Tabla 3.4: Resultados de la pregunta 2

Si No

Curiosidad 1

Dieta 2
Indiferencia 2
No consumo 4
No me agrada 2
No sé donde comprar 4
No sé gue son 1
Obsequiar 1

Venden en los buses 1

Precio 2

Sabor 301 43
Salud 5 15
Total 311 73

Elaborado por: La Autora
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Gréfico 3.2: ¢Por qué consumen cocadas?
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Elaborado por: La Autora

Del total de los encuestados que contestaron que si y no consumen cocadas y
sus variedades, el sabor se destaca con un 88% que consumen el producto y
tan sélo un 13% no lo consumen; el resto de las variables tienen un bajo
porcentaje de entre 0% a 2% que consumen el producto por salud, curiosidad,
precio, obsequio y porque vendedores ambulantes los comercializan,
especialmente en buses y no lo consumen porque no les gusta, por la salud, no

saben donde comprar, no les atrae, por la dieta o le es indiferente.

3.5.2.4.1.3 Pregunta 3: Indique las clases de cocadas que mas consume.
Con esta pregunta se esta identificando cuales de las variedades de cocadas
las personas de Quito prefieren consumir en mayor proporcion a las demas y

con esto se pueden planificar estrategias de promocién o de marketing.

Tabla 3.5: Resultados de la pregunta 3

Mas Menos Nunca Total
consumida | consumida | consumida

Cocada cafe 53% 30% 17%| 100%

0,

Cocada 42% 45% 13% 100%
Blanca

0,

Cocada 23% 33% a49,| 100%
Manjar

Elaborado por: La Autora
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Gréfico 3.3: Clases de cocadas
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Elaborado por: La Autora

En total, la cocada que mas es consumida por las personas es la cocada café
con un 53% del total de las personas que mas consumen cocada café, la
menos consumida es la cocada blanca con un 45% del total de las personas
gue menos consumen cocada blanca y la que nunca consumen o nunca han
tenido la oportunidad de probar es la cocada de manjar con un 44% del total de

las personas que nunca consumen cocada de manjar.

3.5.2.4.1.4 Pregunta 4: ;(Con qué frecuencia compra cocadas y sus
variedades?

Se elaboro esta pregunta para saber cudl es el nivel de consumo de cocadas y

sus variedades y cual se acopla mas a los encuestados. Este resultado

ayudara a determinar el nimero de unidades y la periodicidad de produccion de

las cocadas.



Tabla 3.6: Resultados de la pregunta 4

Hombres | Mujeres |Total

Cada afio 4 17 21
Cada cinco meses 3 1 4
Cada cuatro

meses 1 2 3
Cada dos meses 2 2 4
Cada seis meses 3 10 13
Cada siete meses 0 1 1
Cada tres meses 8 8 16
Casi nunca 0 2 2
ggstro veces al 0 1 1
De repente 0 1 1
Dependiendo 0 1 1
Diariamente 1 1 2
Donde Encuentre 5 4 9
Dos veces al afo 0 2 2
Dos veces al mes 1 0 1
En su momento 1 0 1
Feriado 1 2 3
Indefinidamente 1 1
Playa 23 35 58
Rara vez 0 1 1
Tres veces al afo 0 2 2
Unavez ala

semana 2 14 16
Una vez al mes 42 51 93
Cada 15 dias 24 13 37
Vacaciones 5 2 7
Viaje 2 1 3
Viaje a

EerneraIdas 1 3 4
Viaje a la Costa 2 2 4
TOTAL 132 179 311

Elaborado por: La Autora

29
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Gréfico 3.4: Frecuencia de compra
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Elaborado por: La Autora

El 30% de los encuestados que habitualmente gustan de la cocada y sus
variedades manifiestan que el intervalo de tiempo que tardan en volver a
consumir el producto es de un mes; este resultado podria condicionar los
niveles de produccion que la futura empresa debe trazarse; cabe recalcar que
el intervalo playa tiene un 19%, pero esto se da por falta del producto en la
ciudad de Quito y que cuando se van de vacaciones a la playa, especialmente
a Esmeraldas, cada feriado, cada cuatro meses, cada afio, etc. pueden obtener
el producto en dicho lugar. Entonces hay que analizar todas estas variables
para poder fijar el volumen de produccion necesario de las cocadas y sus

variedades.

3.5.2.4.1.5 Pregunta 5: ¢(Para cuantas personas adquiere este tipo de
alimentos?

Con esta pregunta se busca identificar para cuantos miembros de la familia las

personas encuestadas adquieren las cocadas, esto es muy fundamental para el

disefio de estrategias de marketing.
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Tabla 3.7: Resultado de la pregunta 5

Masculino | Femenino | Total

uno 24 9 33
Dos 15 25 40
Tres 22 27 49
Cuatro 29 38 67
Cinco 25 45 70
Seis 9 12 21
Siete 2 3 5
Ocho 2 7 9
Diez 2 5 7
Doce 1 1 2
Catorce 0 1 1
Quince 0 2 2
Veinte 1 2 3
V(_alntey 0 1 1
Cinco

Cero 0 1 1
TOTAL 132 179 311

Elaborado por: La Autora

Gréfico 3.5: Cantidad de personas
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Elaborado por: La Autora

El 23% de los encuestados compra las cocadas para cinco personas en la

familia, seguido de un 22% que compra para cuatro y un 16% para tres
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personas, esto quiere decir que el producto se los puede tener variado, en un

mismo empaque para que todos lo puedan consumir.

3.5.2.4.1.6 Pregunta 6: ¢De qué tamafio adquiere cocadas cuando realiza
la compra?

Esta pregunta busca identificar cuales son los tamafos del producto que a las

personas les gusta adquirir y también si compran el producto variado para

poder obtener mas sabores de cocadas; esto sirve para poder desarrollar

estrategias de marketing.

Tabla 3.8: Resultados de la pregunta 6

Masculino | Femenino | Total %
Cocad? 49 79 128 41%
pequefia (369)
Cocada
0,
mediana (76g) 59 60 119 38%
Cocada grande
1 24 12%
(110g) 3 37 b

Elaborado por: La Autora

Grafico 3.6: Tamarfio de las cocadas
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Elaborado por: La Autora

La cocada pequefia es la mas consumida por las personas encuestadas con un

41% y de ésta las mujeres la consumen en 68% mas que los hombres con



33

38%; la cocada mediana se consume casi al mismo ritmo que la cocada
pequefia en un 38%, aqui ambos participantes la consumen en las mismas
proporciones que es 50%; la cocada grande es la menos consumida con un
12%, en donde las mujeres la consumen en 65%, un poco mas que los
hombres en 35%. Existen personas que les gusta adquirir cocadas de todos los
tamafios, aunque esto se da en pocas proporciones, algunas personas
compran la cocada mediana y cocada grande en 1%, la cocada pequeia y
cocada grande en 3%, la cocada pequefia y cocada mediana en 5%.

3.5.2.4.1.7 Pregunta7: ¢Cudles son los problemas o inconvenientes que
usted encuentra al momento de querer adquirir el producto
en la ciudad de Quito?

Esta pregunta es muy importante porque nos ayuda a determinar los

inconvenientes que los habitantes de Quito encuentran al momento adquirir el

producto en la ciudad, y para poder contrarrestar y evitar estos inconvenientes.

Cabe recalcar que también se puede determinar la falta del producto y que

conlleva a una oportunidad de negocio.

Tabla 3.9: Resultados de la pregunta 7

Masculino |Femenino| Total %

Textura 0 2 2 1
Calidad 2 0 2 1
Elaboracion 1 0 1 0
Ningun lugar de venta 48 65 113 36
Sabor 0 2 2 1
Pocos lugares de venta 78 99 177 57
Variedad 3 7 10 3
Precios 0 4 4 1

311 100

Elaborado por: La Autora
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Gréafico 3.7: Problemas o inconvenientes
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Elaborado por: La Autora

El 57% de las personas encuestadas dice que uno de los inconvenientes se
debe a que hay pocos lugares de venta de las cocadas y sus variedades; de
estos pocos lugares afirman que la venta es muy informal y artesanal, que se
comercializa el producto en la calle y buses en la ciudad. El otro 36% afirma

gue no hay ningun lugar de la ciudad que venda el producto.

3.5.2.4.1.8 Pregunta 8: ¢Le interesaria que se especifique el registro
sanitario, peso, precio, informacion nutricional?

Se ha formulado esta pregunta para descubrir cual es el nimero de familias

que estan dispuestas a comprar las cocadas y sus variedades y asi poder

determinarlo como el mercado meta.

Tabla 3.10: Resultados de la pregunta 8

Masculino | Femenino | Total %
Si 124 172 296 95
No 8 7 15 5
311 100

Elaborado por: La Autora
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Gréfico 3.8: Especificacion de regulaciones en el producto
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Elaborado por: La Autora

Es muy gratificante conocer que el 95% de las personas encuestadas estan
dispuestas a comprar las cocadas y sus variedades con todas las
especificaciones y la diferencia se la podria captar en las estrategias de
marketing. Con estos datos la empresa puede saber cuantas familias van a
constituir el mercado meta realizando la multiplicaciéon de 95% (porcentaje de
compra) por 54644,89 (familias que consumen), dando como resultado
51912,65 familias.

3.5.2.4.1.9 Pregunta 9: ¢Cuanto dinero estaria dispuesto a destinar para
el consumo de cocadas?

Uno de los factores que también influye en la decisién de compra es el precio

del producto, por consiguiente se plantea esta interrogante para que la

empresa pueda fijar adecuadamente el precio de las cocadas en la respectiva

presentacion.

Tabla 3.11: Resultados de la pregunta 9

Precio Masculino | Femenino| Total | %

Entre $0,49 o 11 12 23 .

menos

Entre $0,50 y $1,00 51 90| 141| 45

Entre $1,25 y $2,00 48 46| 941 30

Entre $2,50 y $3,50 7 15 22 7

Entre $4,00 y mas 15 16 31] 10
311/ 100

Elaborado por: La Autora
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Gréafico 3.9: Precio
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Elaborado por: La Autora

Con todo esto el 45% de las personas encuestadas estaran dispuestas a pagar
entre $0,50 y $1,00, esto podria ser una mezcla de cocadas pequeias y
cocadas medianas. El 30% estaran dispuestas a cancelar un valor de $1,25 y
$2,00, entre cocadas medianas y grandes, y el 10% afirma que podrian
comprar entre $2,50 y $3,50 y $4,00 y mas una mezcla de todas las clases de
cocadas de los distintos tamafios. Para calcular el precio de venta y poder
comercializar la cocada, la empresa debera enfocarse en los rangos de
preferencia de los clientes para cada medida y se deberd realizar los
respectivos calculos financieros con el fin de ajustarse a la realidad del

proyecto.

3.5.2.4.1.10 Pregunta 10: ;,Donde compraria las cocadas?
El objetivo de esta pregunta es poder conocer las preferencias de lugares en
donde quisieran realizar la compra del producto y que se exhiban en aquellos

lugares en la ciudad de Quito.
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Tabla 3.12: Resultados de la pregunta 10

Masculino | Femenino| Total %

Comerciantes 2 0 2 1
Cualquier lado 0 3 3 1
Micromercados 11 8 19 6
Playa 0 1 1 0
Supermercados 81 109 190| 61
Tiendas 30 43 73 23
Tod.as las 5 14 20 6
opciones

311| 100

Elaborado por: La Autora

Grafico 3.10: Lugar de compra

1% 10, 0% i
010420%0 6% 0% B Comerciantes
B Cualquier lado

7%

m Donde encuentre

M Enlacalle

B Mercados

B Micromercados
Playa
Supermercados

Tiendas

Todas las opciones

Elaborado por: La Autora

Se puede deducir que de todas las opciones, el 61% de las personas
encuestadas quisieran adquirir las cocadas en Supermercados, seguido de un
23% en tiendas, por lo que la opcion principal son los supermercados, aqui se
debe definir los supermercados principales y en cuales se debe comercializar

las cocadas y sus variedades para lograr conseguir un mayor monto de ventas.
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3.5.3 Oportunidad de Negocio

Con los resultados de las encuestas se puede determinar que la mayor parte
de las personas de la ciudad de Quito consumen cocadas y en su mayoria lo
hacen por el sabor. El inconveniente que tienen es que existen pocos lugares
en donde se puede obtener el producto en la ciudad, por lo que se identifica la
oportunidad de mercado en satisfacer a todas éstas personas otorgandoles el

producto en la ciudad.
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CAPITULO IV
PLAN DE MARKETING

4.1 Estrategia general de Marketing

4.1.1 Mercado potencial y mercado objetivo

Con los datos obtenidos de las encuestas se puede determinar el mercado
potencial de las cocadas, es decir, seleccionando segmentos que tengan
mayor relevancia hacia el producto, que sean segmento de posibles
consumidores o compradores del producto y que su importancia nos ayude a

determinar el segmento objetivo para la empresa.

El mercado objetivo son los hombres y mujeres entre 18 y 59 afos de edad que
consumen cocadas y que pertenecen a la clase socioeconémica media y alta
de la ciudad de Quito. A continuacion se presenta un cuadro en el que se
indican las dos determinantes que se destacaron de las encuestas que son
hombres y mujeres de la ciudad de Quito, profesionales y que tienen conexién

con la familia, con su debido analisis:

Tabla 4.1: Mercado Potencial
CATEGORIAS
VARIABLES GEOGRAFICAS Zona de Quito
VARIABLES DEMOGRAFICAS Hombre y Mujeres de 18
a 59 afos
VARIABLES SOCIO CULTURAL Pertenecientes a la clase

media y alta

VARIABLES PSICOGRAFICAS  Personas que buscan
nuevas alternativas y
ventajas en las cocadas

Elaborado por: La Autora

Con este andlisis se identifica los segmentos escogidos a atacar, como se

explica en la tabla anterior.
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4.1.2 Diferenciacion
Para poder definir la diferenciacion del producto hay que determinar e
identificar las posibles ventajas competitivas por medio del la siguiente

herramienta.

4.1.2.1 Ventajas competitivas

4.1.2.1.1 Matriz eliminar, crear, reducir, Incrementar

El objetivo de analizar esta matriz es para ver como esta el perfil estratégico
tanto de la industria como de los consumidores y de la compafia y analizar
variables en las cuales éstos intervienen. Las variables para analizar el

siguiente grafico fueron tomadas de la investigacion de mercados.

Grafico 4.1: Matriz de Eliminar, crear, reducir, incrementar

Alto

N

S

Cocotier

Bajo o
) Asociacion de cocaderos

<
/

Precio

Marketing

Lugar de compra
Calidad
Variedad

Facilidad de
encontrar

Facilidad para

elegir
Paseo y diversion

Elaborado por: La Autora
Fuente: Estrategia del Océano Azul, W. Chan Kim y Renée Maugorgne, Editorial Norma S.A

Se observa que la empresa tiene una curva de valor diferente a las de la

competencia y que esta orientada a incrementar y crear.
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Tabla 4.2: Matriz de eliminar, crear, reducir, incrementar

Incrementar
- Precio
- Marketing
- Calidad
Crear
- Facilidad de encontrar
- Facilidad de elegir
- Paseoy diversiéon
Elaborado por: La Autora

Este cuadro nos impulsa a actuar con respecto a las cuatro preguntas para

crear una nueva curva de valor.

La ventaja competitiva que la empresa tiene en comparacion con las demas

empresas productoras de cocadas son las que se destacan a continuacion:

- Cuenta con la maquinaria a la mano de la tecnologia que permite
producir las cocadas de muy buena calidad.

- La materia prima es de bajo costo, y cuenta con un proceso productivo
eficiente, que permite reducir costos y por esto tiene un bajo precio.

- Tomar y procesar rapidamente los pedidos de los clientes y asi brindar
una rapida atencion.

- Sistema de distribucion eficiente, que permite llegar al punto de venta
directamente o por medio de retailers.

- Excelente servicio al cliente porque cuenta con un personal capacitado y
calificado.

- Tanto la fabrica como el punto de venta tienen una buena ubicacion, que
son lugares donde los clientes podran tener una mayor visibilidad del
producto.

- El producto tiene caracteristicas que seran de éxito para la empresa,
empezando desde sus atributos de que es un producto natural,

ofreciendo beneficios a los clientes.
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- El disefio del producto que va a contar con empaque totalmente

diferente a las empresas competidoras; es un empaque innovador,

atractivo y con solo observarlo se puede saber de qué se trata el

producto.

- Capacitacion del personal en la planta de produccion, con todo lo

referente a estandares de calidad y normas para producir.

- Dar la imagen a los consumidores de que cuando compran las cocadas

es como que obtienen diversién y paseo al mismo tiempo debido a que

las cocadas son un producto proveniente de la costa y que esto conlleva

a paseos en la playa, diversién tanto familiar o con amigos.

De todas estas ventajas competitivas que la empresa tiene, se destacan:

La materia prima es de bajo costo.

Excelente servicio al cliente porque cuenta con un personal
capacitado y calificado.

Tanto la fabrica como el punto de venta tienen una buena
ubicacién, que son lugares donde los clientes podran tener una
mayor visibilidad del producto.

El disefio del producto que va a contar con empaque totalmente
diferente a las empresas competidoras; es un empaque
innovador, atractivo y con solo observarlo se puede saber de qué
se trata el producto.

Capacitacion del personal en la planta de produccién, con todo lo

referente a estandares de calidad y normas para producir.

4.1.2.1.2 Estrategia de Posicionamiento

Para establecer el posicionamiento del producto elaborado por la empresa, se

analizara las estrategias en relacion del Beneficio — Precio, de acorde a los

segmentos de mercado escogidos y qué se les va a ofrecer a cada uno de

ellos.
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BENEFICIO PRECIO
S1 Mas Mas
Esta estrategia de posicionamiento quiere decir que a este segmento del
mercado objetivo se le ofrecerd mas beneficios por mas precio. Los detalles se

encuentran en el marketing mix que se analiza a continuacion.

S2 Més Menos
En esta estrategia de posicionamiento establece que se va a dar mas

beneficios por menos precio.

4.1.2.1.3 Enunciado de posicionamiento

Para establecer el enunciado de posicionamiento es necesario establecer las
tres razones necesarias, las cuales se enfocan en: segmento meta y
necesidad, la marca del producto y la diferencia del producto. En esta razon el

producto cocadas esté elaborado:

‘Para hombres y mujeres profesionales de la cuidad de Quito que sean
independientes, que compartan con su familia y que les gusten los productos
dulces con buen sabor y buscan calidad, “COCOTIER” es la solucion para
aquellas personas que buscan un producto diferente y nuevo en el mercado y

que posibilita brindar una nueva alternativa en el consumo de dulces.”

4.1.2.1.4 Estrategia especifica

La estrategia especifica que se aplicara el segmento seleccionado es:
Marketing diferenciado, es decir que la empresa elabora ofertas independientes
para cada segmento; todo esto es por los diferentes empaques en que se va a

ofrecer el mismo producto.

4.2  Marketing Mix
Las herramientas que la empresa va a utilizar para implantar las estrategias de
marketing con los segmentos a atacar ya escogidos seran las Cuatro P que

son: Producto, precio, plaza y promocion (Kotler, 2008).
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4.2.1 Producto

Las cocadas se caracterizan por ser un producto tradicional y natural,
preparadas en base al coco lo cual tiene calorias, proteinas, carbohidratos,
fibras, Vitaminas, entre otros, que contribuyen a la buena salud. Los principales
complementos de este alimento son la leche que contiene calcio, hierro y la
panela que contiene sacarosa y ésta se complementa con el hierro, calcio,

vitaminas, etc. Haciendo que el producto tenga altos valores nutricionales.

4.2.1.1 Niveles de producto
El beneficio basico es que son cocadas.

4.2.1.1.1 Producto real

Como nombre de la empresa para las cocadas se determino el nombre
Cocotier que significa “Coco” en el idioma francés el cual le da un tono de
elegancia. En cuanto al logo de la empresa se lo disefié con el fin de
representar aspectos de acorde a la principal materia prima de la produccién de
cocadas que es el coco y las hojas de la palmera. El slogan de la empresa
“‘Delicias Esmeraldefias” tiene como objetivo hacer notar la proveniencia del
producto a los clientes considerando que las personas saben que las cocadas
son tipicas de la ciudad de Esmeraldas y usar un producto muy tradicional de

nuestro pais como son las cocadas.

Gréfico 4.2: Logotipo y slogan de la empresa

Elaborado por: La autora
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% Marca
La marca esta constituida por la principal materia prima de las cocadas que es
el Coco, y gracias a estudios realizados por el INEC (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos) sobre condiciones de vida indican que los estilos de
vida y cultura que tienen las personas de Quito en general les gusta darse
gusto, como paseos, lo nuevo y novedoso, consumir productos de calidad, etc.
Es por esto que la marca del producto tiene un contexto elegante, con colores y
formas que sean del gusto de las personas de Quito y que les dé un beneficio
de adquirir y deleitar un producto tipico de la cuidad de Esmeraldas, sin

necesidad de que tengan que viajar a fuera de la ciudad.

La seleccién del nombre de la marca se determina por la principal materia
prima de la produccion de cocadas y con su forma elegante para que sea
aceptado por los quitefios, asi logrando posicionarse en la mente de ellos. Esta
marca sugiere los beneficios y cualidades del producto, es facil de pronunciar,
recordar, conocer y es distintiva. Su patrocinio es una Marca Privada y su

etiqueta sera:

Gréfico 4.3: Marca y slogan del producto

Cocada sabor a Coco

Elaborado por: La Autora



Gréfico 4.4: Detalle de los Ingredientes

INGREDIENTES

COCO, AGUA, AZUCAR, PANELA,
PRESERVANTES

Elaborado por: La autora

Grafico 4.5: Informacion Nutricional

\

( INFORMACION NUTRICIONAL
FIBRAS, CALCIO, FOSFORO,
HIERRO, CARBOHIDRATOS,
PROTEINAS, VITAMINA A, B1, B2 Y

C
. J

Elaborado por: La autora

Grafico 4.6: Condiciones de Uso

Consérvese en lugares frescos y
secos

Una vez abierto mantenerse en
refrigeracion

Elaborado por: La autora

Gréfico 4.7: Datos referenciales de la empresa

ELABORADO POR:
COCOTIER S.A.
TELF. 062700409 - 098654064

ESMERALDAS - ECUADOR

Elaborado por: La autora

46



47

Gréfico 4.8: Datos referenciales del producto

Registro sanitario
Fecha de elaboracion:
Fecha de caducidad:
P.V.P:

Lote:

Elaborado por: La autora

El desarrollo de marca es de extension de linea, quiere decir que se produciran

variedades de cocadas bajo la misma marca.

La razon de que es un producto nuevo en el consumo de las familias de Quito,
el producto presentara las siguientes caracteristicas: un atractivo empaque,
llamativo, novedoso, con valores nutricionales, saludable, higiénico, es decir se

lo establece bajo las siguientes caracteristicas.

PRODUCTO NECESIDAD
Sabor
Cocadas Salud
Precio

Segun las encuestas aplicadas, estas determinaron que el producto puede ser
consumido por el sabor el cual es dulce y atractivo para el consumo de los
clientes y también puede ser consumido por su precio, debido a que esta al

alcance de los consumidores potenciales.

% Calidad
Excelentes normas de higiene en el proceso de elaboracion de las cocadas,
aplicando todos los estandares de seguridad y calidad para que el producto

tenga buenas condiciones.
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s El empaque y disefio del producto sera de la siguiente manera:

Gréfico 4.9: Empaque del producto

Cocada sabor a Coco

Elaborado por: La autora

Estos empaques tienen un aspecto muy elegante y atractivo para los clientes,
porgue juega con los colores de tonos dorados y cafés, y el dibujo del coco que
es la principal materia prima de las cocadas, ayuda a que el cliente con solo ver

el empaque pueda identificar y saber de qué se trata el producto.

Grafico 4.10: Longitud del empaque

10cm

Cocada sagbor a Coco

Elaborado por: La autora
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4.2.1.1.2 Producto aumentado

Los otros servicios y beneficios para el cliente es que la empresa otorgara
entrega y crédito en el punto de la fabrica por si alguna persona esta interesada
en comprar al por mayor el producto para luego su post venta y la garantia para
que los clientes se sientan seguros al momento de comprar el producto por si

de alguna manera presente problemas.

4.2.1.2 Mezcla

s Amplitud
El nimero de linea de productos que la empresa establecera para empezar sus
operaciones, esta compuesta por cocadas blancas y cafés, las cuales tienen
mayor impacto en los clientes quitefios segun los resultados que arrojaron las
encuestas.

+ Profundidad
Una de las consideraciones que tiene la fabrica de cocadas, es la presentacion
de una variada gama de productos en cocadas, es asi que el producto se
presenta en primera fuente por tamafos, grande, mediano y pequeio, ademas
se elaborara cocadas negras y blancas, para la demanda de los consumidores.
En esta razon, la fabrica de cocadas segun la exigencia de los consumidores
podra realizar una mezcla de productos, es decir podra combinar cocadas
grandes, medianas y pequefias en un solo paquete, podra ademas presentar
sus producto en forma de bocadillos, también podra presentar en diferentes
figuras como cuadradas, etc.
Las cajas tendran cocadas de un solo sabor o también podra ser variada por
los dos sabores y en la funda vendran pequefias figuras cuadradas o redondas
de los dos sabores.

% Consistencia
El grado de relacién de las cocadas es que son alimenticios, simplemente
vienen de diferentes sabores y que para empezar serdn cocadas blancas y

cafés.
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En conclusion, el producto al ser elaborado bajo el cumplimiento de leyes y

regulaciones es nuevo en el mercado quitefio teniendo las siguientes

caracteristicas:

4.2.2

Altos niveles nutricionales.

Materias primas e insumos de alto nivel de calidad para garantizar el
producto final.

Excelentes condiciones de higiene en el proceso de elaboracion de las
cocadas.

Empaque nuevo y novedoso siendo muy llamativo e interesante a la
vista del cliente.

Presentar en regla todos los permisos de funcionamiento.

Para futuras producciones se plantearia lanzar al mercado una mayor
gama de variedades de cocadas como otro ingrediente que pueden ser

con frutas como la pifia, de chocolate e incluso con un poco de licor.

Precio

En el estudio de mercado y de acuerdo a la estrategia de marketing se

determiné que el precio que se cobrard por cada presentacion es de:

Tabla 4.3: Precio del producto

Grande $2.00 1109
Mediana $1.50 76 g
Pequefia $1.00 36 g

Elaborado por: La Autora

Se tomo6 en cuenta el rango de aceptacion que segun el resultado de las

encuestas es entre: $0,50 a $2,00 y los precios de la competencia directa

varian entre estos mismos valores.
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Con esta informacion y de acuerdo a los costos de produccion se fijan los precios. Para ver los costos de produccion refiérase
a la evaluacion financiera en el punto 9.3.

4.2.2.1 Ingreso por venta del producto

Como se pudo observar en la Tabla 4.5, el ingreso por venta del producto en el primer afio sera de $ 134.400,00 pues solo se
producira al 65% de la maxima capacidad.

Tabla 4.4: Ingresos por venta del producto

~ TOTAL  VOLUMENDE ... | ToTaL ~ VOLOMEN - o 1O« VOLUMENDE VOLUMENDE ..
AROS PRECIO INGRESO PRODUCCION PRECIO iNgRESO o 0o PRECO RERES0S proDUCCION PRODUCCION | (OFR
GRANDES ~ GRANDES MEDIANAS [RODUCCIO - PEQUENAS |  TOTAL
1| 200 7257600 3628800  150| 37.632,00| 2508800  1.00| 24.192,00|  24.192,00|  85.568,00| 134.400,00
2| 200 77.32247| 3866124  150| 40.093,13|  26.728,76|  1.00| 25.774,16 25.774,16]  91.164,15| 143.189,76
3|  200| 83650.66]  41.82533|  150| 43.37442|  28.916,28|  1.00| 27.88355 27.88355|  98.62516 154.908,63
4]  200] 9201573]  46.007,86]  1.50| 47.711,86]  31.807.91]  1.00| 30671,01|  30.67191|  108.487,68| 170.399,50
5|  200| 101.217,30]  50608,65|  150| 52.483,05|  34.988,70|  1.00| 33.739,10|  33.739,10|  119.336,45| 187.439,45
TOTAL 790.337,34

Elaborado por: La Autora
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4.2.2.2 Estrategia del precio

Para definir el precio la empresa de cocadas, se lo ha fijado en funcion de la
competencia en cuanto a dulces se trata, la cual estd determinada en tres
alternativas que la empresa establecié en consideracién, la primera esta en
funcidén de sus costos, la segunda en funcién de la demanda y la tercera en
funcién de la propia competencia, para lo cual se ha tomado la decisién de
situarse en el precio medio — bajo, debido a que se trata de un producto nuevo
en el mercado de consumidores en la zona norte de la ciudad de Quito.

En conclusion:

e Para el ingreso al mercado se debe plantear un precio accesible al
publico.

e Producir al maximo de la capacidad instalada para reducir costos y
obtener un bajo precio para el consumo de los clientes y a su vez tener
una mayor rentabilidad.

e Obtener descuentos por parte de los proveedores de las materias primas

e insumos.

4.2.3 Plaza
Las estrategias que definen la plaza se encuentran en funcion de (mercados
masivos o0 selectivos) que se quieren atender y establecer por cudles canales

de distribucion se haran llegar a los clientes los productos.

Hay que reconocer que la distribucion exige también un gasto no solo por
transporte, arrendamiento de locales, administracién de los almacenes, sino

también por la publicidad y promocion del producto.

Se la realizara de manera directa y por medio de intermediarios, su localizacion
principal se encuentra situado en la ciudad de Esmeraldas donde se encuentra
la fabrica de produccion y su centro de ventas esta localizado en la ciudad de
Quito en la zona centro norte, de igual manera su almacenamiento se
concentra de manera directa en el local de comercializacion en la ciudad de

Quito, y su traslado sera por transporte de cooperativas.
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El primer canal que la empresa tiene es la relacién directa con el cliente, desde

la fabrica de cocadas:

Grafico 4.11: Cadena de distribucion de la fabrica de cocadas

FABRICA DE CLIENTE
COCADAS

Elaborado por: La Autora

El otro canal de distribucién de la empresa es a través de los retailers, para
esto hay que tener todos los requisitos para poder acceder a estos
supermercados en la ciudad de Quito y poder negociar su ingreso, sin que el
porcentaje de negociacion perjudique a la empresa, que no sean menor al

margen de produccion.

Gréfico 4.12: Cadena de distribucion del punto de venta

EMPRESA SUPERMERCADOS CONSUMIDOR
FINAL

Elaborado por: La Autora

Como se observa, los canales de distribucion que utiliza la fabrica de cocadas
para cubrir la demanda del mercado esta caracterizada de manera directa, el
cual esta representado por un sistema de vias y medios de transporte que
movilizan el producto en el menor tiempo posible, el menor costo, y sobre todo
en las mejores condiciones para preservar la calidad del producto transportado.
Entonces, la politica de la empresa es la organizacion y comunicacién con los
distribuidores que en este caso sera Supermaxi, porque es un distribuidor con
alto poder de negociacion, por lo tanto si se logra entrar aqui, podra ingresar a

los demas supermercados de la ciudad de Quito.

En el (Anexo 8) se detallan los requisitos que se deben cumplir para ingresar

como proveedor de Supermaxi. Una vez cumplido los requisitos, la distribucion
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del producto se la realizard semanalmente por medio de una ruta establecida,

de acuerdo al numero de sucursales.

En el punto de venta en la ciudad de Quito se recibira el producto terminado,
listo para la distribucién y venta, que es enviado desde la fabrica que se
encuentra en la ciudad de Esmeraldas. Este local cuenta con una bodega en la
cual se almacenard el producto para su posterior distribucién. También esta
adecuado con un estilo de cafeteria, en donde se ofreceran las cocadas y los
clientes lo podran comprar y quedarse para degustar la cocada, y si desean

acompainiarlo con alguna bebida, etc.

Gréfico 4.13: Ubicacion geogréfica del local de

comercializacion de cocadas en la ciudad de quito

Elaborado por: La autora

En conclusion:

e la empresa va a vender directamente a los supermercados, inicialmente
en el Supermaxi, considerando que muchas personas realizan compras
en este supermercado para luego vender en escuelas, tiendas, etc.

e Formular un plan para futuras expansiones y distribuir directamente a
tiendas, etc.

e La ubicacion del punto de venta estara ubicada en la ciudad de Quito, en
el sector norte a la altura de la Av. 10 de agosto y Mariana de Jesus, con
una adecuacidén para que los clientes puedan optar por consumir el

producto en el local y acompafarlo de alguna bebida en especial, etc.
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4.2.4 Promocion

La mezcla promocional que tendran los productos Cocotier serd mediante
publicidad con el propoésito de informar, persuadir y recordar a los clientes y
consumidores sobre la existencia del producto y con el fin de incrementar las

ventas.

El presupuesto para la publicidad ser4 con base a las ventas, es decir, se
utilizard un porcentaje de acuerdo a las ventas que se esperan del ejercicio en
curso, se pronostican las ventas y con el resultado de este prondstico se asigha
un porcentaje para las actividades comerciales en donde esta incluida la

publicidad.

Parte de la estrategia publicitaria sera un mensaje en el cual se haga entender
el producto que se ofrece con un estilo de estado de animo y de fantasia, que
les haga pensar a los consumidores que al obtener las cocadas les puede
alegrar el dia con algo dulce y como que estuvieran en la playa relajados y

disfrutando de la brisa del mar por un momento.

La empresa aplicara el marketing directo para poder ganar clientes, fomentar la
fidelidad de los mismos y poder ajustarse a sus deseos.

e Estara compuesto por Telemarketing, en el cual una persona destinada
por la empresa utilizara el internet para poder contactar a los clientes
potenciales y comercializar el producto, enviando mensajes por internet,
utilizando redes sociales en las que se encuentran los clientes
potenciales, como por ejemplo creando una pagina de la empresa en la
red social “Facebook” para que los clientes sepan acerca del producto.

e También por prensa escrita y radio, ademas se realizaran flyers a la
entrada del Supermaxi dando a conocer los beneficios de las cocadas
para difundir el producto de manera personalizada, asi éste tendra una

mayor cuota de respuesta por parte del cliente.
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e Organizar pruebas de degustacion en el Supermaxi para dar a conocer
de una manera directa el producto.

e Buscar espacios en medios televisivos, en programas que hablen de
temas familiares para inducir el consumo. Estos programas no

representan costos para la empresa, pues se necesita una invitacion.

La empresa realiza una administracion de las fuerzas de ventas que reclutara
por lo menos a una persona profesional en ventas o al menos que tenga
conocimientos de ventas y que tenga una buena personalidad para realizarla;
gue se comprometa con la vision y objetivos y que se adapte al entorno tanto
interno y externo de la empresa. Capacitando a este personal para que tenga
conocimiento de la empresa, el producto, técnicas de venta y conocimiento del
mercado; compensarlo con una paga por la prestacion de sus servicios; la
supervision de este personal serd por medio de la observacién cuando estan
actuando en el campo, revisando los reportes que tendra que hacer el
vendedor, observacion de las opiniones del vendedor y motivandolos con
premios y elogios por parte de la gerencia; es necesario evaluar el desempefio
de los vendedores para poder recompensarlos y se lo hara de la siguiente

manera.

- Numero de visitas por dia, semana 0 mes.

- Numero de propuestas formales presentadas.

- Numero de capacitaciones a los clientes.

- Volumen de venta por producto, grupo de clientes y territorio.

- Numero de perdidos obtenidos entre el nUmero de visitas.

- Porcentaje de clientes retenidos, nuevos y perdidos.

- Conocimiento de la empresa, el producto, los clientes y la competencia.
- Nivel de preparacion de las visitas.

- Administracion del tiempo.

- Relaciones a los clientes.

- Apariencia personal.
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La estructura de la administracion de fuerzas de venta sera por clientes.

4.3 Relaciones rentables y deleites para el cliente
Crear relaciones rentables con clientes seleccionados mediante la entrega de

un valor superior y de una mayor satisfaccion.

4.3.1 Valor percibido
Se medira el valor total para el consumidor y el costo total que debe soportar

de las cocadas, para asi determinar el valor percibido.

4.3.2 Satisfaccion del cliente
Se medird la percepcion real y las expectativas iniciales de los clientes lo cual
reportaran beneficios a la empresa, como sensibilidad a los precios, comentar

del producto con otras personas, ser fieles durante periodos largos, etc.
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CAPITULO V
LA EMPRESA

El principal objetivo de este analisis es establecer la razon social de la
empresa, sus proyecciones, politicas, principios y valores que van a dirigir las
actividades cotidianas de la organizacion. Ademas, se busca definir las
ventajas y desventajas de la empresa para ingresar al mercado meta, por
medio de la elaboracion de estrategias que ayuden a superar las debilidades y
aprovechar las fortalezas.

Por otra parte, se pretende cumplir todos los aspectos legales que se requiere

para el normal funcionamiento de la misma.

5.1 Laempresa
El tipo de sociedad de la empresa sera Empresa de responsabilidad limitada
conformada por 4 socios. (Superintendencia de compafiias).

5.1.1 Nombre o razén social

Grafico 5.1: Nombre de la empresa

Delicias Esmeraldenas

Elaborado por: La Autora

5.1.2 Vision

Ser una empresa lider en la produccion y comercializacion de cocadas y sus
variedades, incursionar, posicionar, aprovechar y fortalecer los recursos para
incrementar la participacién en el mercado y la variedad de productos que la

empresa produzca y comercialice para tener una rentabilidad sostenida.
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5.1.3 Mision

Somos una empresa productora, distribuidora y comercializadora de productos
naturales de alta calidad, con grandes beneficios para el ser humano
traducidos en bienestar y buena salud, con el manejo y cumplimiento de altos
estandares de calidad, reflejando y cumpliendo un verdadero crecimiento
empresarial fuerte, logrando desarrollar en forma efectiva el potencial de
crecimiento y un desarrollo 6ptimo para los consumidores, con resultados
econémicos muy favorables no solo para quienes los distribuyan vy

comercialicen sino también para quienes los consuman.

5.1.4 Objetivos

5.1.4.1 Objetivo a corto plazo
Implementar un sistema de Buenas Practicas de Manufactura (BPM), para
lograr un producto final de alta calidad, el mismo que sea competitivo dentro del

mercado.

5.1.4.2 Objetivo alargo plazo
Alcanzar indices de eficiencia y utilizacion del 100% de la capacidad instalada,
tanto en los procesos administrativos como en los productivos en un plazo de

cinco anos, desde el establecimiento de la empresa.

5.1.4.3 Objetivos Especificos

s A partir del afio 2012, ser una empresa lider en el mercado de

L)

produccion y comercializacion de cocadas en la ciudad de Quito, por su
calidad, buen servicio y precios convenientes.

% Crear una fuerza solida de ventas directa para el afio 2011, capaz de
promover el crecimiento de la empresa hasta el afio 2012.

¢ Incrementar el numero de clientes en aproximadamente un 23% en el
2012.

% Establecer el nivel de ventas para el primer periodo del ejercicio
comercial de la empresa proyectando un crecimiento constante con el

mercado para los afos siguientes.
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Mantener un constante nivel de diferenciacion del servicio.

Financiar todos los gastos de creacion de la empresa con tres meses de
anticipacién a la empresa.

Buscar que a partir del tercer mes de operaciones de la empresa
sustente el capital de trabajo con los ingresos provenientes de la
comercializacién de sus productos.

Alcanzar un crecimiento financiero anual del 10% a través del
crecimiento de las ventas a partir del segundo afio de operaciones.
Cubrir los gastos financieros y la amortizacion del capital con fondos
provenientes de las operaciones de la empresa, disminuyendo el riesgo

de incurrir en nuevos créditos para realizar estos desembolsos.

Estrategias

Las estrategias que la empresa de cocadas establecera en el mercado, estan

en funcion de algunos factores de interrelaciébn como son precio, calidad, sabor,

nutricion, presentacion, entre otros los cuales deben actuar de manera conjunta

para el éxito de la produccion. Para el logro de estos factores, es necesario

realizar algunas acciones puntuales dentro de la empresa como son:

X/
o

X/
L X4

Mantener un control continuo del volumen de ventas mensuales para
medir los indicadores de rentabilidad y poder analizar si la empresa esta
cumpliendo con los parametros establecidos de rentabilidad.

Cumplir puntualmente con las obligaciones financieras contraidas con el
banco que financiara las inversiones.

Mantener un control constante de las amenazas financieras que enfrente
la empresa, como la inflacion, tasas de interés, etc. Para establecer
contingencias que controlen el riesgo de las inversiones y su

rentabilidad.
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5.2  Estructura Organizacional
Para la conformacion de la empresa de produccion y comercializaciéon de
cocadas, es necesario establecer de manera esencial lo que es el recurso

humano:

El recurso humano es el Unico recurso vivo y dindmico de una
organizacion y el que decide el manejo de los demas, que son fisicos y
materiales; ademas constituye un tipo de recurso que posee una actitud
encaminada a la superacion, crecimiento y desarrollo” (Chiavenato,
2000).

En este ambito el recurso humano aporta a la empresa sus conocimientos,

habilidades, actitudes, capacidades.

Desde este punto de vista, la productividad de la empresa dependera en su
gran parte de la mano de obra que se aplique en el desarrollo del producto, de
manera que en sentido general, la produccion es la capacidad que mide el

grado de crecimiento de la empresa.

De esta forma, uno de los aspectos basicos para la creacion de la empresa de
produccion y comercializacion de cocadas, es sin duda es el recurso humano
con el que podra contar, en este ambito es de entenderse que una buena
organizacion empresarial parte de la coordinacion que debe existir entre el
recurso humano y los materiales para conseguir los objetivos propuestos; esta
actividad comprende béasicamente la de integrar y coordinar los recursos
organizacionales tales como: personas, materiales, dinero, tiempo, espacio,
entre otros; los cuales representen el desarrollo de la accion del recurso
humano que se ejerza sobre los recursos materiales y materias primas para

convertirlos en productos terminados y ponerlos al mercado de consumo.

Con respecto a la conformacién laboral administrativa y operativa esta

conformada por un total de trece personas, los cuales ocupan los siguientes
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puestos: un Gerente, una secretaria - contadora, jefe de produccion, siete
trabajadores, jefe de ventas, un vendedor, un chofer; los cuales se encargaran
del manejo administrativo, productivo y de comercializacion de la empresa para
elaborar productos terminados y ponerlos a los mercados de la ciudad de
Quito.

En el siguiente orgénico estructural se puede definir la conformacién del
recurso humano que trabajara en las instalaciones de la empresa de

produccion y distribucién de cocadas.

Grafico 5.2: Organigrama estructural de la empresa

Junta General de
Socios

Gerente General y
Administrativo

Secretaria -
Contadora

Jefe de Producciéon y Jefe de Marketing y
Operacién Ventas

_ aad | FANSpPOrte

Elaborado por: La autora

“Cocotier” es una empresa conformada por personas emprendedoras, la misma

que se beneficia con la experiencia aportada por cada una de ellas, generando
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la calidad del producto y el buen desempefio de los trabajadores, cuya clave

del éxito es la comunicacion y el trabajo en equipo.

5.2.1 Personal administrativo clave y sus responsabilidades

Para la ejecucion del proyecto se necesitara del siguiente personal, que

deberan cumplir con las siguientes funciones y responsabilidades:

X/
L X4

K/

*0

*

Junta General de Socios: Como se mencion6 anteriormente la empresa
cuenta con 4 socios, los mismo que se encargardn de organizar

asambleas y de nombrar al Gerente General.

Gerente General: Serd el encargado de la direccion manejo de los

recursos financieros del proyecto y sus funciones a desempeiiar son:

Asumir la presentacion legal de la empresa

Determinar y Planificar las metas y objetivos de la empresa

Mostrar informes, balances, analisis de pérdidas y ganancias,
distribucion de beneficios segun la ley.

Mantener la empresa actualizada en cuanto a ingresos y egresos de
dinero por medio de herramientas contables.

Realizar procesos de reclutamiento, seleccion e induccion de
personal.

Establecer politicas de compensacion para los trabajadores.

Elaborar la evaluacion de desempefio de una manera periédica.
Crear planes de capacitacion, motivacion e integracion continuos
para los empleados.

Control del personal y del ambiente laboral en la organizacion

Una Secretaria Contadora: Sera la encargada del manejo de toda la
documentacion que se registre en la empresa, ademas manejara los

archivos pertinentes en cuanto a los ingresos y egresos.

Asistir contablemente a la Gerencia General con la preparacion de
roles de pagos, planillas de aportacion al IESS y decimos,
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transferencias de sueldos, conciliaciones bancarias, reportes de
analisis de cuentas relacionadas con el personal.

= Cooperar con la organizacion y supervision de la distribucién del
producto, asi como estar pendiente de las consignaciones y pagos.

= Cumplir con todas las actividades encomendadas por la Gerencia
General y demas departamentos.

= Recepcion y envios de correspondencia de toda la empresa, la que
debera ser entregada a tiempo y en forma responsable.

Los requisitos para ocupar este cargo son el Titulo de Contador Bachiller
(CBA), que tenga conocimientos de secretariado y contar con un afio minimo

de experiencia.

% Produccién: Sera el encargado de controlar la calidad del producto en la

empresa, asi como de la cantidad de la produccién.

= Manejo de la transformacién fisica, quimica o biolégica del coco a las
cocadas, hasta su empaquetado y distribucion.

= Atender los aspectos de calidad, seguridad, higiene y saneamiento
del producto.

= Observar constantemente el estado de la materia prima, su
apariencia y su uso.

= Manejar correctamente el recurso humano a su cargo.

= Manejo y planificacion de la actividad productiva.

= Optimizar el uso de los recursos involucrados en cada proceso

productivo.

Para ocupar este cargo debe contar con un Titulo de Ingenieria Agroindustrial,
en Alimentos o carreras afines con dos afios de experiencia en actividades

similares.

s Operarios: La empresa necesitara de tres personas, para que se
encarguen del proceso productivo de las cocadas. El personal contratado

debe desenvolverse bien en el cumplimiento de las siguientes funciones:
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= Operar las maquinarias necesarias a la transformacion del coco a
cocadas.

= Operar la maquina de produccién y empaquetado de las cocadas.

= Cuidar el correcto funcionamiento de la maquinaria e informar las
anomalias.

» Realizar el proceso del aseo y desinfeccion de acuerdo a la
programacion de tareas para cada puesto de trabajo.

= Cooperar para cumplir con las metas de produccién establecidas.

= Organizar el producto final para la distribucion.

» Estar a cargo de la bodega.

Para ocupar este cargo deben tener un Titulo de bachiller o ser técnicos y con

una experiencia minima de un afio en trabajos similares.

% Jefe de ventas y Comercializacién: Sera el encargado de realizar la
distribucion del producto en los diferentes lugares de expendio, ademas

se encargara de las ventas que se generen en la empresa.

= Obtener relaciones publicas, publicidad, planeacién de ventas,
establecer mercados y territorios de ventas.

= Planeacion y analisis de ventas.

= Ejecutar la investigacion de marketing y determinacién de precios.

= Coordinar los tiempos de entrega y canales de distribucion.

= Ampliar la cartera de clientes.

= Elaboracion de presupuestos para el departamento.

= Desarrollar planes de publicidad.

= Realizar contratos con clientes y proveedores.

» Ejecutar devoluciones, pedidos o reclamos.

Para ocupar este cargo deben tener un Titulo de Ingenieria Comercial,

Marketing o ser un Licenciado Publicista, tener una experiencia minima de un

N

afio.
% Un Vendedor: Sera el encargado atender las ventas en el local ubicado

en el Norte de Quito.
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Estructurado asi el organico funcional en la empresa, cada uno sera
responsable en el crecimiento de la misma la cual brinde sus productos a los
consumidores en excelente calidad, buen precio, valor nutricional y una

excelente presentacion.

Ademas es importante establecer que el recurso humano que desempefia sus
actividades en la empresa se encuentra totalmente capacitado tanto en el area
administrativa como en el area productiva, lo cual demuestra un alto grado de
confianza en el desarrollo laboral cuanto en el ambito de la produccion de los
productos que se pondran al mercado para la demanda de los consumidores

en el mercado local de Quito.

En este contexto, es necesario manifestar que “el recurso humano debe poseer
capacidades de organizar, inducir, responder flexiblemente frente a los
acontecimientos, innovar y sintetizar, capacidades todavia no incorporadas a
las maquinas y que tal vez nunca podran lograrse” (Uribe, 1996); de esta
apreciacion de deberia entender que el recurso humano debe aprovechar de
tales capacidades para ponerlas a producir y elaborar productos de calidad

para el mercado de consumo.

5.3 Politicas de empleo y beneficios

En este contexto, es importante comprender que la empresa de produccion y
comercializacion de cocadas posibilita la gestién de crear mano de obra directa
al emplear trabajadores en su planta de produccion, lo que conlleva a
solucionar por lo menos cinco plazas de empleo y que por este motivo mejoran

el nivel de vida para las familias.

Por lo tanto, la politica directa que tiene la empresa es de ocupar mano de obra
de la ciudad de Esmeraldas, debido a que ellos cuentan con el conocimiento de
como elaborar, preparar y ademas porque la materia prima como es el coco se
encuentra situada en todo el sector norte de la provincia de Esmeraldas como
son Borbén, San Lorenzo, Limones, lo que ademas generara ingresos para las

personas que siembran este producto.
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Es importante mencionar la forma en que la empresa “Cocotier”’ contratara al
personal que laborard en la organizacién, la misma que va acorde con la
legislaciéon laboral ecuatoriana, para lograr una mejor explicaciéon se detallan

los siguientes pasos:

5.3.1 Reclutamiento de personal

Se aplicara el proceso de reclutamiento externo para convocar la presencia de
personal que desee aplicar a la vacante existente. Una forma muy eficaz para
tener mayor afluencia de las personas interesadas es a través de la prensa
escrita, el internet, agencias de empleo, etc.

En esta primera fase se convocara a los postulantes a participar en una
entrevista de filtro, la cual sera dirigida por el Gerente General de la empresa.
La mencionada entrevista sera rapida y superficial y servira para separar a los

candidatos que continuaran en el proceso de seleccion.

5.3.2 El proceso de seleccion

El proceso de seleccion esta necesariamente vinculado a los objetivos y
estrategias de la empresa. Se seleccionara al personal como un proceso de
comparacion, es decir, se tendran dos secciones, en la primera constara los
requisitos del puesto del vacante y, por otro lado, el perfil de los candidatos

presentados.
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Grafico 5.3: Seleccion como un proceso de comparacion

Fuente: Idalberto Chiavenato
Elaborado por: La Autora

La técnica que se utilizara para seleccionar al personal es la entrevista no
dirigida, debido a que esta se preocupara por el nivel de profundidad que la
entrevista puede permitir. Esta tarea estara a cargo del Gerente General, debe
ser realizado con la debida responsabilidad y dinamismo. Al finalizar la
entrevista, el entrevistador debe evaluar al candidato basandose en su hoja de
anotaciones y finalmente, es indispensable tomar la decisibn de aceptar o

rechazar al candidato.
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Gréfico 5.4: Entrevista como proceso de contratacion

Fuente: Idalberto Chiavenato

Elaborado por: La Autora

5.3.3 Proceso de contratacion

Para concluir con los procesos de reclutamiento y seleccion, se procede a la
contratacion de los empleados que inicialmente firmaran un contrato, en el cual
el empleado acepta todas las obligaciones que debe cumplir acorde al cargo y

los derechos que adquiere como miembro de la empresa “Cocotier”.

Una vez firmado el contrato, sera llevado al Ministerio de Trabajo a ser
registrado y firmado por el inspector de trabajo, si la empresa y el empleado se
encuentran conformes se procederd a renovar el contrato por un tiempo
indeterminado. Los requisitos para registrar un contrato se encuentran en

disponibles en el Ministerio del Trabajo y son los mencionados a continuacion:

- Original y dos copias del contrato

- Copia de cédula del empleador

- Copia de cédula del trabajador

- Direccion de la empresa donde va a trabajar

Y los pasos que se deben seguir para culminar con el proceso de registro del
contrato son:
- Entregar la documentacibn completa en la Secretaria de la
Inspeccion de trabajo.
- Acercarse después de 48 horas laborables a retirar los contratos

legalizados.
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- Debera buscar el nombre del inspector que consta en su recibo.

La empresa inicialmente determiné el horario de trabajo asi: las ocho horas
laborables en el horario de 08:30 am a 12:30pm y de 13:30pm a 17:30pm, el
mismo que serd aprobado por el Ministerio de Trabajo siempre y cuando

cumpla con los siguientes requisitos:

- Peticion dirigida al Director Regional de Trabajo de Quito, suscrita
tanto por el representante Legal del centro de trabajo, como por el
Abogado.

- Determinacion del horario de trabajo sujeto a aprobacion.

- Copia del nombramiento del representante legal o de la cédula de
ciudadania para el caso de personas naturales.

- Copias de cédula y papeletas de votacién vigente del representante
Legal

- Comprobante de pago del valor de la tasa ($30,00)

5.3.4 Proceso de Induccion

La técnica que se utilizara es la capacitacion en cuanto al tiempo, de la cual se
deriva las técnicas aplicadas antes de ingresar al trabajo. El programa de
induccién o de integracion a la empresa, busca que el nuevo empleado se
adapte y familiarice con la empresa, asi como en el ambiente social y fisico
donde trabajara. La integracion de un empleado se la realiza por medio de un
programa sistematico, la misma que sera conducida por su jefe inmediato.

El programa de induccion contendra informacion sobre:

- La historia de la empresa

- El producto que ofrece

- Los derechos y obligaciones del personal

- Los términos del contrato de trabajo

- Las actividades sociales de empleados, sus prestaciones y servicios
- Las normas y el reglamento interior de trabajo

- Normas sobre seguridad y proteccién personal
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- El puesto que ocupara como naturaleza del trabajo, horarios,
salarios, oportunidades de ascensos

- Las relaciones del puesto con otros puestos

- Ladescripcion detallada del puesto

5.3.5 Desarrollo del personal

“Cocotier” se preocupa por actualizar sus conocimientos y habilidades de las
personas que aportan con su desempefio laboral a la empresa, por tal razén
efectuara programas de entrenamiento y capacitacion para la correcta
realizacion de actividades otorgadas. Las actividades que se realizard para

lograr el desarrollo personal son:

- La retroalimentacion permite a la persona saber como se esta
desempeiiando, le permite evaluarse y dirigirse sola y al mismo tiempo
le proporciona autonomia y un mayor periodo para la supervisién o el
control externo.

- ElI Benchmarking externo, efectuando pruebas de comparabilidad que
nos permita conocer todas las ventajas y desventajas de nuestros
competidores mas directos.

- Lalluvia de ideas, para aprovechar el capital intelectual de un equipo.

- El diagrama de Causa-Efecto (Espina de pescado), que estara
compuesto por el problema principal, las causas principales vy

secundarias.

Con esta actividad estaremos en constante modernizacion de la gestidon de la
empresa y sus actividades, lo que conlleva al fiel cumplimiento de los objetivos
establecidos. A continuacion se especificara los salarios del personal que

formara parte de “Cocotier”:
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Tabla 5.1: Salarios del Personal

Gerente General y 1 800.00
Administrativo

Jefe de Producciény 1 500.00
Operacién

Jefe de Ventas y 1 500.00
Comercializacion

Secretaria — Contadora 1 300.00
Operarios de Planta 7 264,00
Vendedor 1 264.00
Transportistas 1 264,00
TOTAL 13 2,892.00

Elaborado por: La Autora

En cuanto a los beneficios es necesario citar como fuente primero los que
recibiran las personas que se ocuparan en la empresa de produccion de
cocada; segundo, las personas que siembran, cultivan y cosechan la materia
prima, los cuales seran beneficiados por la compra del producto, y tercero los
beneficios que brindara la empresa a sus trabajadores por concepto de ley.

(Ver anexo 9).

5.3.6 Proceso de Evaluacion

Para evaluar el desempefio de los trabajadores, se aplicardn preguntas sobre
el trabajo en especifico y el ambiente laboral con el objeto de cuantificar los
resultados de modo que facilite las comparaciones entre los empleados. (Ver
Anexo 10).
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CAPITULO VI
PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

En este capitulo se puede visualizar la determinacion de la funcién optima de
produccion, la eficiente y eficaz utilizacion de los recursos primordiales, la
localizacion de la planta con su respectiva dimensién y la ingenieria del

proyecto.

6.1 Estrategia de operaciones
La produccion de cocadas de la empresa COCOTIER es de 790,337 cocadas

al ano.

Para analizar el precio de costo de la produccion de cocadas se parte de los
gastos que se realizan durante el proceso de produccion, en el siguiente
cuadro se explican los gastos en que incurrira la empresa para la produccién

de los diferentes tipos de cocadas.

Tabla 6.1: Materia Prima Directa

754 Cocos secos con cascara 0.35 $. 263,95
(semanal)
400 Azucar 100 libras por produccion 0.45 $. 180,00
semanal
80 Panela 20 unidades semanales 0.45 $ 36,00
15 Canela 10.00 $. 150,00
10 Anis 6.00 $. 60,00
78 Mani 10.00 $. 780,00
50 Harina 2.00 $. 100,00
350 Leche 0.45 $. 157,50
30 Banano verde 3.50 $. 105,00
Subtotal $.1.832,45
MENSUAL

Total anual  $21.989,36
Elaborado por: La Autora
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6.2 Ciclo de operaciones de la fabrica

El Ciclo de Operaciones en una empresa es el conjunto de sub-ciclos, procesos
y actividades que se deben realizar para producir y satisfacer con calidad los
productos y servicios que se ofrecen a los clientes. A continuacion se presenta
un diagrama que explica con un mayor detalle las actividades que comprende

la fase productiva:

Grafico 6.1: Proceso de produccion

Proceso de
Almacenamiento limpieza del
coco

Compra de la
materia prima

Preparacion
Coccion pde Rallado del

ingredientes Lot

Secado Compactacion Empacar

Etiquetado

Codificado

Almacenamiento

Distribucién Transportacién

Elaborado por: La autora

Las cocadas y sus variedades que la empresa Cocotier comercializara en la
ciudad de Quito involucran la elaboracion de la cocada y su respectiva
comercializacion y para determinar el tamafio del proyecto, inicialmente se ha

analizado la capacidad basandose en el potencial de la maquinaria y la mano
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de obra. Luego se selecciona el menor nimero de unidades que la empresa

puede producir para catalogarlo como el maximo nivel de produccion.

6.2.1 Capacidad Instalada
El flujograma de procesos (Ver Anexo 11), se utilizaran 754 cocos para la
produccion mensual de cocadas. Logrando asi fijar la capacidad de produccion.

Aquellos resultados se los sustenta en el siguiente esquema:

Tabla 6.2: Célculo de la capacidad instalada

1 36.288,00 7.257,60 25.088,00 2.508,80 24.192,00 1.612,80 85.568,00
2 38.661,24 7.732,25 26.728,76 2.672,88 25.774,16 1.718,28 91.164,15
3 41.825,33 8.365,07 28.916,28 2.891,63 27.883,55 1.858,90 98.625,16
4 46.007,86 9.201,57 31.807.91 3.180,79 30.671,91 2.044,79| 108.487,68
5 50.608,65 10.121,73 34.988,70 3.498,87 33.739,10 2.249,27| 119.336,45

Elaborado por: La Autora

El objetivo principal es obtener la produccion de cocadas para comercializar en
la presentacion de cajas y fundas, para ello es preciso utilizar la maquinaria
adecuada como son las cocinas industriales, las pailas de bronce, etc. También
interviene el trabajo del personal que consiste en la preparacion de los
ingredientes con su respectiva coccion, colocacion de empaques y el traslado

del producto final para almacenarlo.

La fase de la distribucién del producto (Ver Anexo 12), empieza desde la
ciudad de Esmeraldas, en donde se encuentra la fabrica, para luego se
enviadas las cocadas hacia la ciudad de Quito, en donde esta el punto de venta

para su comercializacion y venta.
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Requerimientos de equipos y herramientas
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Para la elaboracion de las cocadas, la fabrica requerira de los siguientes

equipos y herramientas de trabajo:

Tabla 6.3: Equipos y herramientas

Cocina Industrial

Pailas de acero inoxidable
Extractor de grasa

Licuadora industrial

Selladora eléctrica

Cilindro de gas industrial
Mesas de acero inoxidable
Bomba de succion de agua de 1
pulgada

Tanque reservorio de agua de
3000 litros

Refrigeradora 2 puertas

Total

Elaborado por: La Autora

450.00

280.00

170.00

125.00

75.00

125.00

380.00

135.00

320.00

780.00

$
$

$.

b B B w B B B »

. 1,800.00
.1,120.00
170.00
125.00
150.00
500.00
760.00
135.00
320.00
780.00

. 5,860.00

Con los equipos y herramientas que cuenta la empresa se provee entregar una

capacidad de la produccion anual de 790,337 cocadas al mercado para ser

distribuidas en los supermercados del norte de la ciudad de Quito, asi como

establecer el mercado en la propia oficina distribuidora en la ciudad de Quito,

por lo que es necesario considerar que con los equipos y herramientas

existentes se podra cubrir la demanda potencial existente en el norte de Quito.



77

6.4 Factores que determinan el tamafio

6.4.1 El mercado

La demanda de las cocadas y sus variedades presentan un camino viable para
la empresa, puesto al no tener competencia directa, el proyecto puede ofrecer

la cantidad total de cocadas establecidas por la capacidad productiva.

6.4.2 Disponibilidad de recursos financieros

Esta disponibilidad se encuentra en parametros aceptables el cual se cubrira
en su totalidad con un préstamo al banco. Para esto se considerara la
alternativa mas conveniente para el proyecto, primando el analisis en cuanto a

las tasas de interés, plazos y la oportunidad de entrega.

6.4.3 Disponibilidad de mano de obra
Se contratard mano de obra especializada en lo que se refiere a la produccion,

los mismos que habitan en la ciudad de Esmeraldas.

6.4.4 Abastecimiento de materia prima

La materia prima principal para la produccion de cocadas es el Coco, el cudl su
produccion es muy comun en la costa, especialmente en la ciudad de
Esmeraldas, estando al alcance de la compainiia.

Los otros ingredientes esenciales para la preparacion de las cocadas son el
azucar, leche, panela, etc. Que se los puede obtener por distribuidores

conocidos a nivel nacional.

6.5 Instalaciones y mejoras

Es necesario establecer, que con el transcurso del tiempo y por la capacidad
de operacion de los equipos y herramientas, serd necesario realizar algunas
reparaciones, equipamiento, remodelacion, instalacion o ampliacion de la
fabrica, debido a que la demanda puede aumentar y la capacidad de
produccion debe ser directamente proporcional a la demanda, por lo que no se
descarta mejorar las instalaciones o realizar mejoras a las existentes en la

actualidad.
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6.6 Localizaciéon geograficay requerimientos de espacio fisico
La fabrica de cocadas se encuentra en el sector de CODESA, ésta tiene un
espacio de 9 metros de largo por 8 de frente, danto un total del espacio fisico

de 144 metros cuadrados, en donde consta de las siguientes partes:

- Departamento de almacenamiento de la Materia Prima: Esta
determinado para guardar la materia prima.

- Departamento de calderas (coccion del producto): Se encuentra la
cocina industrial, pailas, paletas, e instrumentos utilizados para la
coccion.

- Departamento de preparacion del producto como la compactacion para
luego su empaque: Se dispone de mesas, mesones, cortadoras,
empaques.

- Departamento de almacenamiento de la concha y estopa del coco

- Departamento de despulpado y raspado del coco: Se encuentra los
raspadores de coco, bandejas, bancos, etc.

- Departamento para almacenamiento del producto elaborado: Consta con
mesas, anaqueles.

- Departamento para oficina: Consta con un equipo de computacion,
teléfono, impresora, etc.

- Bafos

En el presente disefio se nota claramente la ubicacion de la misma y la forma

como esta constituida por departamento
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Grafico 6.2: Ubicacion geografica de la fabrica de cocadas en la ciudad
de Esmeraldas

Produccion

Elaborado por: La autora

La empresa de cocadas y sus variedades nace con la razon social bajo el
nombre de “COCOTIER”, la cual establecera sus actividades de la produccion
en la ciudad de Esmeraldas y la comercializacion de cocadas en la ciudad de
Quito, de manera particular en el sector norte de la ciudad, pero la fabrica
estara situada en la ciudad de Esmeraldas, en el sector de CODESA. La
empresa Cocotier asigné los nombres de los productos igual al nombre de la

empresa.

Para que la fabrica pueda entrar en funcionamiento se tuvo que obtener los
permisos de funcionamiento legal, los cuales se los obtuvo en las siguientes

instituciones de la ciudad:

- R.U.C. (Registro Unico de Contribuyentes)
- Permiso de la Camara de Comercio

- Permiso Municipal

- Permiso del Cuerpo de Bomberos

- Permiso Sanitario (Direccién de Salud)
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6.7 Proceso de produccion

6.7.1 Elaboracion de las cocadas

6.7.1.1 Medicién de la materia prima

En esta parte del proceso al recibir la materia prima, se procede a determinar
las cantidades necesarias de coco para elaborar las cocadas, para luego pelar,

partir y separar el agua.

6.7.1.2 Preparacion de la cocada café

Raspar la cantidad de coco a utilizarse, que se lo realiza a través del raspador;
en una paila de bronce grande se pone a derretir el azlcar con agua, la canela
y el anis, cuando ya el azUcar esta con un color moreno se procede a mezclar
el coco raspado y se le da movimiento continuamente, esta coccion dura
aproximadamente entre 45 minutos y una hora. Una vez lista la preparacion se
lo extiende un una mesa hasta que se enfrie, luego de esto se procede a cortar

de acuerdo al tamafio o forma se requiera para su posterior empaquetado.

6.7.1.3 Preparacion de la cocada blanca

Se procede con el mismo procedimiento inicial que es raspando el coco, luego
se saca el zumo del coco, con esta agua mas la leche se disuelve harina y se
la lleva al fuego junto con el azlUcar hasta que se derrita. Después de que se
haya derretido el azucar, se le agrega el coco raspado y se revuelve
constantemente a fuego lento; esta coccion dura aproximadamente dos horas.
Una vez que esté lista, se extiende en una mesa para su enfriamiento y luego

proceder a cortar de la forma que se desee para su posterior empaquetado.

En la preparacion del proceso de la coccion de las cocadas y sus variedades
se requiere de dos maquinarias que son las cocinas industriales y las pailas de
bronce, siendo esta la mas importante para que el producto no pierda su sabor
tradicional.

Esta paila de bronce consta de 47 cm de diametro por 12 cm de profundidad.
(Ver fotos en el Anexo 13).
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6.7.2 Bodega

En la fabrica, la bodega se divide en dos partes principales, en primer lugar la
bodega de la materia prima y la bodega para almacenamiento del producto
terminado. En el punto de venta la bodega almacenara el producto enviado

desde la ciudad de Esmeraldas para su comercializacion.

6.7.3 Cadenade valor

Grafico 6.3;: Cadena de valor

GESTION ADMINISTRATIVA - FINANCIERA \

PLANIFICACION DE LA PRODUCCION \

PROCESO DE COMPRA \

DESARROLLO TECNOLOGICO \

RECEPCION, PRODUCCION [ DISTRIBUCION Y | PUBLICIDAD
ALMACENAMIENTO Y VENTAS
DISTRIBUCION DE LA
MATERIA PRIMA

Elaborado por: La Autora
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CAPITULO VII
CRONOGRAMA GENERAL

Actividades necesarias para poner el negocio en marcha

Para que el proyecto de la investigacion sea efectivo y practico, es necesario

detallar las actividades que se ejecutaron desde su inicio hasta la culminacion

del mismo, la cual se detalla en el siguiente listado de actividades:

Se procede a la ubicacion geografica estratégica de la planta en donde
se elaborara la producciéon de cocadas.

En el segundo paso se procede a realizar la adecuacion de las
instalaciones donde funcionara la planta de produccién de cocadas.

En el tercer paso se empieza a realizar las gestiones de legales para la
constitucion de la empresa y obtener sus respectivos permisos que
otorgan las diferentes instituciones de la ciudad de Esmeraldas como
son: Cuerpo de Bomberos, Direccion de Salud, Municipio de
Esmeraldas, Camara de Comercio, Servicio de Rentas Internas.

En el cuarto paso se adquieren los equipos y herramientas necesarias
para la fabricaciéon y elaboracion de las cocadas, para el caso de tendra
cuatro cocinas industriales, cuatro raspadoras de coco eléctricas, cinco
tinas para la recoleccion del rallado de coco, cuatro mesas grandes para
la elaboracion del raspado de coco, cuatro paletas para mover la
mezcla, tres cortadoras eléctricas, una cortadora manual, cuatro pailas
de acero inoxidable.

Se procede a la compra de la materia prima (cocos) los cuales se
comprara a los productores de la zona norte de la provincia de
Esmeraldas.

Se almacenara la materia prima en la fabrica en el departamento de
Bodega, para su respectivo procesamiento.

Se procede a la preparacion y procesamiento de la materia prima, la

cual consiste en rallar el coco, lavar y secar.
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8. Se empieza con la elaboracién del producto, el cual se lo hara en las en
las cocinas industriales y en las condiciones mas higiénicas.

9. Una vez terminada la primera etapa de la produccién y elaboracién de
las cocadas en la planta en Esmeraldas, por lo que en el noveno paso
se concreta el contrato de arrendamiento del local para la
comercializacion en la zona norte de la ciudad de Quito, el cual se
encuentra ubicado en la Mariana de Jesus entre la Avenida Diez de
Agosto y Avenida América.

10. Establecer los permisos de funcionamiento para el local de distribucion
de cocadas en la ciudad de Quito, permisos que se los realizan en las
diferentes instituciones publicas las cuales tiene que ver con este tipo
de actividades comerciales.

11.Adecuar el local de ventas, el cual estard equipada por vitrinas,
escritorios, computadores, archivadores, mesas y sillas.

12.Realizar la publicidad respectiva para el lanzamiento del producto en la
ciudad de Quito, el cual sera mediante medios de comunicacion radial y
prensa escrita.

13.Traslado de la produccion desde la fabrica ubicada en la ciudad de
Esmeraldas hacia la ciudad de Quito, el cual sera mediante transporte
interprovincial.

14.Realizar la respectiva distribucion del producto desde el local ubicado en
el norte de Quito hacia los diferentes supermercados del norte de la
ciudad de Quito.

15.Lograr las primeras ventas en los supermercados asi como en el local
de distribucién en Quito.

16.Realizar los primeros cobros producto de las ventas realizadas, por lo
que comienza el funcionamiento de la fébrica de cocadas, y sus
primeros registros contables.

17.Realizar los primeros pagos a nivel de la planta y del local de
comercializacién, egresos que se registran en los libros contables de la

fabrica de produccién y comercializaciéon “COCOTIER”.



7.2 Diagrama de Gantt con actividades, tiempos y valores monetarios

Tabla 7.1: Actividades con tiempos y valores

Tareas Fecha Valores
2011

Localizacion geogréfica para la JUNIO 150,00
fabrica
Adecuacion de instalaciones JUNIO 550,00
Legalizacion y constitucion de JUNIO 180,00
la compafiia
Adquisicién de equipos y JUNIO 6639,00
herramientas
Compra de materia prima JULIO 2108,50
(cocos)
Almacenamiento de la materia JULIO 180,00
prima
Procesamiento de la materia JULIO 280,00
prima
Elaboraciéon de la produccion AGOSTO 180,00
Localizacion geogréfica para AGOSTO 350,00
las ventas en Quito
Legalizacion y permisos de SEPTIEMBRE 250,00

funcionamiento
Adecuacion del local de ventas SEPTIEMBRE  3035,00

en Quito

Lanzamiento del producto OCTUBRE 130,00
(Publicidad)

Traslado del producto a la OCTUBRE 160,00
ciudad de Quito

Distribucion del producto a OCTUBRE 150,00
supermercados

Primeras ventas en el local de OCTUBRE 4791,20
Quito

Primeros cobros NOVIEMBRE 2000,00
Primeros pagos NOVIEMBRE (2000,00)
TOTAL VALORES ECONOMICOS 9351,20

Elaborado por: La autora
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Elaborado por: La Autora
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7.3 Riesgos e imprevistos

Los riesgos o imprevistos que puede tener la empresa para la produccion y
comercializacién de sus productos pueden afectar de manera directa en el
cumplimiento de las actividades en cuanto al cronograma establecido; estos
riesgos e imprevistos pueden estar considerados bajo los siguientes

argumentos:

- Reduccion en la produccion de la materia prima.

- Incremento del precio de la materia prima (coco).

- Incremento en los precios de los arriendos de los locales tanto de la
planta de produccién y comercializacién en la ciudad de Quito.

- Escasez de los insumos para la elaboracion de las cocadas.

- Deficiente abastecimiento de energia eléctrica para la produccion.

- Eventos naturales como son deslaves, derrumbes, paros o
manifestaciones.

- Asaltos a las instalaciones.

- Falta de créditos financieros para la inversion del proyecto.
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CAPITULO VIII
RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

8.1 Supuestos y criterios utilizados

Para el desarrollo de la investigacion se trabajo sobre la base de aplicacion de
encuestas. Se puede considerar a futuro el incremento de personal en la planta
para la produccion en de cocadas, ampliar la cadena de comercializacién hacia
la zona centro de la ciudad de Quito, en vista que el proyecto en su inicio
determindé un mercado objetivo en la zona norte. Dependiendo de que en un
supuesto se pueda abrir una sucursal en la zona centro de la ciudad de Quito
para mejorar la capacidad de ventas e ingresos, sera necesario buscar

alternativas para la ubicacion geografica estratégica.

8.2 Riesgos y problemas principales

La empresa se prepara para disminuir al minimo las posibilidades de que al
presentarse problemas estos afecten su imagen y cumplimiento de los
objetivos propuestos, por lo cual, se presenta un plan de contingencias que

sera tomada en cuenta y lograr minimizar los impactos negativos.

- Conflictos entre personal de la empresa: Disefio de un adecuado
sistema de seleccién de personal, evaluando las actitudes y habitos de
los empleados para evitar conflictos y capacitacion continua en temas
relacionados al ambiente laboral y resolucion de conflictos.

- Rotacién excesiva de personal: Establecimiento de un sistema de
incentivos laborales, econdmicos y sociales que mejoren la calidad de
vida de los trabajadores al interior de la empresa.

- Estabilidad laboral mediante el cumplimiento de lo establecido en el
codigo del trabajo, asignando los beneficios que le corresponden a cada
trabajador.

- Desconocimiento de las normas: Elaboracion de un manual de
procedimiento y control interno que servira de guia al personal de la

empresa.
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Robos/Incendios, Accidentes de trabajo: Establecimiento de las normas
de seguridad especificas de la empresa, incentivando la utilizacion de
equipos de seguridad para disminuir riesgos.

Implementacién de un sistema de proteccién contra incendios, como
alarmas y extintores.

Capacitacion y simulacros de seguridad industrial, a ser dictada a todo el
personal de la empresa, para que conozcan como anticiparse a los
riesgos y como evitar en caso de que se presenten. También la
implementacion de un sistema de sefalética, que permita identificar con
los elementos que contribuyen a la seguridad dentro de la empresa.

Bajo nivel de recuperacion de cartera: Implementacion de un sistema
que contenga politicas de cobro consistentes con la dinamica del
negocio, en beneficio de la empresa y accesible al cliente.

Bajo nivel de satisfaccion del cliente: Desarrollo de un sistema de
capacitacion y concienciacion de los empleados en que la empresa
buscara operar con el objetivo principal de la obtencién de la satisfaccion
maxima del cliente.

Atencion inmediata de los reclamos que emitan los clientes, la empresa
concedera ciertos beneficios de compensacion para atenuar el malestar.
Retrasos en la entrega de pedidos: Mantener negociaciones con varios
proveedores, para que exista produccion constante e inventarios que
aseguren la entrega a tiempo de los pedidos de los clientes.

Derrumbes en las carreteras y paros: Mantener una distribucion

constante del producto hacia la ciudad de Quito.
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CAPITULO IX
EVALUACION FINANCIERA

Para realizar el andlisis respecto a la situacion financiera del proyecto se tomo
en consideracion algunas variables que determinan la posibilidad de ejecutar la
produccion y comercializacion de cocadas en la ciudad de Quito, para este

caso el proyecto tendra una inversion total del $ 39,954.40 ddlares.

El andlisis financiero se preparé con un periodo de evaluacion de cinco afios,
en tres escenarios de valoracion normal, optimista y pesimista con modelos
apalancados con crédito financiero; de esta manera se evalué que se trabajara

con capital de deuda que es de origen financiero.

9.1 Inversidn Inicial
La inversion inicial necesaria para poner el proyecto en marcha contemplara los

rubros que se detallan a continuacion:

Tabla 9.1: Inversion Inicial

Rubro Monto
Estudios Previos 3. 920,00
Gastos de Constitucion de la empresa | $. 870,00
Edificio $.  1.260,00
Equipo $. 5.860,00
Muebles y enseres 3. 981,00
Utilies de Oficina $. 244,00
Equipos de Computacion $.  1.950,00
Pruebas de funcionamiento $. 478,09
Publicidad inicial $. 220,00
Capital de Trabajo $. 27.171,31
Total Inversion $. 39.954,40

Elaborado por: La Autora

9.1.1 Activos fijos (Ver anexos 14)

Para los gastos fijos se tomaron en cuenta las herramientas, maquinarias y
equipos que seran utilizados para la produccién con un valor de $ 5,860.00

dolares.
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9.1.2 Muebles y Enseres (Ver anexos 15)

Para los gatos de muebles y enseres se utilizaran los recursos econdmicos

estrictamente necesarios los cuales se necesitara un valor de $ 981.00 dolares.

9.1.3 Capital de trabajo
Tabla 9.2: Capital de trabajo

anual mensual trimestral
Costo de Produccion $. 66,048.82 | 5,504.07 | 16,512.21
Gastos de
Administracién $. 20,745.71| 1,728.81 | 5,186.43
Gasto de Ventas $. 21,890.71| 1,824.23 | 5,472.68
108,685.25 | 9,057.10 | 27,171.31

Elaborado por: La Autora
9.2 Fuente de Financiamiento

Para el financiamiento de la empresa se ha decidido que el 40% sera de la
aportacion de los cuatro socios ($ 15.981) y el 60 % restante se solicitara a

través de un crédito bancario ($ 23.972).

Tabla 9.3: Financiamiento de lainversién

Aporte de Socios
Socio 1 $. 3.995,44
Socio 2 $. 3.99544
Socio 3 $. 3.995,44
Socio 4 $. 3.995,44
Total $. 15.981,76

Elaborado por: La Autora

El financiamiento sera cubierto por crédito bancario por medio del Banco del

Pichincha para 5 afios plazo con una tasa de interés del 12%.

Detalles del préstamo bancario se encuentran en el anexo 16.
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9.3 Costos
9.3.1 Costo de produccion

Los rubros que se incluyen en este costo se explican a continuacion:

Tabla 9.4: Costo de Produccioén

Costos de Produccion

Materia Prima $. 21.989,36
Materiales $.  6.600,00
Mano de Obra Directa $. 28.566,38
Mano de Obra Indirecta $.  7.493,00
Mantenimiento de maquinaria $ 265,58
Suministros 3. 534,50
Arriendo $. 600,00
Depeciacion Equipos de Computacion | $ 208,64
Depreciacion Muebles y enseres $ 25,80
Depreciacion adecuaciones $ 170,49
Depreciacion Equipos $ 523,08
Total Costos de Produccion $. 66.976,83

Elaborado por: La Autora

9.3.2 Gastos de Administracion

Son todos los gastos en los que se debe incurrir para que la empresa pueda
operar, estos se aplican en ventas y administracion. A continuacion se detalla

cada uno de los gastos:

Tabla 9.5;: Gastos de Administraciéon
Gastos de Administracion

Sueldos y Salarios 20.210,71
Arriendo 480,00
Suministros 55,00

Depreciacion adecuaciones 39,46
Depreciacion Muebles y Enseres 32,40
Total Gastos de Administracién 21.234,86
Elaborado por: La Autora

$.
$
$
Depeciacion Equipos de Computacion | $. 417,28
$
$
$.
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9.3.3 Gastos de venta

Son los gastos en los que la empresa debera incurrir para promocionar y

comercializar su producto, los que se explican a continuacion:

Tabla 9.6: Gastos de venta

Gasto de Ventas

Sueldos y Salarios $. 20.210,71
Servicios Basicos $ 240,00
Depreciacion adecuaciones $ 22,45
Depreciacion Muebles y enseres $. 29,37
Publicidad $.  1.440,00
Total Gasto de Ventas $. 21.942,53

Elaborado por: La Autora

9.3.4 Gastos Financieros

Para contar con el financiamiento que permita poner en marcha a la empresa
serd necesario adquirir un crédito en un banco del sistema financiero, por lo
tanto dentro de los gastos financieros se incluye el valor anual que se debera

cancelar por concepto de intereses.

9.3.5 Otros Gastos

Son los gastos a los que la empresa deberd incurrir y que no constan en la

clasificacién anterior.

9.4 Ingresos

9.4.1 Ingresos por venta del producto

El ingreso que la empresa obtendra, una vez implementado el proyecto y
después del periodo de un afio de funcionamiento, se determina en base a

algunos datos importantes como son:



a)

b)

d)
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El tamafio del proyecto.- El tamafo del proyecto fue determinado
en el estudio técnico y es de 790,337 cocadas, la presentacion del
producto son 3 tamafos: Grande, Mediada y Pequefia.
El precio al que se ofrecera el producto.- En el estudio de
mercado se determiné que el precio que se cobrar4 por cada
presentacion es:

Tabla 9.7: Precio

Presentacion | PVP Peso
Grande $2.00 | 110g
Mediana $1.50 |77 g
Pequeia $1.00 |36 g

Elaborado por: La Autora

La vida atil del proyecto.- La vida util de proyecto sera de 5 afios,
tiempo en el cual se habra alcanzado la maduracion del proyecto.

Volumen de Produccion.- La empresa que ejecuta el proyecto
contara con un tipo de producto en el mercado y con las
presentaciones antes expuestas, por lo tanto su capacidad en

cada afno:

| Afio 1 (65%) | Afio 2 (72%) | Afio 3 (80%) | Afio 4 (90%) | Afio 5 (10096)]

En base a los literales a, b, c y d, se estima el ingreso en forma anual por

concepto de venta del producto, este se explica en la siguiente Tabla 9.8:



Tabla 9.8: Ingreso por Venta del Producto
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TOTAL VOLUMEN DE PRECIO TOTAL VOLUMEN DE PRECIO TOTAL VOLUMEN DE VOLUMEN DE TOTAL
ANOS PRECIO INGRESO PRODUCCION > INGRESO PRODUCCION 3 INGRESOS PRODUCCION PRODUCCION INGRESOS
GRANDES GRANDES MEDIANAS MEDIANAS PEQUENAS PEQUENAS TOTAL
1 2.00 72.576,00 36.288,00 37.632,00 25.088,00 24.192,00 24.192,00 85.568,00 | 134.400,00
1.50 1.00
2 2.00 77.322,47 38.661,24 40.093,13 26.728,76 25.774,16 25.774,16 91.164,15 | 143.189,76
1.50 1.00
3 2.00 83.650.66 41.825,33 43.374,42 28.916,28 27.883,55 27.883,55 98.625,16 | 154.908,63
1.50 1.00
4 2.00 92.015,73 46.007,86 47.711,86 31.807.91 30.671,91 30.671,91 108.487,68 | 170.399,50
1.50 1.00
5 2.00 | 101.217,30 50.608,65 52.483,05 34.988,70 33.739,10 33.739,10 119.336,45 | 187.439,45
1.50 1.00
TOTAL 790.337,34

Elaborado por: La Autora

Como se pudo observar en la Tabla 9.8, el ingreso por venta del producto en el primer afio sera de $ 134.400,00 pues solo se

producira al 65% de la maxima capacidad.

9.5

Presupuesto Anual de Egresos

La esencia de un presupuesto se basa en la prevision de las condiciones esperadas en el futuro.

El presupuesto anual de egresos en los que debera incurrir la empresa una vez iniciada es de $ 153,164.34 délares. (Ver

Anexo 17).




9.6

Punto de Equilibrio
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El punto de equilibrio determina el nimero de ventas minimas a vender en el

primer afio, este es de $ 105.052,16 y en cantidades es de 70.035 unidades.

9.7

Grafico 9.1: Punto de Equilibrio

cv

-5

pe

Elaborado por: La Autora

Costo de Oportunidad del capital

Tabla 9.9: Costo de Oportunidad

r = rf +B(rm-rf))+rp
rf 1,80
B 0,75
(rm-rf) 14,25
rp 45
r 16,99

Elaborado por: La Autora
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El costo de oportunidad del capital fue determinado en base a:

= rf: Tasa libre de riesgo de los bonos del tesoro de Estados
Unidos
= Q3 Reta de la industria alimenticia

= rm-rf: donde rm es el riesgo del mercado

= rp: Riesgo pais del Ecuador

9.8 Flujos de Efectivo

A inicios del capitulo, se indic6 que el plan financiero consta de tres escenarios:

optimista, normal y pesimista.

Estos escenarios se desarrollaron con flujos de caja apalancados, de acuerdo a
los datos por lo que la empresa de produccion y comercializacion de cocadas

requerird de créditos financieros para su operacion.

Dentro de los tres escenarios el Valor Actual Neto (VAN) es positivo en el
analisis financiero, se observa que la Tasa Interna de Retorno (TIR) es mayor
al costo de oportunidad, por tanto se comprueba la factibilidad o rentabilidad
del negocio.

En este caso se tomo el valor de i, en base a la tasa activa que rige al pais, la
misma es de 8.25% y como riesgo pais a un 15.75%, por lo tanto se trajo al
presente los flujos de fondos futuros con una tasa de 24%, con la cual el flujo
de fondos neto es de $. 489,01 dolares.

Para encontrar el valor de la TIR, se aplicé la interpolaciéon en base a la

siguiente:



Tabla 9.10: Célculo del VAN y de la TIR
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. FLUJO DE . FLUJO DE
ANOS|  FoNDOS (L+)n | VAN (24%) |(1+[Dn (1+)n | VAN (38%) | FONDOS
0/$. -39.954,40 1,00($. -39.954,40 | 1] 0,3000 1,00 -39.954,40|$. -39.954,40
1/$.  13.031,09 1,24 |3$. 10.508,94 | 1]0,3000 1,30 10.02391[$. 13.031,09
2|$. 1363218 15418$. 8.865,88 [ 1| 0,3000 1,69 8.066,38 | $. 13.632,18
3% 15.002,66 191]8$. 7.868,70 | 1| 0,3000 2,20 6.828,70 | $. 15.002,66
4% 15.832,13 2,36 | $. 6.696,57 | 1| 0,3000 2,86 5543271%. 15.832,13
5/ $ 19.065,27 2938 6.503,31 | 1} 0,3000 3,71 5.134,83|$. 19.065,27
$. 489,01 $. -4.357,31
Elaborado por: La Autora
Tasa Interna de Retorno
. VAN1
TIR:|1+(|2—|1)—N
VAN1-VAN2 (Stephen Ross, 2008)
24,00 + 1x $.489,01
$. 489,01 - -4357,30567
TIR = 24,10

Si busca informacion detallada de los flujos de caja (Ver anexo 18, anexo 19,

anexo 20).

9.8.1 Tiempo de Recuperacion de la Inversién

Existen dos formas de calcular el tiempo en el que la inversion del proyecto

sera recuperada, la primera es la que considera a los ingresos, y es la mas

cuestionada porque no toma en cuenta a los costos de financiamiento, y la

segunda se realiza con la aplicacion de los datos obtenidos en el Flujo de

Fondos Neto (FFN), y sera la que se utilice en el presente proyecto, porque

considera el valor del dinero en el tiempo.




Tabla 9.11: Recuperacién de la inversion

FLUJO DE FONDOS | RECUPERACION
(Ingresos - Egresos)
i=24.1%
$. -39.954,40 -39954,40
$. 18.402,80 -21.551,61
$. 15.902,34 -5.649,27
$. 14.355,05 8.705,78
$. 13.055,45 21.761,23
$. 12.314,10 34.075,33
$. 34.075,33 -2.612,94

Elaborado por: La Autora
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Como pudimos observar, el presente proyecto tiene un valor actual neto con

una tasa interna de retorno del 24,1%, por lo tanto al actualizar el flujo de

fondos, se puede manifestar que la inversion inicial sera recuperada en 3 afios

7 meses.

9.8.2 Beneficio Costo B/C

La cantidad que resulta de dividir los ingresos actualizados para los egresos

actualizados permite conocer cuanto es el beneficio que la ejecucion del

proyecto genera frente al costo.

Tabla 9.12: Céalculo del Beneficio Costo

FLUJO DEFONDOS EGRESOS INGRESOS
ACTUALIZADOS | ACTUALIZADOS
(Ingresos - Egresos) i=24,1% i=24.1%
$ -39.95440 [ $. 39.95440 | $ -
$ 22.838,04|9%. 89.896,17 | $. 108.298,97
$. 24.491.24 | $. 77.071,78 | $. 02.974,12
$. 27.43655 (%  66.69453 | 3. 81.049,58
$ 30.966,46 | $.  58.78492 [ $ 71.840,37
$ 36.247,46|$. 51.83454 | $ 64.148,65
$ 102.025,35 [ $. 384.236,35 [ $. 418.311,69

Elaborado por: La Autora
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El beneficio costo es de:

B $. 418.311,69
C $. 384.236,35

1,09

Desde el punto del beneficio costo el proyecto es conveniente, en vista de que
la relacion beneficio costo es mayor que uno y esto hard posible obtener una
utilidad.

9.8.3 Analisis de Sensibilidad

Con la aplicacion del analisis de sensibilidad, se puede ver qué ocurre si se
producen desviaciones importantes en las previsiones que se han realizado. En
este caso se aplicara el analisis en base los datos recopilados a través de la

realizacion del presente proyecto.

e Disminucioén en las ventas.- Como afecta al proyecto que las
ventas caigan en un 10%.

e Aumentos en los costos produccion.- Que tan sensible seria el
proyecto si los costos se incrementan en un 20 %.

e Disminucion de las Ventas y Aumento de los Costos.- Que
sucede con el proyecto si disminuyen las ventas y aumentan los
costos.

9.9 Iindices Financieros
Los indices financieros indican el desempefio de la compaifiia en el tiempo:
- Razon Corriente:

Activos Corrientes/Pasivos Corrientes= 13.031,09/21.613,11=0,6
- ROE:

Utilidad Neta / Patrimonio promedio= 85.173,18/62.954,88= 1,35
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9.10 Balance General y Estado de Resultados

9.10.1 Balance General

El balance general es considerado frecuentemente como una foto de la
empresa en un momento dado. Por tanto esta proyectado para un horizonte de
5 afos. El activo en el primer afio asciende a $21,613.11 dolares, el pasivo a
$11,454.92 dolares y el patrimonio a $40,945 délares (Ver Anexo 21).

9.10.2 Estado de Resultados

En el estado de resultados proyectado que se expone en el (Anexo 22) se
registran los posibles ingresos, costos y gastos; asi como la utilidad que se
estima para Cocotier, proyectada para un horizonte de 5 afios. Para el primer
afo la utilidad neta es de $ 13,508.66 dolares.
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CAPITULO X
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones
La industria de elaboracién de cacao y productos de confiteria se
encuentra en un constante crecimiento, quiere decir que el aporte de

esta industria es muy grande para el pais.

. La producciéon de cocadas esta basada en recursos naturales (RB),

debido a que es un producto con base agroindustrial y estos productos
requieren tecnologias relativamente sencillas, estables y mano de obra

no muy calificada.

La produccién no necesita de tecnologia especializada de punta para el
proceso de elaboracién de los confites, ni de maquinaria especializada
basta con una paila de bronce para poder prepararlas y también se

obtiene ventaja ante grandes empresas.

Las principales materias primas son el coco, la cafia de azlcar y sus
derivados como panela y azlcar. El coco se lo puede conseguir
directamente de los productores de coco en la provincia de Esmeraldas
y el azucar se la puede adquirir de los ingenios azucareros o

productores minoristas.

Los competidores que actuan en el negocio de las cocadas son muy
pocos lo cual se presenta como una oportunidad dentro de un mercado
potencial por explotar. Y al ser un producto no muy explotado en el pais,

tiene una gran oportunidad de oferta.

Por medio del andlisis FODA se determin6 que la empresa posee varias
fortalezas que le permiten aprovechar las oportunidades y a su vez

enfrentar las amenazas y debilidades.
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. A través de las encuestas se pudo determinar que las cocadas y sus

variedades tienen una gran acogida por las personas de Quito, y que

compran el producto constantemente.

. Por medio de la investigacion de mercados se establece que la

aceptacién de las cocadas y sus variedades es de 81% de aceptacion.

La empresa requerira de $ 39,954.40 ddlares para el inicio de sus
actividades, financiada con el 40% de la aportacion de los cuatro socios
($ 15.981) y el 60 % restante se solicitara a través de un crédito
bancario ($ 23.972) del 12% de interés.

Recomendaciones
Poner en marcha el proyecto, ya que por medio de los estudios se
determind la existencia de demanda insatisfecha y la rentabilidad del

proyecto.

. Luego de la puesta en marcha de la empresa Cocotier, se debe realizar

un seguimiento del cliente para conocer el grado de satisfaccion del
producto ofertado, receptando sus comentarios y sugerencias, las
mismas que permitiran realizar un eficiente mejoramiento continuo de la
calidad del producto y con ello garantizar la fidelidad y sentido de

pertenencia del cliente.

Manejar un estandar de calidad e higiene en el proceso productivo, que
permita responder a los requerimientos del cliente para garantizar su

competitividad.

. Crear y mantener un clima organizacional motivado, positivo e informado

con el fin de que los miembros de la empresa conozcan la visién, misién
y politicas de la misma, para asegurar su aplicacién y mayor éxito en el

cumplimiento de ellas; promoviendo una administracion dinamica,
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eficiente y eficaz que permita obtener mejores rendimientos y minimizar

los costos.

Fortalecer el plan de marketing establecido para hacer la publicidad y
promocion de una ventaja competitiva, pues el producto a comercializar

exige un despliegue de informacién para llegar al cliente.

Una herramienta bésica para mantenerse competitivos en el mercado es
la busqueda incansable de la calidad en todos los procesos a
desarrollarse dentro de la empresa, para ello normalizar valores y
politicas para el personal que labore serd una estrategia que debera

impulsarse dentro de los departamentos que conforman la organizacion.

Realizar alianzas estratégicas con los productores para el futuro

crecimiento de la empresa para la obtencién del coco.

Realizar peridodicamente pruebas de degustacion para medir el grado de
aceptacion de los clientes, captando nuevas sugerencias o
modificaciones para el producto y de esta manera conservar y expandir

el mercado.
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FUENTES

Sitios de informacién oficial:

- BCE: Banco Central del Ecuador
http://www.bce.fin.ec/
- INEC: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

http://www.inec.gob.ec/

Otros sitios:

1. http://www.infoagro.com

2. http://www.industriaalimenticia.com/

3. Superintendencia de Compafias. Instructivo Societario para la
constitucion de compafiias, aumento de capital y demas actos
societarios.
http://supercias.gov.ec

4. http://www.ecuadorinmediato.com

5. http://quito.gov.ec


http://www.bce.fin.ec/
http://www.inec.gob.ec/
http://www.infoagro.com/
http://www.industriaalimenticia.com/
http://supercias.gov.ec/
http://www.ecuadorinmediato.com/
http://quito.gov.ec/
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ANEXO 1
DEMOGRAFIA EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO SEGUN
AREAS
TOTAL QUITO |DISPERSO|SUBURBANO
DESCRIPCION | b STRITO | URBANO | URBANO | 0 RURAL
Superficie Ha. (sin
considerar el Area de 425532.0| 19,135.9 16,064.0 390,332.1
proteccion ecologica)
Censo
1990 1,388,500|1,105,526 24,535 258,439
p Censo
POBLACION 2001 1,842,201 (1,397,698 13,897 430,606
V"ggg‘ias 556,628 | 419477 4.409 132,742
Densidad Demogréfica
Hab./ Ha. 4 73 0.9 1.1
Distribucion
Proporcional Lol 100.0 79.6 L LEE
dela 2001 08 23.4
poblacion 100.0 75.9 ' '

Modificado por Autora
Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2001; INEC
Elaboracion: Unidad de Estudios e Investigacién; DMPT-MDMQ

EMPLEO, DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO SEGUN AREAS

Modificado por Autora
Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2001; INEC
Elaboracion: Unidad de Estudios e Investigacion; DMPT-MDMQ

UITO
ToTAL | @ DISPERSO | SUBURBANO
DESCRIFCION DISTRITO URSAN URBANO | o RURAL
Poblacién Hombre | 477,763 | 358,236 | 3,893 115,634
Econdmicament S
e Activa (PEA) Mujeres | 308,325 | 241,826 2,042 64,457
Total | 786,088 | 600,062 | 5,935 180,001
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ANEXO 2

ECUADOR
ESTIMACTON DE LA SUPERFICIE COSECHADA (Ha) - 2006

RODUCTO [ESMERALDAY MANABI  ||LOS RIOS GUATAS EL Q0RO SUCUMBIOS| ORELLANA || NAPO
OLEAGINOSAS

AJONTOLI 39

COC0 4610 1.315 95 10 48
HIGUERILTA 1145 4]

MANI 29 8110 203 336

PALMA AFRICANA 62219 19417 22.950) 3.258 14.000) 9.900) (&
PALMAREAL 412
PALMITO 430} 1300 304 51 2,500 55
SOTA 39.252 1.52]

O

VISUALIZADOR DE ESTADISTICAS AGROPECUARIAS DEL ECUADOR
ESPAC

ANO: 2008 CAPITULO: ARBOLES O PLANTAS PERMANENTES DISPERSOS PRDDU'l
CARACTERISTICA: ARBCOLES DISPERSOS AMBITO: RESUMEN GENERAL

1.AMBITD 2.NUMERD DE AREOLES Z2.PRODUCCION 4. NENTAS
RZUAY 258,00 29,00 |# ]
CARNAR 136,00 1,00
LCIA 760,00 40,00 24,00
PICHINCHA 964,00 11,00
EL ORO 553,00 21,00
ESMERALDAS 0.004,00 2.971,00 1.473,00
GUAYAS 13.656,00 373,00 82,00
LOS RIOS 2.378,00 228,00 1,00
MANABI 12.516,00 1,023,00 408,00
NORORIENTE 8.565,00 194,00 54,00
CENTRO-SURORIENTE 251,00 2,00 I

Datos de Produccién y Ventas en Toneladas Métricas(Tm)
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ANEXO 3
DENOMINACION TIPO SEGMENTO DESCRIPCION CIUDAD

UNIVERSAL SWEET Elaboracion de turrén 'y

INDUSTRIES S.A. ANONIMA GRANDE confites blandos. GUAYAQUIL

CIA. ECUATORIANA

PRODUCTORA DE

DERIVADOS DE

COCOA C.A. Otros productos de

ECUACOCOA ANONIMA GRANDE cacao o chocolate. GUAYAQUIL
Elaboracion de

CONFITECA C.A. ANONIMA GRANDE caramelos rellenos o no. |QUITO

FERRERO DEL

ECUADOR S.A.

INDUSTRIA DE Elaboracion de

DULCES Y chocolate y productos

ALIMENTOS ANONIMA GRANDE en base a chocolate. TUMBACO
Otros productos de ELOY

TRIAIRI S.A. ANONIMA GRANDE cacao o chocolate. ALFARO

ECUATORIANA DE

CHOCOLATES

ECUACHOCOLATES NO Elaboracion de

S.A. ANONIMA DEFINIDO caramelos rellenos o no. |QUITO

INDUSTRIA DE

CARAMELOS PEREZ |RESPONSABILIDAD Elaboracion de

BERMEO CIA. LTDA. LIMITADA MEDIANA caramelos rellenos o no. [QUITO

CADBURY ADAMS Elaboracion de goma de

ECUADOR S.A. ANONIMA GRANDE mascar. QUITO

CARLITA SNACKS

CARLISNACKS CIA. RESPONSABILIDAD Elaboracion de turron y

LTDA. LIMITADA MEDIANA confites blandos. QUITO

COMESTIBLES

ALDORECUADOR CIA. | RESPONSABILIDAD Elaboracion de

LTDA. LIMITADA MICRO caramelos rellenos o no. |QUITO

ECUATORIANA DE

GOLOSINAS -

ECUAGOLOSINAS CIA. | RESPONSABILIDAD Elaboracion de

LTDA. LIMITADA PEQUENA |caramelos rellenos o no. | QUITO
Elaboracion de

CHOCOLATESNOBOA chocolate y productos

S.A. ANONIMA PEQUENA |en base a chocolate. GUAYAQUIL

FABRICA GUAYAQUIL Elaboracion de

LOOR RIGAIL CA ANONIMA PEQUENA caramelos rellenos o no. | GUAYAQUIL

FABRICA BIOS CIA RESPONSABILIDAD Elaboracion de goma de

LTDA LIMITADA PEQUENA |mascar. QUITO
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ANEXO 4

Preguntas de Investigacién: Entrevista 1

1. ¢Cuales son las principales empresas de la elaboracién de confites?

2. ¢Cual es la complejidad de la industria de confiteria a nivel nacional e
internacional?

3. ¢Cuales son las principales marcas de productos de confiteria que el
consumidor adquiere al momento de compra?
¢, Cual es el porcentaje de mercado que tiene la industria de confiteria?
¢, Quiénes compran productos de confiteria y con qué frecuencia?
¢Existe una demanda insatisfecha en los productos tradicionales
ecuatorianos?

7. ¢Qué factores son los mas importantes al momento de realizar la
compra?

8. ¢Cual es el nivel de aceptacion?

9. ¢Con qué frecuencia compran productos de confiteria tradicionales?

10. ¢ Cuél es el nivel de aceptaciéon de estos productos?

11. ¢ Quiénes son los consumidores de cocadas?

12. ¢ A gué personas se venderian las cocadas?

13.¢,Qué precios estarian dispuestos a pagar los consumidores?

14. ¢ Por qué les gustan a los clientes potenciales las cocadas?

15. ¢ Cudl es la tecnologia basica para la elaboracion de las cocadas?

16.¢Cuantas empresas se dedican a la produccion de cocadas en el
Ecuador?

17. ¢Existen asociaciones de pequefios productores en la elaboracion de
cocadas?

18.¢Cuéantas y cuales son las empresas que se dedican a la elaboraciéon y

comercializacion de cocadas?
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ANEXO 5

Preguntas de Investigacién: Entrevista 2

1. ¢Cuales son las principales empresas de confiteria en el Ecuador?

2. ¢Cual es la complejidad de esta industria?

3. ¢Cudles son las principales Oportunidades y Amenazas de esta
industria?

4. ¢Cuadles son las principales marcas de productos de confiteria que el
consumidor adquiere al momento de compra?

5. ¢Cual es el porcentaje de mercado que tiene la industria de confiteria?
¢ Quiénes compran productos de confiteria y con qué frecuencia?
¢ Quiénes compran productos de confites tradicionales del Ecuador y
con qué frecuencia?

8. ¢Existe una demanda insatisfecha en los productos tradicionales
ecuatorianos?

9. ¢Cbmo se ha ido posicionando se empresa?

10.¢Qué estrategia ha implementado su empresa para hacer frente a los
nuevos competidores?

11.;,Cuél es el nivel de aceptacién de los confites por parte de los
consumidores?

12.¢Como califica la fidelidad de sus clientes?

13. ¢ Cuédles son los productos de mayor venta?

14. ¢ Qué tipo de distribucion utiliza y cuales son convenientes?

15. ¢ Cual es el segmento de mercado para las cocadas?

16. ¢ Cudles son las Debilidades y Fortalezas de su empresa?

17.¢Qué caracteristica valoran sus clientes al momento de compra, precio,
sabor, calidad, presentacién?

18.¢,Cual es la tecnologia basica para la elaboracién de las cocadas?

19. ¢ Qué factores son los mas importantes para el consumidor al momento
de realizar la compra?

20. ¢ Cuando hay mayor consumo?

21. ¢ Qué tipos de cocadas prefieren?

22.¢En qué ocasiones compran las cocadas?
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23.¢,Quiénes son los consumidores de cocadas?

24. ¢ Quién tiene el poder de compra?

25. ¢ Cuales considera los sitios para comprar las cocadas?

26. ¢, Qué precios estarian dispuestos a pagar los consumidores?

27.¢Por qué les gusta a los clientes potenciales las cocadas?

28. ¢ Cuantas y cudles empresas se dedican a la produccion de cocadas en
el Ecuador?

29. ¢ Existen asociaciones de pequefios productores en la elaboracién de

cocadas?
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ANEXO 6

Preguntas de profundidad:

Consumo de confites:

¢, Qué opinion tiene sobre los confites en general y cudles son los que mas
prefiere comer y porque?

¢Con qué frecuencia los consume y que persona de su familia disfruta
comerlos?

¢, Cudl es la caracteristica que mas le gusta y los sabores?

¢, Considera que los confites tradicionales pueden ser mejores que los que
habitualmente consume?

¢, Qué confites tradicionales conoce y si los consume cuales son?

¢ Qué es lo que le gusta y que le disgusta?

¢, Cuales son las caracteristicas que aprecia de estos productos y cuales son
sus preferidos?

¢ Qué es lo mas importante para usted: precio, calidad, variedad, presentacion?
¢,Cual seria su confite ideal?

¢,Considera agradable consumir confites sabor a coco?

¢, Qué tipos consume?

Idea de Negocio
Explicacién breve de la idea de negocio y degustacion:

¢, Qué le gusto y que le desagrado?

¢ Qué sugerencias o comentarios tiene?

¢A quién le gustaria comer este tipo de producto?

Si le agrado, ¢.con qué frecuencia lo compraria y consumiria y por quée?

¢ En qué ocasiones compartiria el producto y con quién?

¢ Para cuantas personas adquiriria el producto?

¢,Cuales son los problemas o inconvenientes al momento de querer adquirir el

producto?
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Indique que sabores mas le gustaron

La presentacion: ¢Qué empaque le gustaria para el producto y con qué
caracteristicas?

¢En qué lugar de la ciudad le agradaria comprar el producto por ser
frecuentado por usted?

¢ Cual tamafio del producto compraria?

¢,Cuanto seria el precio maximo que estaria dispuesto a pagar?

¢ Estaria dispuesto a consumirlo si el precio es mayor al de los demas similares
productos?

¢, Cuanto diario mensual estaria dispuesto a destinar para el producto?

¢Le atrae la idea de negocio o le es indiferente?

En inglés:

1.) What is your opinion of confection candies in general? Which ones do you
prefer to eat and why?

2.) How frequently do you consume confection candies personally and does
your family enjoy eating them?

3.) What is your favorite characteristic and flavor of confection candies?

4) Do you think traditional Ecuadorian Confection candies could be better than
what you normally eat?
5.) Are you familiar with traditional Confection candies? If so, which ones do you

consume?

6.) What do you like about traditional Ecuadorian candies and what do you

dislike about them.

7.) Which characteristics do you appreciate overall about the product and which
ones do you prefer?

8.) Which is most important? Price, quality, or presentation?
9.) What would your ideal confection be?

10.) Would you eat this confection with coconut on/in it?
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Business ldea
1.) What do you like and dislike about the confection?

2.) Do you have any suggestions or comments about the confection?
3.) Who do you think would eat and enjoy this product?

4.) If you like this product, how often would you buy the confection and how

often do you think you would consume it?

5.) On what occasions would you share/qift this product and to whom?
6.) How many people would you buy this product for?

7.) What are the problems, or inconveniences in obtaining this product?

8.) What information would you like included in or on the packaging and how

do you think this would be best packaged?

9.) In what part of the city would you like to buy this product? Ex.
Supermarkets, Malls, specialty stores, etc.

10.) How many sizes do you think this product should come in and what should

these sizes be comparable to?

11.) What is the maximum amount of money you would spend to purchase the

product?

12.) Are you able to buy the product if it were a bit more expensive than other

confections?
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ANEXO 7

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

Por favor, dedique unos momentos a completar esta encuesta. Sus respuestas seran
tratadas de forma confidencial y no seran utilizadas para otro proposito distinto a la
investigacion llevada a cabo por la Universidad de Las Américas para la elaboracién de
la tesis de grado. El estudio es sobre el consumo de cocadas y sus variedades en la
ciudad de Quito, para lo cual necesito su colaboracion. Le agradezco por favor destinar
5 minutos de su tiempo para completar el formulario.

*Obligatorio

1. Género *
Masculino
Femenino

2. Edad *

De 10 a 14 afios
De 15 a 19 afios
De 20 a 24 afios
De 25 a 29 afios
De 30 a 39 afios

De 40 a 49 afios

0000000 Ul

De 50 a 59 afios

3. ¢Consume usted cocadas y sus variedades? *
Si su respuesta es No, por favor justifiquelo en la pregunta 4 y la encuesta habra
terminado.

Si

No

Otros
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4. ¢Por qué consume cocadas y sus variedades? *

Salud

Precio

Sabor

Calidad

Otros

5. Indique las clases de cocadas que mas consume. *

Mas consumida Menos consumida Nuncaconsumida

Cocada café

Cocada blanca

Cocada de manjar

6. ¢Con qué frecuencia compra cocadas y sus variedades? *
Diariamente |:|
Una vez a la semana |:|
Una vez cada 15 dias |:|
Una vez al mes |:|

Otros |:|

7. ¢Para cuantas personas adquiere este tipo de alimentos? *
Por favor escriba la cantidad de personas en letras

8. ¢De qué tamafo adquiere cocadas cuando realiza la compra? *
Puede elegir mas de una opcion

Cocada pequefia (369) I:I

Cocada mediana (76Q) I:I

Cocada grande (110g) I:I
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¢Cudles son los problemas o inconvenientes que usted encuentra al momento de
querer adquirir el producto en la ciudad de Quito?* Elija solo 1 de las siguientes
opciones, la que considere mas importante

Pocos lugares de venta

Ningln lugar de venta

Precios

Variedad

Otros

10. ¢Le interesaria que se especifique el registro sanitario, peso, precio,
informacion nutricional? *

s O
No ]
11. ;Cuénto dinero estaria dispuesto a destinar para el consumo de cocadas? *

Entre $0,49 0 menos —

Entre $0,50 y $1,00

Entre $1,25 y $2,00

Entre $2,50 y $3,50

Entre $4,00 y més

12. ;Dénde compraria las cocad

Supermercados

0%

Tiendas

Micromercados

Otros




122

NOMBRE Y APELLIDO *
NUMERO DE TELEFONO *
SECTOR DONDE VIVE *

INGRESOS *

Ninguno

Entre $240 y $350

Entre $351 y $450

Entre $451 y $650

Entre $651 y mas

NIVEL DE EDUCACION *
Primaria
Secundaria
Superior
Cuarto nivel
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ANEXO 8

Guia para Empresas interesadas en Proveer a

Corporacion Favorita

A continuacion detallamos una breve guia de orientacion, en caso de que su

empresa tenga la intencion de proveer a Corporacién Favorita:

1. Los productos que se quieran ofertar habran de contar con un estudio
técnico de mercado, elaborado por una empresa de reconocido prestigio
en dicho ambito, el mismo que sera considerado por Corporacion
Favorita C.A., en funcién de productos de igual categoria y que se

comercialicen al momento.

2. En la etapa inicial de evaluacion del producto, es necesaria la entrega de
una (1) muestra y/o catalogo, lista de precios y demas detalles como son
las condiciones para que sean adquiridos por Corporacién Favorita,
nombre de otros comercios en los cuales se vende el producto, fecha de
salida al mercado, volumen de ventas, copia de Registros Sanitarios,
breve explicacion de campafia de Mercadeo y/o Publicidad que se esté
llevando a cabo. La muestra no serd devuelta, a menos que usted haya

solicitado por escrito al momento del envio de su informacion.

Esta informacién puede ser entregada en cualquier Supermaxi,
Megamaxi, Aki, Gran Aki o en nuestras Oficinas Centrales: Via a
Cotogchoa s/n y Av. General Enriquez, Sangolqui-Ecuador, en paquete
cerrado a nombre del Gerente correspondiente en los diferentes

Departamentos Comerciales:

- Gerencia Comercial Abastos, Drogueria, Suministros
gerabastos@favorita.com

- Gerencia Comercial Perfumeria, Belleza, Hogar, Flores, Plantas y
Suministros de Oficina.


mailto:gerabastos@favorita.com
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gerperfumeria@favorita.com

- Gerencia Comercial Pollos, Lacteos, Congelados, Frutas, Verduras,
Comida Preparada:

gerlacteos@favorita.com

- Gerencia Comercial Pescados, Mariscos, Panaderia, Embutidos y
Carnes:

germariscos@favorita.com

- Gerencia Comercial Audio, Video, Electrodomésticos, Automotriz,
Deportes, Mercancias Generales y Textiles:
germercancias@favorita.com

- Gerencia Comercial Libros y Revistas:

Mr. Books

sgalarza@mrbooks.com

3. El Dpto. Comercial evaluara la informacion remitida en funcién de
parametros de saturacion, oportunidad de mercado, segmento al que
corresponde, experiencia y otros. La aceptacion o negativa le sera
notificada al interesado en un plazo maximo de 15 dias desde la

recepcion completa de la informacién detallada en el numeral 2 anterior.

4. De convenir a los intereses de las partes, le sera entregado un paquete

de informacién con las instrucciones generales para su provision.

El presente esquema ha sido establecido acogiendo el sentido préctico,
profesional y de ahorro de tiempo y distancia para los interesados en la

proveeduria.

Atentamente,
Vicepresidencia Comercial
Corporacion Favorita C.A.


mailto:gerperfumeria@favorita.com
mailto:gerlacteos@favorita.com
mailto:germariscos@favorita.com
mailto:germercancias@favorita.com
mailto:sgalarza@mrbooks.com
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ANEXO 9
No. Cargo Sueldo Salario Décimo Décimo Aporte al TOTAL
mensual Unificado tercer cuarto IESS
sueldo sueldo
! gg:g;fj $.800.00 | $.9,600.00 | $.800.00 | $.264.00 | $.1,166.40 | $.11,830.40
1 Secretaria | $.300.00 $.3,600.00 $.250.00 | $.170.00 | $.437.40 $. 4,457.40
1 Chofer $.264.00 | $.3,168.00 $.200.00 | $.170.00 | $.384.91 $.3,922.91
TOTAL $.16,368.00 | $.1,250.00 | $.604.00 | $.1,988.71 | $.20,210.71
No. Cargo Sueldo Salario Décimo | Décimo | Aporte | Fondo TOTAL
mensual Unificado tercer cuarto al de
sueldo sueldo IESS Reserva
1 Gerente de $.500.00 | $.6,000.00 $.6,999.45
Comercializacion $.250.00 | $.170.00 | $.279.45 | $.300.00
y Ventas
1 Vendedor $.264.00 | $.3,168.00 $.223.56 $.3,961.56
$.200.00 | $.170.00 $.200.00
TOTAL $.9,168.00 | $.450.00 | $.340.00 | $.503.01 | $.500.00 | $.10,961.01
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ANEXO 10

EVALUACION LABORAL

Nombre Completo de la persona Evaluada:

FECHA: | Area de Trabajo:

Instrucciones: Sefiale con una "X" la calificacién que corresponda segun su
criterio a cada factor

1-3= 4-6= | 7-9= Muy
Pésimo | Medio| bueno |EXC | Total
1/2]3]4]5]6]/7[8]9] 10

EVALUACION DE VALOR (20%)

EVALUACION DE CAPACIDAD (20%)

EVALUACION DE SINCERIDAD
(30%)

EVALUACION DE RESULTADO
(Describir cada una de sus tareas y
evaluar) (30%)

TOTAL

1-10= Requiere Revision
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

SUJETO DE ESTUDIO: Proceso de la elaboracién de cocadas y sus variedades

FECHA:

DEPARTAMENTO: Producciéon

ELABORADO POR:
Autora

OBJETIVO: Brindar un producto muy bien elaborado a nuestros clientes

TOTAL DEL CICLO

(10h11)

ST T
. \'i g it ‘\/ \) ACTIVIDADES TI(IEnI\i/IrI]D)O RESPONSABLE
\ / \\ /// \\‘ //
° Inicio 0
° Verificar 9rden de 2 Jefe de produccion
produccién
Preparar la cantidad
° necesaria de 20 Jefe de produccion
ingredientes
Raspar el coco 180 Obrero de planta
® ¢Preparar cocada café?
Coccibn (derretir aztcar
° con agua, canelay 20 Obrero de planta
anis)
Y Agregar coco raspado 45 Obrero de planta
° Compactacion de la 20 Obrero de planta
cocada
° Verificar producto 5 Jefe de produccion
® Preparar cocada blanca
) Licuar el coco raspado 30 Obrero de planta
° Mezclar con harina 'y 30 Obrero de planta
leche
Y Coccion 20 Obrero de planta
Y Agregar coco raspado 120 Obrero de planta
Verificar si existe algun 15 Jefe de produccion
® problema
Conecta a otra actividad 0
® | dentro del flujograma
° Empaquetar 60 Jefe de produccion
® Etiquetar 0 Jefe de produccion
Y Codificar 20 Jefe de produccién
® Almacenar 20 Obrero de planta
Y Fin 0
607
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

SUJETO DE ESTUDIO: Proceso de distribucion de cocadas y sus variedades

FECHA:

DEPARTAMENTO: Ventas y comercializacion

ELABORADO POR:
Autora

OBJETIVO: Brindar un mayor control y comunicacién en el proceso de distribucion

Ve ~ — o
( a 7|7 | acTivipabes | TEMPO | pESpONSABLE
\ ) ~_ N/ (min)
~ N
Inicio 0
Seleccionar empresa
de distribucion desde 10
la planta hacia Quito Jefe de produccién
Comunicar al obrero 5 Jefe de produccién
Constatar el nimero 5 Jefe de produccion
de empaques
Envio de empaques 720 Jefe de produccion
greparar los 5 Jefe de produccion
ocumentos
Recepcién de Jefe de ventas y
: 60 e
producto en Quito comercializacion
Recepcién de pedidos 10 Jefe de_ve_nta_s/y
® comercializacion
Elaborar la ruta de 10 Jefe de ventas y
distribucion comercializacion
Comumcfar al 2 Secretaria
transportista
Conecta a otra
actividad dentro del
® |flujograma
Constatar el nUmero
de empaques 5 Secretaria
despachados
Preparar los 5 Secretaria
documentos
Esperar (_al regreso del 280 Secretaria
transportista
Verificar la llegada del > Jefe de ventas y
° transportista comercializacion
Recepcion de 3 Secretaria
documentos
Fin 0
1622

TOTAL DEL CICLO

(27h00)
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distribuidora
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\’
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en Quito

A
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)
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\
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transportista

y

1

1
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\
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¥
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J

éllegé el
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J

Sl

v

Recepcién de documentos

J

Fin
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ANEXO 13
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ANEXO 14
ACTIVOS FIJOS

Cocina Industrial 450.00
Pailas de acero inoxidable 280.00
Extractor de grasa 170.00
Licuadora industrial 125.00
Selladora eléctrica 75.00
Cilindro de gas industrial 125.00
Mesas de acero inoxidable 380.00
SSIr;:(?ade succion de agua de 1 135.00
gggglfi?rcr)iservono de agua de 320.00
Refrigeradora 2 puertas 780.00
Total

Elaborado por: La Autora

$
$

3.

$
$
3.
3.
$
$
$
$

. 1,800.00
.1,120.00
170.00
125.00
150.00
500.00
760.00

135.00

320.00

780.00
. 5,860.00
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ANEXO 15
MUEBLES Y ENSERES

Escritorios Unidad 4 85.00
340.00

Sillon para Unidad 4 35.00  140.00
escritorio
Archivadores Unidad 2 7500  150.00
metalicos
Vitrina Unidad 1 6500  65.00
rectangular
Vitrina triangular  Unidad 1 45.00 45.00
Mesas Unidad 2 35.00 70.00
Sillas Unidad 8 12.00 96.00
Pizarron detiza ;404 1 7500  75.00
liguida

TOTAL 981.00

Elaborado por: La Autora



ANEXO 16
FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

Monto Inicial: 23,972.64
Plazo: 5 afios
Interés Nominal: 0.12
. . CAPITAL
PERIODO CUOTA INTERES PAGADO
0 - - -
1 $ 6,650.24 $.2,876.72 $. 3,773.53
2 $ 6,650.24 $.2,423.89 $. 4,226.35
3 $ 6,650.24 $.1,916.73 $. 4,733.51
4 $ 6,650.24 $.1,348.71  $. 5,301.53
5 $ 6,650.24 $. 71253 $. 5,937.72
Totales $ 33,251.22 $ 9,27858 $ 23,972.64
Elaborado por: La Autora
q = VP (1+.|)n. [
(1+i)n -1
a = $23,972.64 (1+0,12)5 0,12
(1+0,12)5-1
a = $23972.64 0.211481002

0.762341683

$23,972.64 0.277409732

Q
I

a = $ 6,650.24

134

CAPITAL DEUDOR

AR AR AN SRR

23,972.64
20,199.11
15,972.76
11,239.25
5,937.72
-0.00
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PRESUPUESTO ANUAL DE EGRESOS

Estudios Previos
Gastos de Constitucion de la
empresa
Edificio
Equipo
Muebles y enseres
Utiles de Oficina
Equipos de Computacion
Pruebas de funcionamiento
Publicidad inicial
Capital de Trabajo
Total Inversion

Ingresos
Rubro
Venta del producto
Total Ingresos
Egresos
Funcionamiento
Costos de Produccion
Materia Prima
Materiales
Mano de Obra Directa
Mano de Obra Indirecta
Mantenimiento de maquinaria
Suministros
Arriendo
Depreciacion Equipos de
Computacion

Depreciacion Muebles y
enseres

Depreciacion adecuaciones
Depreciacion Equipos
Total Costos de Produccion
Gastos de Administracion
Sueldos y Salarios

® &

$.

AR AR AN SO AR AR R AR A SR b o

920.00
870.00

1,260.00
5,860.00
981.00
244.00
1,950.00
478.09
220.00
27,171.31
39,954.40

Monto
134,400.00
134,400.00

21,989.36
6,600.00
28,566.38
7,493.00
265.58
534.50
600.00

208.64

25.80

170.49
523.08
66,976.83

20,210.71
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Arriendo

Suministros

Depreciacion Equipos de
Computacion

Depreciacion adecuaciones

Depreciacion Muebles y
Enseres

Total Gastos de
Administracion

Gasto de Ventas

Sueldos y Salarios
Servicios Basicos
Depreciacion adecuaciones

Depreciacion Muebles y
enseres

Publicidad

Total Gasto de Ventas

Rubro

Gastos Financieros

Intereses

Total Gastos Financieros
Otros Gastos

Amortizaciones

Total Otros Gastos

Total Gasto de Funcionamiento

Total Egresos
Elaborado por: La Autora

480.00
55.00

417.28
39.46
32.40

21,234.86

20,210.71
240.00
22.45

29.37

1,440.00
21,942.53
Monto

2,876.72
2,876.72

179.00
179.00
. 113,209.94
. 153,164.34
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INGRESOS

Venta del producto
Venta de activos
EGRESOS

Gastos de Produccion

Gastos de Administracion

Gastos de Comercializacion
y Ventas

Gastos Financieros

Utilidad y Pérdida antes de
Impuestos y Trabajadores

15% Trabajadores

Utilidad o Pérdida antes de
Impuesto a la Renta

25% Impuesto a la Renta

Utilidad Neta

o O o o o

ANEXO 18

FLUJO DE EFECTIVO

1

$.134,400.00

$.134,400.00

$.111,561.96

$
$
$
$
$.
$
$
$
$

. 66,048.82
. 20,745.71

. 21,890.71

2,876.72
22,838.04

3,178.51

. 19,659.53

4,502.89

. 15,156.64

2

. 143,189.76

143,189.76

. 118,698.52

70,653.65
22,197.91

23,423.06
2,423.89
24,491.24
3,426.49
21,064.75

4,854.19

16,210.56

©

I R S R R R

3

. 154,908.63
. 154,908.63

.127,472.08

76,284.70
23,973.74

25,296.91
1,916.73
27,436.55
3,868.29
23,568.27

5,480.07
18,088.19

4

$.170,399.50

$. 170,399.50

v v v »v v v B v &

. 139,433.04

83,886.61
26,371.12

27,826.60
1,348.71
30,966.46
4,491.66
26,474.80

6,363.19

20,111.61
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5
$. 188,826.18
$. 187,439.45
$. 1,386.74
$. 152,578.73
$. 92,248.71
$. 29,008.23
$. 30,609.26
$. 712.53
$. 36,247.46
$. 5,075.80
$. 31,171.66
$.  7,190.72
$. 23,980.94



- Inversion

+ Depreciacién

+ Amortizacion

- Capital Pagado

= FLUJO DEL PROYECTO

Elaborado por: La Autora

$. 39,954.40

$-39,954.40

o v ©

1,468.98
179.00
3,773.53
13,031.09

o o B e

1,468.98
179.00
4,226.35
13,632.18

1,468.98
179.00
4,733.51
15,002.66

843.05
179.00
5,301.53
15,832.13
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843.05
179.00
5,937.72
19,065.27
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ANEXO 19
FLUJO DE CAJA OPTIMISTA
ESCENARIO INCREMENTO 152 EN VENTAS

RUBRO ANOS
1,15 0 1 2 3 4 5
+|INGRESOS Of $. 154.560,00 | $. 164.668,22 | $. 178.144,93 | $. 195.959,42 | $. 216.942,10
Venta del producto O] $. 154.560,00 | $. 164.668,22 | $. 178.144,93 | $. 195.959,42 | $. 215.555,36
Venta de activos 0 - - - -1 $. 1.386,74
- |[EGRESOS of $. 111.561,96 | $. 118.698,52 | $. 127.472,08 | $. 139.433,04 | $. 152.578,73
Gastos de Producciéon $. 66.048,82 | $. 70.653,65 | $. 76.284,70 | $. 83.886,61 | $. 92.248,71
Gastos de Administracion $. 20.745,71 | $. 22.197,91 | $. 23.973,74 | $. 26.371,12 | $. 29.008,23
Gastos de Comercializacion y
VVentas $. 21.890,71 | $. 23.423,06 | $. 25.296,91 | $. 27.826,60 | $. 30.609,26
Gastos Financieros $. 2.876,72 | $. 2.423,89 | $. 1.916,73 | $. 1.348,71 | $. 712,53
Utilidad y Pérdida antes de
Impuestos y Trabajadores of $. 42.998,04 | $. 45.969,71 | $. 50.672,85 | $. 56.526,39 | $. 64.363,37
15% Trabajadores of &. 6.449,71 | $. 6.895,46 | $. 7.600,93 | $. 8.478,96 | $. 9.654,51
Utilidad o Pérdida antes de
Impuesto a la Renta of &. 36.548,33 | $. 39.074,25 | $. 43.071,92 | $. 48.047,43 | $. 54.708,87
25% Impuesto a la Renta O] $. 9.137,08 | $. 9.768,56 | $. 10.767,98 | $. 12.011,86 | $. 13.677,22
Utilidad Neta ol $. 27.411,25 | $. 29.305,69 | $. 32.303,94 | $. 36.035,57 | $. 41.031,65
- [Inversién $. 39.954,40 - -
+ |Depreciacion $. 1.468,98 | $. 1.468,98 | $. 1.468,98 | $. 843,05 | $. 843,05
+ | Amortizacién $. 179,00 | $. 179,00 | $. 179,00 | $. 179,00 | $. 179,00
- |Capital Pag_;ado $. 3.773,53 | $. 4.226,35 | $. 4.733,51 | $. 5.301,53 | $. 5.937,72
=|FLUJO DEL PROYECTO $ -39.954,40 | $. 25.285,70 | $. 26.727,31 | $. 29.218,40 | $. 31.756,09 | $. 36.115,98
1,24
ANOS ELUJO DE (I+)n VAN (24%%)
0| $. -39.954,40 1,00 | $. -39.954,40
1| $. 25.285,70 1,24 | $ 20.391,69
2| $. 26.727,31 1,54 | $. 17.382,49
3| $. 29.218,40 1,91 | $. 15.324,68
4] $. 31.756,09 2,36 | $ 13.431,99
5| $. 36.115,98 293 | % 12.319,44
$ 38.895,89




ANEXO 20

FLUJO DE CAJA PESIMISTA
INCREMENTO COSTOS PRODUCCION EN 2020 Y DISMINUCION VENTAS 10%%0
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1,2 ANOS
1,1 (0] 1 2 3 4 5
+ |INGRESOS O| $. 128.290,91 | $. 136.681,13 | $. 147.867,33 | $. 162.654,07 | $. 358.693,90
Venta del producto O] $. 128.290,91 | $. 136.681,13 | $. 147.867,33 | $. 162.654,07 | $. 180.180,14
Venta de activos (0] - - - -|1$. 178.513,76
- | EGRESOS O] $. 124.771,73 | $. 127.303,46 | $. 130.445,97 | $. 134.805,02 | $. 139.588,60
Gastos de Produccion $. 79.258,59 | $. 79.258,59 | $. 79.258,59 | $. 79.258,59 | $. 79.258,59
Gastos de Administracion $. 20.745,71 | $. 22.197,91 | $. 23.973,74 | $. 26.371,12 | $. 29.008,23
Gastos de Comercializacion vy
Ventas $. 21.890,71 | $. 23.423,06 | $. 25.296,91 | $. 27.826,60 | $. 30.609,26
Gastos Financieros $5. 2.876,72 | $. 2.423,89 | $. 1.916,73 | $. 1.348,71 | $. 712,53
Utilidad y Pérdida antes de
Impuestos y Trabajadores O] $. 3.519,18 | $. 9.377,68 | $. 17.421,36 | $. 27.849,05 | $. 219.105,30
15% Trabajadores of %. 527,88 | $. 1.406,65 | $. 2.613,20 | $. 4.177,36 | $. 32.865,79
Utilidad o Pérdida antes de
Impuesto a la Renta o| $. 2.991,30 | $. 7.971,03 | $. 14.808,16 | $. 23.671,69 | $. 186.239,50
25% Impuesto a la Renta Ol $. 747,83 | $. 1.992,76 | $. 3.702,04 | $. 5.917,92 | $. 46.559,88
Utilidad Neta of $. 2.243,48 | $. 5.978,27 | $. 11.106,12 | $. 17.753,77 | $. 139.679,63
- | Inversién $. 39.954,40 - -
+ | Depreciacion $. 1.468,98 | $. 1.468,98 | $. 1.468,98 | $. 843,05 | $. 843,05
+ | Amortizacion $. 179,00 | $. 179,00 | $. 179,00 | $. 179,00 | $. 179,00
- |Capital Pagado $. 3.773,53 | $. 4.226,35 | $. 4.733,51 | $. 5.301,53 | $. 5.937,72
=|[FLUJO DEL PROYECTO $ -39.954,40 | $. 117,93 | $. 3.399,90 | $. 8.020,58 | $. 13.474,29 | $. 134.763,96
1,24
FLUJO DE
ANOS FONDOS (A+2)n VAN (2496)
0| $. -39.954,40 1,00 | $. -39.954,40
1| $. 117,93 1,24 | $. 95,10
2| $. 3.399,90 1,54 | $. 2.211,17
3| $. 8.020,58 1,91 | $. 4.206,69
4| $. 13.474,29 2,36 | $. 5.699,27
5| $. 134.763,96 2,93 | $. 45.969,03
$. 18.226,86




Activos

Activos Corrientes

Caja

Total Activos Corrientes
Propiedad, Plantay Equipo
Adecuaciones

Equipo

Utiles de Oficina

Equipos de computacion
Muebles y enseres

Total

Depreciacion acumulada
Propiedad, Plantay Equipo
TOTAL ACTIVOS

PASIVOS Y PATRIMONIO
Obligaciones bancarias
Participacién a trabajadores
Impuestos por pagar
TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO

Capital Social

©®

® PP e

©®

13,031.09
13,031.09

1,260.00
5,860.00
244.00
1,950.00
981.00
10,295.00
1,468.98
8,582.02
21,613.11

3,773.53
3,178.51
4,502.89
11,454.92

15,981.76

ANEXO 21
BALANCE GENERAL

©®

© o e e

©®

B AR AR AR AR AR Sl

13,632.18
13,632.18

1,260.00
5,860.00
244.00
1,950.00
981.00
10,295.00
2,937.95
7,113.05
20,745.23

4,226.35
3,426.49
4,854.19
12,507.03

29,490.42

g

©®

15,002.66
15,002.66

1,260.00
5,860.00
244.00
1,950.00
981.00
10,295.00
4,406.93
5,644.07
20,646.73

4,733.51
3,868.29
5,480.07
14,081.87

44,053.01

& P

. 15,832.13
. 15,832.13

1,260.00
5,860.00
244.00

981.00
8,345.00
5,249.98
2,851.02

18,683.15

5,301.53
4,491.66
6,363.19
16,156.38

60,493.22

$
$

$
$
$
$
$

$
$
$
$

$

.19,065.27
.19,065.27

1,260.00
. 5,860.00
244.00

981.00
. 8,345.00
. 6,093.03
. 2,007.97
.21,073.24

. 5,937.72
. 5,075.80
. 7,190.72
.18,204.24

.79,582.79
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Utilidad en el ejercicio $. 13,508.66 $. 14,562.58 $. 16,440.22 $. 19,089.56 $.21,572.15
Total Patrimonio $. 29,490.42 $. 44,053.01 $. 60,493.22 $. 79,582.79 $.101,154.94
TOTAL PASIVOS ¥ $. 40,945.35 $. 56,560.04 $. 74,575.10 $. 95,739.17 $.119,359.18

PATRIMONIO



Ingresos

Venta del producto

Costo de Ventas

Materia Prima Directa

Gastos de Fabricacion
Materiales

Servicios Bésicos

Suministros

Depreciacion Muebles y Enseres
Depreciacion de Equipo Industriales
Depreciacion de las Construccion
Depreciacion de Equipo de Computacion
Mantenimiento de maquinaria
Mano de Obra Directa

Mano de Obra Indirecta

Utilidad en Ventas

Egresos

Gastos Operacionales

Gastos de Administracion
Sueldos y Salarios

Servicios Basicos

ANEXO 22
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

$.134,400.00

© &

$
$
$
$
$
$.
3.
$
$
$
$
$
$
$

66,976.83
21,989.36

. 44,987.47

6,600.00
600.00
534.50

25.80
523.08
170.49
208.64
265.58

. 28,566.38

7,493.00

. 67,423.17

21,234.86
20,210.71
480.00

7%

$.143,189.76

©®

$
$
$
$
$
$.
$.
$
$
$
$
$
$
$

. 71,581.66

23,528.62
48,053.05
7,062.00
642.00
571.92
25.80
523.08
170.49
208.64
265.58

. 30,566.03

8,017.51

. 71,608.10

22,687.06
21,625.46
513.60

8%

$.154,908.63

¥

$
$
$
$
$
$.
$.
$
$
$
$
$
$
$

. 77,212.71

25,410.90
51,801.80
7,626.96
693.36
617.67
25.80
523.08
170.49
208.64
265.58
33,011.31
8,658.91
77,695.93

24,462.89
23,355.50
554.69

10%

$.170,399.50

84,605.98
27,951.99
56,653.98
8,389.66
762.70
679.44
25.80
523.08
170.49
265.58
36,312.44
9,524.80
85,793.52

26,442.98
25,691.05
610.16

10%

$.187,439.45

$
3.
$
$

@

$
$
$
$
3.
$
$
$
$

92,968.08
30,747.19
62,220.88
9,228.62
838.97
747.38
25.80
523.08
170.49

265.58
39,943.69

. 10,477.28
. 94,471.37

29,080.10
28,260.15
671.17
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Suministros
Depreciacion Muebles y enseres
Depreciacion de la Construccion

Depreciacion de Equipo de Computacion

Gastos de Ventas

Sueldos y Salarios

Servicios Basicos

Depreciacion de la Construccion
Depreciacion Muebles y Enseres
Publicidad

Gastos Financieros

Pago de Intereses por préstamo
Otros Gastos

Amortizaciones

Total Gastos

Utilidad antes del 15% a trabajadores
Reparticion del 15% a los trabajadores
Utilidad antes del impuesto a la renta
25 % del Impuesto a la Renta
Utilidad Neta

55.00
32.40
39.46
417.28
. 21,942.53
. 20,210.71
240.00

22.45

29.37
1,440.00
2,876.72
2,876.72
179.00
179.00
. 46,233.11
. 21,190.06
3,178.51
18,011.55
4,502.89
13,508.66

DDD L DD DDD L DD DDD LB B e Y

58.85
32.40
39.46
417.28
. 23,474.88
. 21,625.46
256.80
22.45
29.37
1,540.80
2,423.89
2,423.89
179.00
179.00
48,764.83
22,843.27
3,426.49
19,416.78
4,854.19
14,562.58

63.56
32.40
39.46
417.28
. 25,348.72
. 23,355.50
277.34

22.45

29.37
1,664.06
1,916.73
1,916.73
179.00
179.00
. 51,907.35
. 25,788.58
3,868.29
. 21,920.29
5,480.07
16,440.22

69.91
32.40
39.46

. 27,878.42
. 25,691.05
305.08
22.45
29.37
1,830.47
1,348.71
1,348.71
179.00
179.00
. 55,849.11
. 29,944.41
4,491.66
. 25,452.75
6,363.19
19,089.56

76.91
32.40
39.46

. 30,661.07
. 28,260.15
335.59
22.45
29.37
2,013.52
712.53
712.53
179.00
179.00

. 60,632.70
. 33,838.67
5,075.80
. 28,762.87
7,190.72
. 21,572.15
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