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RESUMEN

El presente plan de negocios aborda la creacién de Herbal Cream, una
empresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de helados a base de
una fusion de plantas aromaticas acompafado de trozos de jengibre y
presentado en conos de cereales en el centro norte de Quito. El proyecto nace
de la idea de ofrecer un postre apetecido como es el helado, pero con un sabor
Gnico y componentes nutricionales alineandose a la nueva tendencia de

consumir productos alimenticios saludables.

Se realizé un andlisis de entornos utilizando las herramientas PEST y Porter
donde se determinaron los factores externos que afectan a Herbal Cream. La
industria de elaboracion de alimentos esta creciendo y el gobierno ha lanzado

programas, acuerdos y sistemas que fomentan la eficacia y eficiencia.

Adicionalmente, se llevd a cabo una investigacion de mercados que tuvo como
objetivos determinar las preferencias de consumo del cliente potencial y
predecir su comportamiento de compra. Para la investigacion cualitativa se
realiz6 un grupo focal y dos entrevistas a expertos y para la investigacion

cuantitativa se realizaron cincuenta encuestas virtuales.

Asi mismo, se desarroll6 un plan de marketing, donde se establecio como
estrategia general de marketing a la diferenciacion de producto y como
mercado objetivo a los hombres y mujeres de la ciudad de Quito mayores de

veinte afios de nivel socioecondmico medio, medio-alto y alto.

Se establecieron la mision, visién y objetivos que componen la filosofia de la
empresa. Por otro lado, se elaboré el plan de operaciones y la estructura

organizacional para comprender el funcionamiento global de Herbal Cream.

Finalmente, se construyé un andlisis financiero donde se obtuvo un VAN de
$9.317,17 y una TIR de 21,11% demostrandose la viabilidad del proyecto. La
inversioén inicial necesaria para empezar el negocio es de $ 24.425,00 la cual
sera financiada 80% con capital propio y el 20% mediante una deuda con una

entidad bancaria a cinco afos plazo.



ABSTRACT

The present business plan addresses the creation of Herbal Cream, a company
dedicated to the production and selling of ice cream based on a fusion of
aromatic plants accompanied by pieces of ginger and presented in cereal cones
in the north center of Quito. The project is conceived from the idea of offering a
desired dessert such as ice cream but with a unique flavor and nutritional

components aligning with the new trend of consuming healthy food products.

An environment analysis was performed using the PEST and Porter tools where
the external factors that affect Herbal Cream were determined. The food
processing industry is growing and the government has launched programs,

agreements and systems that promote efficiency and effectiveness.

Additionally, a market research was carried out that had as objectives to
determine the consumption preferences of the potential client and to predict
their purchasing behavior. For the qualitative research, a focus group and two
interviews with experts were carried out, and fifty virtual surveys were carried

out for the quantitative research.

Furthermore, a marketing plan was developed, where the product differentiation
was determined as the general marketing strategy and the target market for the
men and women of the city of Quito over twenty years of medium, medium-high

and high socioeconomic status.

The mission, vision and objectives that make up the company's philosophy were
established. On the other hand, the operations plan and the organizational

structure were elaborated to understand the global operation of Herbal Cream.

Finally, a financial analysis was constructed where a NPV of $ 9,317.17 and an
IRR of 21.11% were obtained, demonstrating the viability of the project. The
initial investment needed to start the project is $24,425.00, which will be

financed 80% with investors own capital and 20% with a five-year banking debt.
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1. INTRODUCCION

1.1. Justificacion del trabajo

El consumo de helado per capita en el Ecuador ha venido creciendo en los
altimos afos, en el 2010 el consumo era de 1,8 litros para el afio 2015 la cifra
aumento a 2,7 litros (El Universo, 2015). El mercado de helados ha cambiado
constantemente en sabores, presentaciones y texturas; hoy en dia se ofrecen
helados que antes no existian como los helados fritos, de yogurt, de nitrégeno
liquido, etc. El presente plan de negocios naci6 de la idea de ofrecer un postre
habitual como es el helado, pero con un sabor Unico y propiedades saludables.

Desde tiempos ancestrales, las plantas aromaticas han sido utilizadas para
tratar enfermedades y curar dolencias. En Ecuador estan registradas 3.118
plantas que pertenecen a 206 familias con fines medicinales (Foros Ecuador,
2017). Las plantas aromaticas se utilizan comanmente para preparar infusiones
0 tés, pero no se han desarrollado nuevas formas de consumirlas por lo que
resulta novedoso elaborar un helado con el aroma distintivo de las plantas
aromaticas. Se ofreceran tres sabores de helado: menta con hierba luisa,

cedrén con manzanilla y menta con cedron y hierba luisa.

El valor agregado que se le brinda al cliente es que el helado es ofrecido en un
cono preparado con cinco cereales (amaranto, arroz integral, avena, maiz y
quinua) y el helado sera decorado con una mermelada con trozos de jengibre

endulzados con panela.

El cometido del negocio consiste en entregar un producto de buen sabor, valor
nutricional, saludable y novedoso que sirva como aliviador en la digestion dado
gue se utilizan trozos de jengibre en la decoracién del helado y como aporte
energético debido a que el cono es elaborado con cereales los cuales
contienen fibra. Ademas, el helado es medio en azlcar y medio en grasa lo que

permite entregar calidad y confianza a los consumidores.

Este negocio sera implementado en el centro norte de la ciudad de Quito,

provincia de Pichincha, debido a que este sector es bastante comercial y existe



afluencia de gente con un mayor poder adquisitivo comparado con otros

sectores.

Se considera que existe una oportunidad de negocio dado que no existe
formalmente una empresa que ofrezca este producto en el mercado de helados
en Quito, ademés el producto se alinea a la tendencia de las personas por

cuidarse mas en su alimentacion.
1.1.1. Objetivo General del trabajo

Desarrollar y evaluar la factibilidad financiera y técnica de un plan de negocios
para la elaboracion y comercializacion de helados a base de una fusion de
plantas aromaticas acompafado de trozos de jengibre y presentado en conos
de cereales en el centro norte de Quito.

1.1.2. Objetivos Especificos del trabajo

- Realizar un andlisis del entorno y de la industria con el fin de identificar
oportunidades y amenazas para el desarrollo del nuevo negocio.

- Determinar el perfil del cliente potencial del helado de plantas
aromaticas en el centro norte de Quito mediante una investigacion de
mercados que incluya técnicas cualitativas y cuantitativas.

- Describir la oportunidad de negocio sustentada por el andlisis externo, el
analisis del cliente y el tamafio de mercado potencial.

- Desarrollar un plan de marketing que permita posicionar al helado de
plantas aromaticas mediante el planteamiento de una estrategia y
mezcla de marketing alineadas a los hallazgos del andlisis del entorno y
al analisis del cliente.

- Desarrollar un plan de operaciones que permita tener un panorama claro
del funcionamiento global del negocio.

- Definir una estructura organizacional que permita cumplir con los
procesos de produccion, cadena de valor, capacidad instalada e
infraestructura fisica del negocio.

- Elaborar un plan financiero que permita determinar si el proyecto es

viable o no.



2. ANALISIS ENTORNOS

El negocio para la elaboracion y comercializacion de helados a base de plantas

arométicas pertenece al siguiente CIIU:

Tabla No 1: ClIU de la industria

C Industrias Manufactureras

C10 Elaboracion de productos alimenticios

C1050 Elaboracion de productos lacteos

C1050.05 | Elaboracion de helados, sorbetes, bolos, granizados, etcétera.

Tomado de: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), 2012

2.1. Analisis del entorno externo
2.1.1. Entorno externo (PEST)
2.1.1.1. Politico

El 9 de enero de 2018 la ex vicepresidenta del Ecuador Maria Alejandra Vicufia
lanz6 el programa “Renovacién Energética Nacional y la Nueva Tarifa Eléctrica”
donde las empresas del sector industrial, artesanal, economia popular y
solidaria se beneficiarian con una reduccion entre el 13% y 19% en las tarifas
eléctricas nocturnas que va desde las 22h00 hasta las 8h00 (Vicepresidencia
de la Republica del Ecuador, 2018). El programa beneficia en especifico a las
empresas que operen en un horario nocturno, como es el caso de Unilever,
fabricante de helados Pinglino que tiene tres jornadas laborales diferentes
incluyendo la nocturna (Unilever, 2018). Se considera al lanzamiento de este
programa como una oportunidad para la industria de elaboracion de productos
alimenticios dado que las empresas podran disminuir una parte de sus costes
variables trabajando en la noche. Incluso en el proceso de elaboracién de
productos lacteos se necesita que varios insumos como la leche estén
refrigerados todo el tiempo, por lo que los congeladores podran estar
conectados en la noche con la seguridad de que no subira sustancialmente la

planilla de luz.

El 07 de marzo de 2017 se public6 el Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE

INEN 022 Rotulado de productos alimenticios procesados, envasados Yy




empaquetados el cual indica que obligatoriamente grandes, medianas,
pequefias y microempresas deben cumplir con nuevas disposiciones relativas
al etiguetado de alimentos. El etiquetado consiste en un sistema gréafico de
seméaforo conformado por tres barras horizontales de colores segun el nivel de
concentracion que tenga el producto en azucar, sal y grasa: rojo que significa
“alto en”, amarillo “medio en” y verde “bajo en” (Agencia Nacional de
Regulacién, Control y Vigilanc, 2017). Se considera a este reglamento como
una amenaza para la industria dado que varios productos alimenticios como los
lacteos emplean gran cantidad de endulzantes o son elaborados con crema por
lo que en sus empaques tienen que indicar que son altos en azucar y/o en
grasa, y el semaforo rojo podria afectar el consumo de este tipo de productos
en especial en aquellas personas que estan mas pendientes de su

alimentacion.

El 03 de abril de 2018 el presidente Lenin Moreno con el decreto 356
transformo al IEPI en el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENADI)
dandole las responsabilidades de regular y controlar la aplicacion del Cédigo
Organico de la Economia Social de los Conocimientos, Creatividad e
Innovacion y de fomentar la creacion, prevencion y proteccion los derechos de
propiedad intelectual reconocidos en la ley (SENADI, 2018). La ley de patentes
se considera como una oportunidad para la industria dado que las empresas
manufactureras de alimentos pueden patentar su marca con el fin de
distinguirse ante los demas competidores. Ademas, existe la posibilidad de
patentar una invencion como lo es un producto nuevo o un proceso industrial,
para tener la seguridad de que terceros no podran fabricar o vender la

invencion sin su autorizacion.

El Reglamento para la aplicacion de la Ley Organica de Regulacion y Control
del Poder de Mercado fue promulgado por el ex presidente del Ecuador Rafael
Correa el 23 de abril de 2012. Los objetivos de la ley consisten en: evitar los
abusos de poder de mercado; generar mayores oportunidades a medianos y
pequeiios oferentes de productos y servicios; prevenir, corregir, sancionar y

eliminar practicas desleales del comercio (SENPLADES, 2018). Esta ley resulta



en una oportunidad para toda la industria de elaboracién de alimentos ya que
se sanciona y evita a que se generen monopolios, por ende, existe una
competencia justa y una economia saludable en donde toda empresa tiene la
oportunidad de destacarse, crecer y tomar una parte del mercado.

2.1.1.2. Econdmico

El riesgo pais es el riesgo inherente de un pais respecto a sus operaciones
financieras internacionales que se suele medir a través de su prima de riesgo.
Con este indicador se puede determinar si existe un escenario 6ptimo para
invertir en un determinado pais (Gonzélez, 2018). En Enero de 2018 el riesgo
pais de Ecuador fue de 442 puntos, dicha cifra siguié subiendo durante todo el
afo llegando a 740 puntos en el mes de Diciembre (Banco Central de Ecuador,
2018). Este resultado refleja que en la actualidad es poco atractivo invertir en
Ecuador, por lo que para la industria de elaboracion de productos alimenticios
resulta en una amenaza ya que se genera una reduccién en la entrada de

capitales por parte de empresas extranjeras.

El producto interno bruto PIB mide en términos monetarios los bienes y
servicios finales producidos por una economia en un periodo de tiempo
determinado (Asobancaria, 2013). Desde el 2012 el aporte de la industria
manufacturera al PIB ha estado aumentado, llegando a 13,97% en el 2017
(véase el Anexo 1) y se espera que para el 2018 el PIB de la industria
manufacturera crezca a 14.749,5 millones de ddlares (Banco Central del
Ecuador, 2018). Una variable similar al PIB y que es importante de analizar es
el valor agregado bruto VAB que mide el valor de los bienes y servicios
producidos por una economia en un periodo de tiempo determinado,
descontando los consumos intermedios y los impuestos indirectos (Banco
Central del Ecuador, 2015). Quito es la ciudad con mayor aporte al valor
agregado de la economia del Ecuador, en 2016 su aporte al VAB Nacional fue
de 26,54% seguido por Guayaquil con 23,32% y Cuenca con 4,79% (Banco
Central del Ecuador, 2016). Adicionalmente, el aporte de Quito al VAB Nacional
ha estado creciendo desde el 2007 y se espera que esa tendencia continte

para los siguientes afios (Véase Anexo 2). Se considera como una oportunidad



para la industria manufacturera que su aporte al PIB esté aumentando afio a

ano.

La inflacién se define como el aumento persistente y sustancia del nivel de los
precios a través del tiempo (Banrep, 2015). Los niveles de inflacién tienen un
efecto directo sobre el costo y precio de los bienes y servicios, llegando a
influenciar en el bienestar y poder adquisitivo de las personas. En el Anexo 3,
se observa que en los Ultimos afios la inflacion en Ecuador no ha tenido un
comportamiento uniforme, llegando a su punto méas alto en 2008 con un 8,83%
y al mas bajo en 2017 con -0,20% la cual es la inflacion més baja de toda la
década (INEC, INEC, 2017). La inflacion de Quito ha tenido un comportamiento
similar a la inflacion de Ecuador en los ultimos afios (Véase Anexo 4), sin
embargo al compararla con Guayaquil (Véase Anexo 5), las tasas de inflacion
de Quito son ligeramente mas altas (Distrito Metropolitano de Quito, 2018).
Existe cierta variabilidad de los precios en Ecuador, la volatilidad de dicha
variable ocasiona que cuando los precios suben, los insumos para la
produccion suban y por ende se encarezca el producto final en la industria de
alimentos. De hecho, cuando la inflacion es baja como en el afio 2017, no es
necesariamente una sefal positiva para las empresas ya que los precios de
sus productos han bajado debido a que no venden lo suficiente y deben buscar
ofertas de precios para lograr aumentar la demanda del mercado. Es por el
analisis anterior que la inflacion se considera como una amenaza para la

industria.
2.1.1.3. Social

El interés por consumir productos mas saludables se ha hecho evidente en el
Ecuador, empresas grandes como Coca-Cola tiene entre su linea de productos
su bebida clasica endulzada ya no con azlcar sino con stevia. Otro ejemplo es
Cerveceria Nacional quien invirtio dos millones de ddélares en maquinaria para
extraer el alcohol a su cerveza tradicional y sacar al mercado la cerveza
Pilsener Cero (El Telégrafo, 2017). Se considera a la tendencia de consumir
productos mas saludables como una oportunidad para la industria de

elaboracién de alimentos ya que se puede ampliar la oferta de productos para



llegar a un mayor publico o las empresas pueden especializarse a atender a un

nicho de mercado.

Segun el Ministerio de Salud Publica seis de cada diez adultos ecuatorianos,
padecen de sobrepeso y uno de cada cuatro sufre de obesidad. Estas
estadisticas se ven reflejadas a nivel local, en la ciudad de Quito el 42% de los
residentes sufren de sobrepeso y obesidad (ElI Telégrafo, 2018). En hora
buena, estudios indican que se ha generado una mayor preocupacion por
contrarrestar estos problemas de salud a nivel latinoamericano por lo que los
consumidores estan buscando cada vez mas alimentos frescos, sanos y
organicos (Nielsen, 2017). La disposicion de los consumidores de cambiar a

una alimentacion mas sana resulta en una oportunidad para la industria.

Las condiciones de salud de los consumidores influyen en la creacion de
nuevos productos que se acoplen a sus organismos es asi que la intolerancia a
la lactosa activd a la creacion de bebidas de origen vegetal. Estas bebidas
buscan ser similar en color, sabor y contextura a la leche de origen de animal
(Revista Lideres, 2017). Por ejemplo la empresa Vive Soy ofrece bebidas de
soja, avena y almendras (Vive Soy, 2018). Se considera a la creacion de estos
nuevos productos sustitutos como una oportunidad para la industria de
alimentos debido a que las empresas podran ampliar su cartera de clientes

ofreciendo productos que cumplan con las nuevas necesidades de consumo.
2.1.1.4. Tecnoldgico

En el afio 2017 se firmo6 el Acuerdo de Produccién Limpia el cual consiste en
gue el Centro Ecuatoriano de Eficiencia de Recursos (CEER) en conjunto con
el Ministerio de Industrias y Produccion brinde asesoria técnica a quince
empresas de alimentos para que cuenten con un equipo responsable para la
gestion de recursos, entrenamiento del personal, uso eficiente de la energia,
del agua y mejor manejo de recursos solidos. Se espera que el sector de
alimentos reduzca de manera grupal al menos el 10% del consumo de energia
y agua, asi como trabajar en el tratamiento de residuos sélidos, generados en

diferentes procesos productivos (Ministerio de Industrias y Productividad,



2017). Este tipo de iniciativa es una oportunidad para las industrias
manufactureras de alimentos, como la industria de elaboracién de productos
lacteos ya que aprenden del know-how y conocimiento del CEER para tener un

mejor manejo de sus recursos.

Desde el lunes 14 de agosto de 2017 los representantes de plantas
procesadoras de alimentos pueden obtener la certificacion de Buenas Précticas
de Manufactura BPM de manera mas rapida a través de un nuevo sistema
automatizado de la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia
Sanitaria ARCSA, entidad adscrita al Ministerio de Salud Publica. El sistema
ademas permite la eliminacion del tramite de la obtencidn de la notificacion
sanitaria y cero costos para el permiso de funcionamiento (Ministerio de Salud
Pdblica, 2017). Christian Wahli presidente de la Asociacion Nacional de
Fabricantes de Alimentos y Bebidas Anfab menciona que antes cuando se
presentaba un producto al ARCSA para su comercializacion se tenia que
esperar seis meses para que lo aprueben, pero con el mecanismo via internet
se podria ya comercializar al dia siguiente. El nuevo sistema automatizado se
considera como una oportunidad para la industria ya que los nuevos productos
alimenticios que se saquen al mercado podran tener el certificado de BPM de

manera rapida, por lo que se ahorran costos y tiempo.

2.1.2. Analisis de laindustria (PORTER)

2.1.2.1. Poder de negociacion de los clientes

Variedad de productos sustitutos: Los clientes tienen muchas alternativas al
momento de querer comprar un helado ya que pueden optar por snack, un
postre o una bebida como los dulces, chocolates, pasteles, granizados, frutas,

yogurt, etc.

Mayor informacion acerca de las empresas: El porcentaje de ecuatorianos que
utilizan internet se ha incrementado en 50% entre 2012 y 2017 (INEC, INEC,
2017). En Quito el uso de internet alcanza el 72,6% de los ciudadanos (INEC,
INEC, 2017). El mayor acceso a la televisidon e internet ha permitido que los

clientes de la industria estén cada vez mas informados sobre precios,



ubicaciones, tendencias y productos; quedando las empresas del sector mas

propensas a comparaciones y opiniones.

Concentracion de clientes: Las empresas estan operando en un sector en
donde la base de clientes es amplia ya que los helados van dirigido a toda
persona sea nifio, joven o adulto, entonces el costo de perder un cliente no
resulta muy representativo. De hecho se espera que Quito sea el cantdn mas
poblado de Ecuador con 2.781.641 habitantes (INEC, INEC, 2017).

Considerando todo lo descrito anteriormente el poder de negociacién de los

clientes es alto.
2.1.2.2. Rivalidad entre empresas

En el Ecuador existen 72735 empresas que pertenecen a la industria
manufacturera de las cuales 19665 son de la provincia de Pichincha (INEC,
INEC, 2016). Dentro de estas empresas manufactureras de alimentos se puede
encontrar a las industrializadas como Tonicorp que posee grandes plantas de
produccion donde se elaboran los helados Topsy y los lacteos de la marca Toni
(Tonicorp, 2018). También se encuentran aquellos productores que tienen un
enfoque mas artesanal y no cuentan con gran maquinaria o fabricas. A esto se
le debe sumar aquellas empresas que compiten indirectamente con la industria
de elaboracion de alimentos y son las fuentes de soda, cafeterias,
restaurantes, etc., como Crepes & Waffles que ofrece a sus clientes bebidas,
postres y platos a la carta (Crepes & Waffles, 2018). En la ciudad de Quito
existen 42 empresas dentro del CllU de elaboracion de helados, sorbetes,
bolos y granizados de las que se destacan Heladerias Cofrunat C.L., Helados-
Rosalia S.A. y Ecuahelados S.A (Superintendencia de Compainiias, Valores y
Seguros, 2019). La diversidad de empresas gue venden helados es bastante

variada por lo que la rivalidad entre competidores existentes es alta.

2.1.2.3. Amenaza de nuevos competidores
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El analisis de la amenaza de nuevas entradas se lo hace en funcién de las
barreas de entrada (Baena, Sanchez, & Suéarez, 2003), de las que se destacan

las siguientes:

Requisitos de capital: El capital inicial dependeré del tamafio de la empresa. El
capital para empezar una fabrica de elaboracién helados como Unilever sera
mucho mayor que la de un productor artesanal; por ejemplo la Planta Antartida
de Unilever Andina Ecuador cuenta con 8800 m? de infraestructura en donde
existe diversos tipos de maquinaria para la pasteurizaciébn, maduracion,
envasado y empaque de los helados, tanques, tuberias, freezer, maquina para
empacado automatico, un cuarto frio, etc. (Ekos Negocios, 2013). En el caso
de querer adquirir una franquicia como la de Heladerias Tutto Freddo se
necesita de un capital de inversion inicial de $55000 a $75000 que incluye un
analisis del local, planos, linea de proceso equipos, imagen, capacitacion y
transmision del know-how (Tutto Freddo Heladerias, 2018). Sin embargo para
empezar una pequefa fabrica de helados los requisitos de capital no son tan
altos, dado que la inversion mas fuerte es en la maquinaria; se puede empezar
el area de produccion con estos equipos: vitrina para exhibicion, pasteurizador,
congeladores, batidoras y utensilios diversos (Uribe, 2015). Los requisitos de
capital seran entre medianos y altos dependiendo del enfoque que se le quiera

dar al negocio resultando en una barrera de entrada media.

Acceso a insumos: Los ingredientes basicos que se necesitan para elaborar un
helado Pingtino son leche, azucar, leche en polvo, glucosa y crema de leche
(Ekos Negocios, 2013). Para los helados Coqueiros los ingrediente principales
son frutas naturales, leche y cremas pasteurizadas (Cofrunat, 2016). Los
insumos que se detallaron anteriormente son de facil acceso gracias al gran
namero de proveedores que los comercializan los cuales se detallardn mas
adelante. Sin embargo el acceso a la maquinaria es mas complicado ya que se
necesita de maquinaria importada, por ejemplo en 2017 la empresa Tonicorp
hizo una gran inversién tecnoldgica a comprar la maquina francesa Hydrolock
que es capaz de producir 32000 unidades de leche saborizada por hora

(Revista Lideres, 2017). Entonces existe una barreda de entrada media.
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Es por el andlisis anterior que la barrera de entrada es alta y por ende la

entrada de nuevos competidores baja.
2.1.2.4. Poder de negociacion de los proveedores

Existe una variedad de proveedores de cada uno de los insumos que se
requiere en la industria de elaboracion de helados, ninguno de los mercados
esta monopolizado por un solo proveedor. Tal es el caso de Tonicorp que tiene
como proveedores a trescientos productores de leche (Revista Lideres, 2017).
En la ciudad de Quito existen 96 empresas dedicas a la venta al por mayor de
frutas y hortalizas y 26 empresas dedicas a la venta al por mayor de productos
lacteos (Superintendencia de Compafias, Valores y Seguros, 2019).
Adicionalmente existe la alternativa de comprar la materia prima directamente
en los mercados mayoristas buscando el mejor precio y calidad. Entonces
como los precios de insumos y ofertas vendrian a ser similares, no existe

mayor costo de cambiarse de proveedor y el poder de los mismos seria bajo.
2.1.2.5. Amenaza de productos sustitutos

Producto sustituto es aquel producto que satisface una misma necesidad
(Baena, Sanchez, & Suarez, 2003). En el caso de los helados, la necesidad

gue cubren es la de saciar la sed y satisfacer el gusto por comer un dulce.

Se tiene como productos sustitutos a las bebidas azucaradas, granizados,
batidos, yogurt, galletas, frutas, postres donde entran los chocolates, pasteles,
espumilla y la lista continla. Es asi que heladerias como Tutto Freddo ofrecen
en su cartera variedad de productos: granizados, bebidas frias y calientes,
pasteleria (Tutto Freddo Heladerias, 2018). Una vez identificados los productos
sustitutos se procede a revisar su rango de precio de venta. Los precios de las
gaseosas individuales son bastante comodos, pueden ir desde los 30 centavos
hasta $1,50 por una gaseosa de 1.75 litros. Respecto a los chocolates, de igual
manera se pueden obtener barras de chocolates desde 75 centavos hasta
algunos chocolates mayormente elaborados por $7.50 (Farcomed S.A., 2018).
Los pasteles, galletas y tortas son sélo un poco mas caros que las gaseosas y

chocolates, por ejemplo en pasteleria Cassolette los postres estan en un rango
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de precio entre $1,50 y $4,50 para pasta individuales (Cassolette, 2018).
Finalmente la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los Hogares Urbano
y Rurales realizada por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos en el afio
2012 tuvo como objetivo saber en qué gastan los ecuatorianos, la encuesta
arrojo los siguientes resultados respecto al rubro de alimentos y bebidas no
alcohdlicas (Ver Anexo 6): Los ecuatorianos gastan 10% en refrescos y jugos
de frutas y tan solo un 3% en azlcar, mermelada, miel chocolates y dulces
(INEC, 2012). Durante el afio 2015 el ecuatoriano en promedio consumio 49.3
litros de gaseosas, 38.4 litros de agua embotellada, 17.67 litros de lechey 4.57
litros de yogur (Ramirez, 2016). Al observar los diferentes porcentajes de
consumo de varios productos sustitutos se tiene que el cliente tiene una
preferencia hacia las bebidas azucaradas en especifico las gaseosas por lo

gue la amenaza es alta.
2.1.3. Matriz EFE

La matriz de evaluacion de factores externos (EFE) permite resumir y evaluar la
informacion politica, economica, social, tecnolégica, cultural, demografica,

ambiental y competitiva (David, 2013).

Tabla No 2: Matriz de evaluacion de los factores externos

Factores Externos Clave Ponderacion | Calificacion | Total
Oportunidades
Reduccién de las tarifas eléctricas nocturnas 0,08 3 0,24
Eésagggtlazacl)leB de la industria ha estado creciendo 0.10 5 0.20
Mayor interés por consumir productos saludables 0,15 3 0,45
Gran numero y variedad de proveedores 0,10 3 0,30
Ley de patentes e invenciones 0,05 4 0,20
e e 1200 125 s | oss
Amenazas
Inestabilidad inflacionaria 0,07 2 0,14
Riesgo pais sigue creciendo 0,05 2 0,10
Alta competencia en la industria 0,15 2 0,30
Gran nimero de productos sustitutos 0,15 3 0,45
Ingreso al mercado de pequefios competidores 0,10 3 0,30
TOTAL 1,00 2,48
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El resultado obtenido de la matriz EFE es de 2,48 dicho puntaje se encuentra

cercana al promedio, entonces la empresa del presente plan de negocios

tendr4 estrategias que le permitan responder adecuadamente a las

oportunidades y amenazas que existen en la industria de elaboracion de

productos lacteos.

2.1.4. Conclusiones Analisis PEST y Porter

A pesar de que el riesgo pais de Ecuador haya aumentado en el Gltimo afio,
los indicadores del PIB y de VAB proyectan un futuro alentador y atractivo
para las empresas de la industria manufacturera de alimentos a nivel
nacional y a nivel local en la ciudad de Quito.

La variabilidad de la tasa de inflacion de los ultimos afios genera un grado
de incertidumbre sobre si subiran o bajaran los precios de los insumos que
emplean las empresas manufactureras de alimentos. En hora buena, el
gobierno ha llevado a cabo varias iniciativas que permiten reducir costos,
estos son el Programa de Renovacion Energética Nacional y la Nueva
Tarifa Eléctrica y el nuevo sistema automatizado de ARCSA.
Adicionalmente, el poder de negociacion de los proveedores de la industria
es bajo por lo que las empresas pueden optimizar sus recursos financieros
al buscar proveedores que ofrezcan precios bajos.

En Ecuador seis de cada diez adultos ecuatorianos padecen de sobrepeso
y uno de cada cuatro sufre de obesidad. Con la implementacion del
semaforo nutricional, se ha creado una mayor conciencia sobre los habitos
alimenticios, por lo que la poblacibn muestra un creciente interés por
consumir productos mas saludables, organicos y frescos. Dicha tendencia
se convierte en una oportunidad para que las empresas amplien su oferta
de productos para llegar a un mayor publico.

La rivalidad entre los competidores de la industria es bastante alta sin
embargo existen leyes que permiten una competencia justa y sana entre las
empresas del sector, especificamente con la ley de propiedad intelectual las
empresas pueden proteger su marca, producto y procesos mediante una

patente. Ademas, con la Ley Organica de Regulacion y Control del Poder de
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Mercado se evitan los monopolios, para que asi las oportunidades de éxito
sean las mismas para todas las empresas que estén dispuestas a competir.

- El capital para iniciar una pequefia fabrica de helados es mucho menor al
capital inicial de las grandes empresas industrializadas porque se requiere
menor cantidad de maquinaria importada. Por ende, los pequefios
competidores de la industria se benefician de no tener una inversién inicial
alta, adicionalmente pueden aumentar su conocimiento y know-how de
coémo realizar y mejorar procesos mediante el acuerdo de Produccion
Limpia propuesta propuesto por el Ministerio de Industrias y Productividad.

- Actualmente la amenaza de los productos sustitutos en la industria de
alimentos es bastante alta, pero esto podria cambiar en el futuro porque los
clientes estan buscando productos alimenticios que se acoplen a sus
nuevas condiciones de salud. Tal es el caso de la creacion de las bebidas
de origen vegetal que se crearon para la gente intolerante a la lactosa. Esto
significa que los productos con mayor grado de diferenciacion, superaran a

los simples commodities.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

El objetivo del presente analisis consiste en determinar las preferencias de
consumo del cliente potencial de los helados de plantas aromaticas y predecir

su comportamiento de compra mediante un analisis cualitativo y cuantitativo.

La investigacion cualitativa es una metodologia de investigacion exploratoria no
estructurada que se basa en muestras pequefas (Malhotra, 2016). Se realizo
un focus group orientado a temas generales de los helados y al nuevo helado
de plantas aroméaticas. Ademas, se llevaron a cabo dos entrevistas a expertos
con la finalidad de precisar aspectos sobre la industria de los helados y sobre

las plantas aroméaticas, los cereales y el jengibre.

La investigacién cuantitativa es una metodologia de investigacién que busca
cuantificar datos y generalmente aplica algun tipo de analisis estadistico
(Malhotra, 2016). Se realizaron cincuenta encuestas a hombres y mujeres

mayores de dieciocho afios que viven en la ciudad de Quito.
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3.1.Anédlisis Cualitativo

3.1.1. Focus Group

El grupo focal se lo realizé con siete personas entre edades de 18 a 53 afios,
dado que se busco obtener informacion desde varias perspectivas. Se
incluyeron preguntas sobre las cuatro P del marketing: precio, plaza, promocién
y producto. A continuacion, se presentan los hallazgos méas importantes:

PRODUCTO: Los tipos de helado mas conocidos son los de crema, hielo,
maquina, paila y fritos de los que se destacan los de hielo en especial los de
frutas naturales. En general el consumo de helados es de cuatro a ocho veces
al mes. Respecto a los factores que hacen destacar a un helado, los
participantes consideran el sabor, los aderezos, el color, la decoracion y
presentacion. Para profundizar el analisis se prepar6 un prototipo de un helado
de menta, cono de cereales y el topping de trozos de jengibre endulzados con
panela para que los participantes lo degustaran. Todos mencionaros que el
sabor es bastante refrescante y que les gustaria probar otros sabores como
hierba luisa, anis, canela, cedron y manzanilla. La opinion sobre el cono de
cereales fue positiva ya que todos al probarlo lo encontraron agradable. Sin
embargo, hubo una cierta discrepancia respecto a la mermelada de trozos
jengibre porque dos personas dijeron que preferirian otro tipo de topping como
frutos secos, pero al resto les gusto el jengibre porque el helado al ser frio

neutraliza su picante.

PRECIO: Lo que usualmente gastan los participantes cuando van a comprar un
helado esta entre los $2.25 a $4.00, el precio depende mayoritariamente del
lugar. Incluso como el helado no es un postre que cueste mucho, el precio no
es un problema. Cabe recalcar que existen helados a precios muy bajos que se
consiguen a 50 ctvs. como los que se venden en los buses o en las calles. La
mayoria considera que un precio razonable para el nuevo helado de plantas
aromaticas se encontraria entre $1.50 y $2.50 ya que si el helado quiere
sobresalir necesita llamar la atencion con un precio bajo. Sin duda la gente se

dara cuenta de su calidad y estaria dispuesta a pagar mucho mas.
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PLAZA: Cuando se trata de ir a una heladeria, todos los participantes prefieren
ir acompafados por que se pueden compartir momentos y conversaciones. La
mayoria de veces lo suelen hacer con la familia (esposos, hijos, hermanos,
etc.) porque es un buen punto de encuentro para realizar reuniones que
muchas veces son imprevistas. No existe una fidelidad hacia una heladeria en
particular ya que las personas van por la facilidad del momento, depende con
guien se vayan a encontrar y si en ese momento existe la necesidad por comer
un helado. Es muy importante que una heladeria tenga registro sanitario y
limpieza en el local para brindar confianza al cliente. La mayoria de los
participantes consideran que la nueva heladeria deberia localizarse en un
sector comercial con un sitio de estacionamiento. Adicionalmente, el local por
dentro deberia incluir colores vivos, musica ambiental y algin fondo con
tematica de las plantas aromaticas, por ejemplo, anuncios donde se mencionen

las propiedades saludables que tienen las plantas, el jengibre y los cereales.

PROMOCION: Algunas de las promociones que han escuchado los
participantes en las heladerias son que por un cierto numero de helados que
compren te regalan uno adicional, la gente busca promociones grandes ya que
van con familias extensas. La publicidad que mas han visto para los helados
son los volantes que se entregan en las calles, vallas publicitarias, television,
redes sociales y publicidad verbal en sitios de ventas como utilizar payasos o
personajes que atraigan a los nifilos. Todos los participantes concuerdan que
las redes sociales son el mejor medio para publicitar el helado de plantas
aromaticas. Sugieren que se pueda ofrecer muestras gratis para que la gente

se decida por probar este nuevo sabor de helado.

Finalmente, los participantes consideran que el nuevo helado es bastante
saludable, novedoso e innovador, que seria bastante util para gente de tercera
edad o para aquellos que les guste cuidarse. Cuando una persona aumenta en

edad quiere mantenerse sano, pero sin restringirse de las golosinas.

3.1.2. Entrevista a expertos
3.1.2.1. Entrevista a Sandra Paredes, propietaria de Heidy

Heladeria
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El plan de negocios se trata sobre la creacion de una microempresa, por lo que
se considerd oportuno entrevistar a la propietaria de una heladeria artesanal
famosa en el sector de San Carlos con mas de veinte afios en el mercado. A

continuacion, se presentan los hallazgos mas importantes de la entrevista.

Respecto al helado de plantas aromaticas el producto estaria dirigido para
personas mayores a veinte afios ya que los nifios y adolescentes no se
preocupan mucho por su alimentacion y optan por sabores como chicle o
chocolate. Sin embargo, es un helado que podria llegar a gustarle a todo el
publico ya que el hecho que sea natural, saludable y de buen sabor va a llamar

la atencion.

El helado de plantas aroméaticas tendria que ser elaborado con leche
descremada y crema de leche baja en grasa porque si se emplea crema de
leche normal el helado seria alto en grasa y lo que se pretende es ser lo mas
saludable posible. De igual manera se debe manejar niveles bajos de azucar,
posiblemente emplear un edulcorante como la stevia. Para que el sabor de la
planta aromatica se concentre, se tiene que extraer su néctar para obtener un

zumo el cual se lo debe congelar.

La nueva heladeria debe tener un ambiente amplio, cdmodo, seguro, llamativo,
iluminado con mesas y sillas suficientes para que los clientes puedan sentarse.
Se recomienda el uso de la gama de colores pasteles, vivos y claros. El local
necesita estar ubicado en un sector estratégico porque Si se encuentra en un
lugar con avenidas amplias, afluencia de gente y acceso a parqueadero, las
posibilidades de éxito son mayores. Por ejemplo, la Av. De los Shyris, la Av.

Rio Coca o la Av. Gaspar de Villarroel.

Para promocionar el helado de plantas aromaticas ayudarian mucho las
degustaciones mediante muestras pequefas gratis, que llamen la atencién del
cliente. Ademas, aplicar promociones para que las personas compren una
cierta cantidad de helados y se lleven uno gratis. Y publicitar el helado

mediante redes sociales como Facebook debido a su popularidad y alcance.
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El helado deberia empezar con un precio modico para seguir subiendo
paulatinamente hasta ganar clientela. Si la heladeria se ubica en un sector
céntrico de la ciudad, la gente suele tener un mayor poder adquisitivo y
estarian dispuestos a pagar un poco mas. El precio de venta sugerido para el
helado considerando todos sus componentes estaria entre $1.50 a $2.00. Cabe
mencionar que la venta de helados sufre de estacionalidad en varios meses, en
temporada de lluvia las ventas bajan, pero en el verano suben
considerablemente y es en esa época del afio donde se debe trabajar mas

arduamente.

Finalmente, Sandra Paredes cree que la aceptacion del nuevo helado sera muy
positiva dado que es un helado novedoso, saludable que en un principio le hara
tener curiosidad al cliente para que lo pruebe y una vez que salga de la duda lo

seguira adquiriendo por sus beneficios.

3.1.2.2. Entrevista a Napoledn Ochoa, Asesor en nutriciény

experto en herbolaria

La segunda entrevista se enfocO en obtener informacion acerca de los
componentes saludables del helado propuesto los cuales son las plantas

aromaticas, los cereales y el jengibre.

A inicios del afio 2000 empieza la industria y la tendencia del bienestar en
Ecuador, la cual tiene que ver con que la gente quiere verse y sentir saludable,

busca cuidarse de los malos habitos alimenticios y beber mas agua.

Existe una gran variedad de plantas aromaticas en el Ecuador dado que la
tierra es fértil y que para cultivarlas no se necesita de un conocimiento
profesional, es asi que una persona con un pequefio huerto en la casa puede
hacerlo sin ningun problema. Se puede conseguir las plantas al por mayor en

los mercados mayoristas de la ciudad, existen demasiados proveedores.

La mayoria de plantas aroméaticas en el Ecuador tienen propiedades curativas y
aportan nutrimientos. Son panaceas para el sistema digestivo, circulatorio,

linfatico y nervioso central. Las plantas mas conocidas y preferidas son la
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manzanilla, cedron, menta y hierba luisa porque tienen propiedades en el
sentido animico, metabolizan ciertas comidas cuando uno ha comido en
exceso. Las plantas tienen su respaldo cientifico demostrando que tienen un
efecto positivo en el organismo; antes los problemas no crénicos eran
solucionados con las plantas que ayudaban para los nervios, ansiedad, sistema
digestivo, etc. La mejor manera de sacar provecho de las plantas aromaticas es
mediante infusiones y agregandoles limén y si se les llegara a combinar con
otros insumos como el azUcar si se merma el valor nutricional por lo que se

recomienda mezclarlas con insumo igual de naturales como la panela.

Los cereales son hidrosolubles, aportan un gran valor energético y calorias
ideales para la digestion debido a la cantidad de fibra que poseen. Ayudan a
eliminar ciertas grasas como el colesterol alto; a tener mejor digestion y la
silueta va a estar mejor. Los cereales se deberian consumir segun la actividad
y calidad de vida por ejemplo los deportistas deberian consumir en su mayoria
fibra. El consumo de cereales debe ser parte de la dieta de toda persona ya
gue son la base de la piramide nutricional y se necesita de un consumo diario
de 25 gramos y actualmente el consumo promedio por persona es deficiente

siendo solo de 5 gramos lo que ocasiona estrefiimiento y problemas de colon.

El jengibre al igual que los cereales y las plantas aromaticas tiene varias
propiedades curativas para el organismo: aumenta las defensas, es
antioxidante, fuente en selenio, vitamina C, y ayuda al sistema digestivo.
Adicionalmente si se combina con un dulce o algun almibar sus propiedades no
se pierden. Sin embargo, a diferencia de las plantas aromaticas, el jengibre no
es tan facil cultivarlo por cuenta propia por lo que es mejor buscar un proveedor

del mismo en un mercado mayorista que lo venda en un estado natural.

Finalmente, el experto menciond que la idea de negocio es bastante
interesante e innovadora dado que actualmente no existen muchos productos
elaborados con plantas aromaticas, a lo muchos existen bebidas como la
horchata o los caramelos de jengibre. La aceptacion del producto seria alta
dado que la tendencia a consumir sanamente y el gusto por lo natural y

artesanal se ha expandido hacia todas las clases sociales. Los jovenes
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buscarian menos este producto, pero la gente mayor a 23 afios les gustaria sin

duda menciona el experto.

3.2.Anédlisis Cuantitativo

La investigacion cuantitativa se desarrolld6 en base a un muestreo no
probabilistico por conveniencia. Se realizaron encuestas virtuales mediante
Google Forms a cincuenta personas mayores de 18 afios que viven en la
ciudad de Quito. Para ver graficamente los resultados mas importantes de la

encuesta revisar el Anexo 7.

- El 98% de los encuestados les gusta consumir helados mientras que tan
solo el 2% no le gusta, lo que es una buena sefial para el plan de negocios
porque eso implica que se puede llegar a muchos clientes.

- El 58% de los encuestados frecuenta una heladeria entre 1 a 3 veces al
mes mientras que solo un 22% frecuenta una heladeria mas de 4 veces.
Esto indicaria que existe la posibilidad de captar y fidelizar a los clientes.

- El 70.6% de los encuestados va generalmente a una heladeria con su
familia, seguido por un 15.7% que van con amigos y 13.7% que van con su
pareja; nadie selecciond la opcidn de ir solo. Esto refleja que una heladeria
es sinébnimo de compartir momentos en familia.

- El factor mas importante al momento de decidirse por una heladeria es la
limpieza del local, seguido por el sabor del helado, la atencién del cliente, el
precio del helado y por ultimo la ubicacion del local.

- Las cuatro plantas aromaticas preferidas por los encuestados son: menta,
hierba luisa, cedrén y manzanilla en ese orden. Un 30% de los encuestados
a pesar de tener una planta favorita, estan indecisos por probar un helado
de dicho sabor.

- El 66.7% de los encuestados si estarian dispuestos a probar un nuevo
sabor de helado de plantas aroméaticas sin embargo existe un porcentaje
significativo del 31.4% de personas que estan indecisas en probar el nuevo

sabor. En hora buena sélo el 1.9% de los encuestados no estaria dispuesto.
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- Del 70% de encuestados que estarian dispuestos a probar la mermelada de
trozos de jengibre con panela como topping del helado, el 40% estan
totalmente de acuerdo a que es un complemento saludable.

- De las quince personas que tal vez probarian el sabor de plantas
aromaticas, trece de ellas si estarian dispuestas a probar el cono de

cereales y nueve personas a probar el topping de trozos de jengibre.
Andlisis estadistico inferencial

Se realizé un analisis de correlacion de Pearson entre las variables, donde los
valores cercanos a 1 o -1 indican una relacion lineal fuerte. Cuando el
coeficiente de correlacion es positivo, la relacion entre las variables es directa,
y si el valor es negativo, la relacion entre las variables es inversa (Refiérase al
Anexo 8). Por cada andlisis de correlacion se realizaron tablas de contingencia
las cuales permiten interrelacionar porcentualmente las variables (Refiérase al

Anexo 9).

Existe una correlacion positiva de 0,21 entre el medio de publicidad del
producto y de las personas que estarian dispuestas a comprar el producto. Del
98% de personas que adquiririan el producto, el 76% le gustaria recibir
informacion del producto por medio de redes sociales y al 16% por radio y

television.

El consumo de helados tiene una correlacion de 0,54 con el cono de cereales.
Del 98% de los encuestados que gustan de los helados, el 92% estaria
dispuesto a probar un cono de cereales y de ellos el 60,8% estan totalmente de

acuerdo a que es un complemento saludable.

La frecuencia de visita a una heladeria tiene una correlacion de 0,34 con la
edad de las personas. Del 61,86% de personas que frecuentan una heladeria
mas de dos veces al mes, el 15,46% corresponde a las personas del rango de
edad de 18 a 29 afios.

El helado de plantas aroméaticas como postre saludable esta relacionado

directamente con la disposicibn de compra, con una correlacion de 0,48. Del
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98% de los encuestados que estan dispuestos a consumir el helado, el 92% lo
considera como un postre saludable. Es decir que existe un 6% de personas
gue consideran que el helado no es saludable pero que igual lo comprarian.

Existe una relacion directa entre la edad de la persona y con quien va
acompafado. Del 77,32% de encuestados que frecuentan una heladeria con su
familia, el 22,68% corresponde al rango de edad de 30 a 39 afios.

3.3.Conclusiones Analisis del Cliente

Después de haberse realizado las diferentes técnicas de investigacion se tiene
qgue el producto esta dirigido para hombres y mujeres mayores a veinte afos
gue cuidan su alimentacién, que gusten de los helados y de las plantas
aromaticas. Las plantas que se utilizaran para el sabor del helado son menta,
hierba luisa, cedron y manzanilla que son las preferidas por el cliente potencial.
Sin embargo, se debe trabajar en quitar la incertidumbre de los consumidores
gue tal vez no estan dispuestos en consumir el nuevo sabor de plantas

aromaticas, el cono de cereales y el jengibre.

Se espera que los clientes frecuenten la heladeria entre 2 a 3 veces al mes y
gue lo hagan con su familia y amigos, por lo que el local, las promociones y la
experiencia se tendrian que enfocar en compartir momentos y conversaciones.
El cliente buscara que la heladeria sea amplia con sillas comodas y suficientes
mesas para familias numerosas, que la decoracion sea llamativa, que exista
lugar para parquear los vehiculos y que sobre todo la limpieza del local y la
atencion del cliente sean de calidad dado que son factores muy valorados por

el cliente.

Respecto a promociones, los clientes buscan que se incentive el consumo de
las familias extensas y que se ofrezcan degustaciones gratis para conocer el
producto. El medio de publicidad preferido por los clientes son las redes

sociales.

El precio que los clientes estarian dispuestos a pagar por el nuevo helado se

encuentra en el rango de $1.50 y $2.50, este valor se lo calculard en detalle en
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el capitulo 5 del presente plan de negocios. Sin embargo, para captar la
atencion del cliente se empezarda con un precio moédico. Finalmente, la
aceptacion del producto seria alta debido a que es considerado un postre
saludable y novedoso por su sabor, presentacién y decoracion.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
4.1. Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada,

sustentada por el analisis interno, externo y del cliente.

El helado es un postre apetecido por los ecuatorianos que practicamente todos
lo consumen (el 98% de las personas encuestadas lo hacen). Existen helados
de varios tipos, sabores, presentaciones y formas; sin embargo, muchos de
estos son altos en azucar y contienen muchos colorantes. Considerando que
existe hoy en dia la tendencia de consumir sano, cada alimento deberia tener
su version saludable; incluido los postres. Es por eso que este plan de
negocios se trata de crear un helado 100% natural que se destaque en sabor,
presentacion y decoracion, pero con un enfoque saludable. Especificamente el
sabor del helado sera de plantas aromaticas, se lo presentara en un cono de
cereales y sera decorado con trozos de jengibre. Se ha identificado una
oportunidad de negocio al ingresar a un mercado que aun no ha sido explotado
como el de los helados para personas que buscan alimentarse saludablemente.
Esta oportunidad se sustenta en que se creara una empresa que se diferencia
con sus valores agregados. Es importante resaltar, que el 100% de los
encuestados no conocen de heladerias que ofrezcan un producto como el

mencionado.

El aporte de la industria manufacturera al PIB del Ecuador ha estado creciendo
desde el 2012 rondando el 14%. De igual manera el total de ingresos de la
industria de elaboracién de helados, sorbetes, bolos y granizados ha venido
creciendo a una tasa promedio de 6,50% desde el 2007 (Ver Anexo 10). El
consumo de helado per cépita ha aumentado, en el 2015 se ha llegado a los
2,7 litros de helado por persona. Ademas, cada vez es mas habitual encontrar
nuevos sabores de helado, que ya no sélo se limitan a los clasicos de

chocolate o frutas naturales sino a novedosos como jazmin, té verde, jengibre,
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entre otros. Por ejemplo, el restaurante Lua ubicado en la Floresta en Quito
ofrece un helado de pimiento morrén asado hasta un helado de sal prieta. La
tendencia de experimentar y probar nuevos sabores helados no solo es
ecuatoriana ya que en varios paises se ve la innovacion en sabores que incluso
ya son salados como el gazpacho, berenjena, tomate asado, etc. (Zauzich,
2015). Finalmente, el consumo de infusiones de hierbas arométicas ha venido
creciendo segun la nutricionista Susan Campoverde ya que existe un enfoque
hacia lo ancestral, tienen un buen sabor y aportan varios beneficios como
ayudar con el dolor de cabeza y colicos (propiedades curativas). Es asi que
microempresarios han optado por deshidratar esta materia prima y
comercializarla respondiendo a la tendencia de que los consumidores son mas
exigentes con lo que comen y solicitan productos organicos (Revista Lideres,
2013). La tendencia de la creacion nuevos sabores de helados, sumada al
constante consumo de infusiones aromaticas y que la gente es mas exigente
con lo que consume resulta atractivo que se cree un sabor del helado de una
fusion de plantas aromaticas. Este nuevo helado es una nueva experiencia de
consumir un postre tradicional respondiendo al gusto por lo natural, artesanal y

saludable.

Los insumos para elaborar el helado de plantas aromaticas, jengibre y cereales
son de facil acceso y existen muchos proveedores en el mercado. Lo especial
de las plantas aroméaticas es que se las puede conseguir a precios muy bajos e
incluso hay la posibilidad de hacer una integracion hacia atras y cultivarlas por

cuenta propia en un huerto.

Las plantas aromaticas aparte de su buen sabor tienen propiedades curativas
para el sistema digestivo, circulatorio, linfatico y nervioso central. Una
adecuada preparacion del helado permite que no se pierdan en su totalidad las
propiedades curativas que éstas tienen. Los cereales son la base de la
piramide nutricional, aportan valor energético, calorico, fibra y ayudan a la
digestion; actualmente existe una deficiencia en el consumo de fibra por parte

de los ecuatorianos ya que soOlo se consumen 5 gramos diarios de los 25
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gramos recomendados. Finalmente, los trozos de jengibre endulzados con

panela funcionan como antioxidante, fuente en selenio y vitamina C.

La inversion mas fuerte que se tiene para la produccion de helados es la
magquinaria como las piscinas de congelamiento, congeladores, batidoras, etc.
Sin embargo, existen ciertas iniciativas del gobierno que ayudan a sacar el
mayor provecho de las maquinas, como lo es el programa de Renovacion
Energética Nacional y la Nueva Tarifa Eléctrica que reducira las planillas de luz
por el uso nocturno de electricidad, por lo que los congeladores podran estar
conectados toda la noche.

Segun datos del analisis del cliente las heladerias se han convertido en lugares
donde las familias y amigos se rednen para conversar y pasar un tiempo
agradable (ninguna de las personas encuestadas mencioné ir solo a una
heladeria); ya no soOlo para comer un helado sino para compartir una
experiencia. Cuando el ambiente es placentero las familias podrian seguir
comprando mas helados mientras siguen conversando. Cabe mencionar que la
frecuencia de compra es dinamica por lo que, si a los clientes les gusto el
producto, es probable que regresen, el 58% de los encuestados frecuentan una
heladeria entre 2 a 3 veces al mes. Una infraestructura adecuada puede
alcanzar mas mercado, es decir que a pesar de la competencia es posible
sobresalir como empresa. Los clientes valoran un local limpio, una decoracion
llamativa, una buena atencion y un producto de calidad. Actualmente el 72,6%
de los quitefios utilizan internet a diario por lo que resulta oportuno dar a
conocer el nuevo producto mediante redes sociales porque son el medio de

publicidad favorito para el 78% de los encuestados.

El producto abarca un mercado objetivo bastante amplio ya que va desde
jovenes hasta personas adultas mayores, quienes pueden ser cautivadas por
un helado innovador. Mediante una segmentacibn de mercado, que se
explicard en detalle en el siguiente capitulo, se considera como mercado
objetivo a hombres y mujeres mayores de veinte afios que viven en la ciudad
de Quito y que tengan una preferencia por comer sanamente, el namero

aproximado es de 133.209 personas (INEC, 2017). Al nUmero anterior se lo
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segmenta por el porcentaje de disposicion de compra que tuvo el helado en las
encuestas realizadas, el cual fue del 98% por lo que el tamafo del mercado
potencial seria de 130.545 personas. El mercado objetivo encontrado
constituye un mercado adecuado para la sostenibilidad del negocio en el
tiempo, es decir que se espera que el numero de clientes potenciales aumente
en los siguientes aflos o al menos se mantenga de hecho se espera que para
el 2020 Quito sea el cantén mas poblado del pais con 2.781.641 habitantes.

5. PLAN DE MARKETING

El presente plan de marketing analiza cada una de las 4 P’s del Marketing para
la elaboracion y comercializacion de un helado de plantas aromaticas,

presentado en un cono de cereales y decorado con trozos de jengibre.
5.1.Estrategia general de marketing

La estrategia general de marketing que se utilizara para el presente plan de

negocios es la estrategia genérica de diferenciacion de producto. Esta

estrategia permite identificar al helado de plantas aromaticas como un postre
saludable que le da un valor agregado al cliente. Cada uno de los elementos
del helado aporta beneficios nutricionales al cuerpo, el sabor del helado es
medio en azlcar y contiene crema de leche liqguida mezclada con lecha
descremada por lo que es un helado medio en grasas, los cereales del cono
aportan fibra y el jengibre ayuda a la digestion, a las afecciones de la garganta
y es un antioxidante. Este helado estd enfocado para aquellas personas que
gusten de los helados y que cuidan de su alimentacion, por lo que cuando el
cliente lo consuma tendra la seguridad de que no le hara dafio y se acoplara a

su dieta.
5.1.1. Mercado Objetivo

Para determinar el mercado objetivo del plan de negocios, se necesita estudiar
un determinado perfil geografico, demogréafico y socioeconémico que se acople
al helado de plantas aromaticas. Las caracteristicas de los consumidores

potenciales se desglosan de la siguiente manera:
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Segmentacién geogréfica: EI mercado objetivo al cual se dirige el plan de
negocios se encuentra ubicado en la provincia de Pichincha, en la ciudad de
Quito.

Segmentacion demografica y socioecondémica: El helado es un postre que lo
disfrutan las personas de todas las edades sin embargo el helado de plantas
aromaticas tenderia a ser consumido mayormente por adultos ya que ellos
piensan en cuidar mas su alimentacién. Ademas de la edad, los clientes
potenciales tendrian un estrato social medio y alto, dado que al ser un helado
con beneficios alimenticios el precio sera un poco mas caro que el de muchos
competidores. Es por eso que el segmento consiste de hombres y mujeres de
nivel socioeconomico medio, medio-alto y alto; sin hacer distincion de estado
civil, ocupacion o grado de educacion entre las edades de 20 afios en adelante.
A continuacion, se muestra una tabla con los datos estadisticos de cada tipo de

segmentacion:

Tabla No 3: Segmentacion de mercado

s 1o 6 .. | Caracteristicas Plaza Habitantes
egmentacion
Pals Ecuador 17.107.981,00
Segmentacion o _—_
geografica Provincia Pichincha 3.116.111,00
Ciudad Quito 1.911.966,00
Segmentacion = 0
demogréfica Personas mayores a 20 afos (64.69%) 1.236.850,81
Segmentacion Clase media y media alta: segmento A, By C+
econdmica (35,90%) 444.029,44
Segmentacion , : . 0
psicografica Personas que cuidan su alimentacion (37,2%) 133.208,83

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), 2018

Finalmente, para obtener el mercado objetivo se debe multiplicar a los 133.209
habitantes por el porcentaje de disposicion de compra del helado de plantas
aromaticas, dicho porcentaje se lo obtuvo en las encuestas realizadas

anteriormente la cual indica una disposicion de compra del 98%. Entonces se
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tiene que el mercado potencial para los helados de plantas arométicas, jengibre

y cereales seria de aproximadamente 130.545 personas.

5.1.2. Propuesta de valor

Herbal Cream es una heladeria que crea una nueva experiencia a sus clientes

al momento de consumir un helado de buen sabor y que aporta beneficios al

organismo. Su propuesta de valor se fundamente en dos ejes:

Producto: Herbal Cream brinda un helado 100% natural diferente a todos
los demas del mercado; tiene un sabor Unico de una fusién de plantas
aromaticas, un cono de cereales y un decorado con una mermelada de
trozos de jengibre endulzados en panela.

Atencion al cliente: Herbal Cream considera al cliente como su principal
motor del negocio por lo que el servicio y atencion hacia los mismos sera
amigable y agil por parte de cada uno de los colaboradores capacitados de
la empresa. Se realizaran encuestas periodicas de satisfaccion del cliente
para saber sus opiniones y sugerencias sobre el producto, el local y el
servicio brindado. También se crearan redes sociales de la empresa para
gue exista una interaccion constante con el cliente en donde toda duda o
comentario por el cliente sera respondido. Finalmente, Herbal Cream no
so6lo se preocupa por la calidad de su producto sino de la calidad de la visita
a la heladeria por parte de sus clientes, es por eso que el local estara limpio

en todo momento.

La propuesta de valor se alinea con la estrategia de diferenciacion de producto

dado que se pretende ofrecer un helado que no se encuentra en el mercado. A

continuacion, se presenta el modelo Canvas en donde se detalla la propuesta

de valor de Herbal Cream.
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Aliados Clave

Proveedores de los
insumos para la
elaboracion de helados

Actividades Clave

Abastecimiento de
materia prima

Proceso de produccion
artesanal de calidad

Atenci6n y servicio al
cliente

Recursos Clave

Maquinaria para
elaboracion de helados

Formula para el sabor
del helado

Infraestructura del local

Colaboradores

Propuesta de Valor

QOfrecer una nueva
experiencia al momento
de comer un helado
que es de un sabor
(nico y cuenta con
componentes
saludables. Ademds
que se lo puede
compartir con familia y
amigos en un ambiente
agradable con una
atencion al cliente
personalizada y una
limpieza del local a
todo momento.

Relacion con el cliente

Personalizada: Atencion
en la heladeria

Comunidad: Redes
sociales (Pagina web y
redes sociales)

Canales

Canal directo: Punto de
venta en 12 heladeria
ubicada en el sector

Ifiaquito

Segmentos de clientes

Hombres y mujeres que
viven en la ciudad de
Quito de clase
socineconomica del
segmento A, By C+
mayores a 20 afios que
gusten cuidarse en su
alimentacion

Estructura de costos
Maquinaria y utensilios
Compra de insumos

Marketing

Estructura de ingresos

Los ingresos de la empresa residiran en la venta del helado de
plantas aromaticas

Mantenimiento del local
Pago de sueldos
Costo de arrendamiento

El sistema de cobro sera s6lo en efectivo

5.2.Mezcla de Marketing
5.2.1. Producto

El producto que se va a ofrecer es un helado de crema medio en grasa de
plantas aromaticas, presentado en un cono de cereales y decorado con trozos

de jengibre endulzados con panela.

Los sabores del helado consisten en una combinacion de dos y de hasta tres
plantas aromaticas, en concreto se ofreceran tres: menta con hierba luisa,
cedrén con manzanilla y menta con cedrén y hierba luisa. Para la elaboracién
del helado se utilizan los siguientes insumos: zumo de las plantas aromaticas,
zumo de limén, stevia en polvo, maicena, crema de leche liquida baja en grasa
y leche descremada. EI zumo de la planta aromatica contiene un aroma
concentrado por lo que no existe la necesidad de emplear ningin saborizante.

El zumo de limén en pequefias cantidades ayuda a que las propiedades
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curativas de las plantas no se pierdan en su totalidad. La stevia es un
endulzante natural que no tiene calorias y endulza cuarenta veces mas que la
azucar procesada (Group, 2016). La maicena y la crema de leche liquida son
los ingredientes que le dan consistencia, textura, sabor y forma al helado. La
leche descremada se emplea para bajar los niveles de grasa de la crema de
leche liquida, con la combinacion correcta es posible reducir en 70% la grasa
de todo el helado. Cabe mencionar que la crema de leche aporta calcio,
carbohidratos, proteinas, vitaminas A, B y D al cuerpo (Asoleche, 2016).
Respecto a costos, el atado (racimo) de hierbas sea de menta, manzanilla,
cedron o hierba luisa tiene un costo de $1.00 en los mercados mayoristas, una
caja de veinticinco limones tiene un valor de $3.00, el kilo de stevia procesada
al por mayor tiene un valor de $15.00, la libra de maicena tiene un costo de
$1.20, un litro de crema de leche liquida baja en grasa cuesta $3.50 y
finalmente el litro de leche descremada cuesta $1.15. Para producir cien
helados se necesita de tres racimos de planta aromatica, media taza de zumo
de limon, dieciséis onzas de stevia en polvo, libra y media de maicena, tres

litros de crema de leche liquida y dos litros de leche descremada.

El cono contiene cinco cereales: amaranto, arroz integral, avena, maiz y
guinua; todos aportan una cantidad de fibra que ayudan al sistema digestivo y a
tener una dieta balanceada. El cono se lo obtendra mediante el proveedor
Chocono, el costo aproximado por cada cono es de $0.30. Se realizara un
contrato de exclusividad con este proveedor para no produzca o distribuya el

mismo cono 0 con caracteristicas similares a otros clientes.

El topping del helado consiste en una mermelada de frutilla y mora que
contiene trozos de jengibre endulzados panela, el jengibre es bueno para la
garganta, el sistema linfatico, y sistema digestivo; cuando al jengibre se lo
acompafia con el helado se neutraliza su sabor picante. La libra y media de
trozos de jengibre acaramelado con panela se los comprara al por mayor, tiene
un costo de $18.00 y alcanza para decorar cien helados. Mientras que se
preparara la mermelada de frutilla, guayaba y mora, producir un litro de

mermelada cuesta $4.00 y alcanza para cien helados.
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5.2.1.1. Atributos

El helado se distingue por que su proceso de elaboracion serd artesanal de
principio a fin y se utilizaran insumos naturales. Los atributos que se destacan

en el helado son los siguientes:

Zumo de plantas aroméaticas *Aporta un sabor y aroma Unico al helado

*Es un endulzante méas sano y que rinde mas que

Stevia la azticar procesada

*Permite que no se pierdan todas las propiedades
curativas de las plantas aromaticas

Zumo de limén

Maicena y crema de leche Le da consistencia, textura y forma al helado.
liquida «Aporta calcio, proteinas, vitaminas A, By D

*Ayuda a disminuir la grasa de la crema de leche

Leche descremada en un 70%

*Aportan fibra que ayuda al sistema digestivo y a

Cereales tener una dieta balanceada

+Ideal para combatir las affecciones garganta, el

Jengibre sistema linfatico, y sistema digestivo

Figura No 1: Atributos del helado de plantas aromaticas
5.2.1.2. Branding

El nombre de la empresa es Herbal Cream, el cual proviene de combinar la
palabra “herbal” que viene del latin “herba” y es utilizado tanto para plantas y
los cereales (RAE, 2017); con la palabra “cream” que viene de la palabra “ice

cream” que significa helado en inglés.

Figura No 2: Logo de la empresa
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El slogan “Lo natural sabe mejor” refleja la propuesta de valor de la empresa,
gue es el de ofrecer un helado natural que sea de muy buen sabor y que aporte
nutrimentos al cliente. Tanto el nombre de la empresa como su slogan son
faciles de recordar y pronunciar. El color verde bosque D5 282-7C del filo del
logo simboliza a las plantas aromaticas, el sello distintivo es una hoja de menta
colocada en el centro de color verde musgo D5 283-3C. El rojo gules E21313
con la magenta crayola F653A6 de las letras reflejan lo dulce que es su sabor.
Finalmente, el color dorado laton AB9144 denota exclusividad dado que es un
helado que aporta beneficios al organismo y destaca sobre la competencia.

De acuerdo con la informacion proporcionada por el licenciado en Disefio
Gréfico e Industrial Francisco Pérez, el costo del disefio del logo es de $150.00.
Adicionalmente se registrara el nombre comercial, logo, slogan y férmula del
helado (sabor y cono) mediante el SENADI; la inscripcion del derecho de marca
tiene un valor de $208.00 y tiene una duracion de 10 afios pudiendo ser
renovada (SENADI, 2018). La inscripcion para patentar una invencion tiene un
valor de $550.00, una vez aprobada se paga un mantenimiento anual de
$104.00 y tiene una duracion de 20 afios (SENADI, 2018).

5.2.1.3. Empaquey etiquetado

El helado no tiene un empaque o etiqueta como tal dado que se lo sirve en un
cono dentro del establecimiento, sin embargo, al cono se lo envolvera en una
servilleta ecoldgica que contenga el logo de la empresa. Las servilletas seran
de fibra de papel reciclado con tintas a base de agua. El costo de 2500

servilletas ecologicas con el logo de la empresa tiene un costo de $20.00

Figura No 3: Prototipo del helado



33

5.2.1.4. Soporte

Herbal Cream utilizard su pagina web y redes sociales oficiales para dar
soporte al cliente. En la pagina web el cliente encontrara un blog acerca de los
beneficios de las plantas arométicas y los cereales donde el cliente puede dejar
su opinién. Las redes sociales se utilizaran como canal de comunicacién con el
cliente, ellos podran dejar sus comentarios, preguntas y sugerencias las cuales
seran tomadas en cuenta por la empresa. Adicionalmente se planea conocer la
satisfaccion del cliente mediante encuestas periodicas con el fin de evaluar el
producto y el servicio e identificar las oportunidades de mejora.

5.2.1.5. Costo variable unitario del producto

Tabla No 5: Costo variable unitario del producto

Cantidad para cien Costo de cien I
Insumo Costo Unitario
helados helados
Zumo de, planta 3 atados de hierbas $ 3,00 $ 0,03
aromatica
Zumo de limén 1/2 taza $ 1,50 $ 0,02
Stevia en polvo 16 onzas $ 6,80 $ 0,07
Maicena 1.5 libras $1,80 $ 0,02
Crema de leche .
liquida 3 litros $ 10,50 $0,11
Leche .
descremada 2 litros $2,30 $ 0,02
Cono de cereales 100 $ 30,00 $ 0,30
Trozos de jengibre 1.5 libras $ 18,00 $0,18
con panela
Mermelada 1 litro $ 4,00 $ 0,04
Serv,|II<_eta 100 servilletas $0,80 $0,01
ecoldgica
Costo Total Unitario $0,79

5.2.1.6. Proyeccion del costo de productos vendidos

El costo de los productos vendidos se compone en tres rubros: materia prima
directa, mano de obra directa y costos indirectos de manufactura. Para
proyectar los costos se considerd6 un incremento anual segun la tasa de
inflacion anual promedio del Ecuador de los ultimos cinco afios que es de
1,65%.



Tabla No 6: Costo de ventas unitario proyectado

34

Costo de los productos vendidos

Rubro Aio 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Ao §
Incremento (Inflacion} 1,65%
Materiales directos usados $2712011 | $30.71150 | § 37.241 71 | $ 46.488,07 | $64.150,82
Mano de obra directa $5966,79 | 5645124 $615247 | $665304 | $6.756 45
Costos indirectos de manufactura $107201 | $111038 | $117895 | $127544 | $1.45839
Total Costo de los productos vendidos | $34.158,91 | $38.27321 | $44.57314 | $54.416,56 | $72.365,66
Unidades producidas 34 814 00 39.378,00 47752 00 59.609,00 8225900
Costo de venta unitario 30,98 30,97 $0,93 30,91 30,88

5.2.2. Precio

5.2.2.1. Estrategias de fijacion de precios

El precio del helado de plantas aromaticas se lo establecera mediante dos
estrategias. La primera es la estrategia basada en el valor percibido por el
cliente mediante el “Price Sensitive Metter de Van Westendorp”, dicho modelo
considera al consumidor como el elemento clave del proceso del pricing ya que
el es quien va a pagar por el producto (Gomez, 2009). La segunda estrategia

sera comparando los precios de la competencia.

5.2.2.2. Estrategia de fijacion de precios basado en el valor

percibido

Esta estrategia permite establecer un precio adecuado que los clientes estarian
dispuestos a pagar por el producto. En las encuestas realizadas en el capitulo
de Analisis del Cliente se incluyeron cuatro preguntas sobre qué precio
consideran al helado de plantas aromaticas como muy barato, barato, caro y
muy caro. Se realizé un grafico de frecuencias acumuladas en Excel, refiérase

al Anexo 11.

El punto en el que se cruza las curvas Barato y Caro es el precio de
indiferencia, dicho punto indica el porcentaje de personas encuestadas que
consideran ese precio como barato y como caro al mismo tiempo. El precio de
indiferencia es de $2.39. El punto donde se cruzan las curvas Muy Barato y
Muy Caro es el precio 6ptimo, dicho punto indica el porcentaje de personas que
rechazarian al producto por ser demasiado caro y al mismo tiempo el

porcentaje de personas que rechazarian el producto por ser demasiado barato.
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Este precio minimiza el porcentaje de personas que rechazarian el producto
por ser o demasiado o demasiado barato. El precio éptimo es de $2.15. El
rango de precio recomendado para el producto se encuentra entre el precio
optimo y el de indiferencia.

5.2.2.3. Estrategia de fijacion de precios basado en la

competencia

La competencia directa de Herbal Cream vendria a ser aquellas heladerias que
ofrezcan un helado en cono con caracteristicas saludables. Sin embargo, no
existen competidores en el mercado con tales caracteristicas por lo que se
consideré como competencia a las heladerias que ofrecen conos de helado y

se ubiquen en el sector Ifiaquito, refierase al Anexo 12.

El precio promedio de un helado de cono simple es de $1.93. Entonces Herbal
Cream al ser una empresa nueva no puede arriesgarse a tener un precio mas
caro que la competencia entonces a pesar de que el método de Van
Westendorp arrojé como precio optimo $2.15; el precio del helado sera de
$1.90.

5.2.2.4. Estrategia de entrada

El precio de entrada es crucial para el éxito inicial de la empresa y para
mantener el potencial de utilidades al largo plazo. La estrategia de entrada que
se utilizara es la fijacion de precios de penetracion, la cual busca maximizar
ventas, ganar clientes y capturar participacion de mercado de manera rapida
mediante un precio bajo. Se escogié esta estrategia porque la industria de
helados es bastante competitiva en precios y en variedad, por lo que un precio
bajo es un medio de supervivencia hasta que los clientes de Herbal Cream
perciban el valor agregado que ofrecen estos helados con propiedades
saludables. El precio que se fijara sera de $1.90, dicho precio es menor al
promedio de la competencia. Para que la estrategia de penetracion funcione, la
empresa contara con una estructura de costos y economias de escala que
permitan soportar margenes de utilidad estrechos. Ademas, la empresa aspira

alcanzar un volumen de ventas alto debido a que la frecuencia de compra en
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una heladeria puede llegar hasta tres veces en un mismo mes. Con un

volumen de ventas razonable, el producto sera financieramente viable.
5.2.2.5. Estrategia de ajuste

El precio de un producto puede llegar a decir mucho sobre su calidad. La
estrategia de ajuste que se utilizara es la fijacién psicologica de precios es decir
gue se aumentara el precio del helado de plantas aromaticas para persuadir al
cliente que el producto que estd comprando es de alta calidad y que vale la
pena comprarlo por su elaboracién natural y beneficios nutricionales. Después
del primer afio del lanzamiento del producto el precio ira aumentando en un
2,5% respecto al precio del afio anterior hasta llegar al rango de precios 6ptimo
segun el modelo de Van Westendorp.

5.2.2.6. Proyeccion del precio de venta

Tabla No 7: Proyeccion del precio de venta

Proyeccion precio de venta
Rubro Afo1 | Aho 2 | Ao 3 | Aho 4 | Aho &
Incremento 2 50%
Precio de venta unitario | $1,90 | $1,95 | $2,00 | $2,05 | $2,10

5.2.3. Plaza
5.2.3.1. Punto de venta

Basandose en el andlisis de cliente realizado, la heladeria se ubicara
estratégicamente en el sector de Ifiaquito en la Av. De los Shyris debido a que
es un sector comercial, céntrico y con mucha afluencia de gente. En sus
alrededores se encuentran oficinas, edificios, centros comerciales muy
populares como el Quicentro Shopping o el Centro Comercial Ifiaquito, también
se encuentra el parque La Carolina que es uno de los parques urbanos mas
grandes del Ecuador donde se reunen familia y amigos y existen varios
espacios de parqueo en toda la zona. El sector al ser popular y reconocido la
gente ubicara con facilidad el local y al momento de referir a alguien mas sobre

la direccion no habra mayor inconveniente. Se espera que el local sea de 170



37

metros cuadrados, esté sin amoblar y cuente con los servicios béasicos. El
arriendo del local serd de $950. Cabe mencionar que el local se lo utilizara para
la fabricacion y para la venta del helado.

5.2.3.2. Estrategiay canal de distribucioén

La venta del producto serd de manera directa es decir que el cliente comprara y
consumira el producto en la heladeria. Por lo que el canal de distribucién que
se utiliza es el canal directo en donde no existen intermediarios. El producto al

ser nuevo necesita ser servido para dar una mayor confianza al cliente.

PRODUCTOR — CONSUMIDOR

Figura No 4: Canal de distribucion

Con el canal de distribucion directo se tienen varias ventajas: un mayor control
de lo que sucede en todo el proceso de la cadena de valor, el servicio y
atencion al cliente es personalizado y la empresa puede adaptarse
rapidamente a cambios del entorno dado que la toma de decisiones dependera

netamente del criterio de la empresa.
5.2.3.3. Proyeccion de los gastos de plaza
Tabla No 8: Proyeccion de los gastos de plaza

Proyeccion de los gastos de plaza
Rubro Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Incremento (Inflacion) 1,65%
Gastos arriendo $11.40000(% 11.5688,10|$11.779,30|% 11.97366|$12.171,23
Gastos servicios basicos | $1680,00 | $1.707.72 | $173590 | $1.764 64 | $1.793 65
Total gasto $13.080,00| § 13.295,82|§ 13.515,20 [ $ 13.738,20 | $ 13.964,88

5.2.4. Promocién

5.2.4.1. Estrategia promocional

Debido a que el canal de distribucién del producto es directo, la estrategia de

promocién gue se utilizara es la estrategia de jalar (pull) que consiste en que la
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empresa invierte dinero en promocion y publicidad dirigida al consumidor con el

fin de inducirlo a comprar el producto (Kotler & Armstrong, 2013).
5.2.4.2. Publicidad

Para dar a conocer el producto se utilizara el marketing digital dado que es facil
de acceder, se puede llegar a un gran numero de personas y es la preferida por

el cliente potencial. Las herramientas que se utilizaran son:

Redes sociales: Se creard una pagina de oficial de Facebook e Instagram
donde se publicara informacién sobre la direccion de la heladeria, nimeros de
contacto, linea de productos, horarios de atencién, promociones y lo mas
importante existird una interactuacion con el cliente dado que se respondera a
sus opiniones y sugerencias acerca del producto y del servicio. El costo
mensual de estas dos redes sociales es de $140 mensuales, resultando en
$1680 al afio.

Pagina web: Se creara una pagina web de un formato sencillo, pero con un
disefio formal donde el cliente encontrara informacion sobre la empresa,
mision, vision, productos, contactos, direccion del establecimiento, horarios de
atencion y fotos de los productos, de los colaboradores y del proceso de
produccion. El costo de la creacion de la pagina web es de $500 adicional un

mantenimiento anual de $115.

Adicional al marketing digital se crearan y repartiran hojas volantes alrededor
del sector de IAaquito, las hojas volantes seran de un disefio llamativo y
contendran la direccion del local, horarios de atencion, fotos y atributos del
producto y numeros de contacto. El costo de mil volantes es de $40
aproximadamente. Cada afio se reducira el gasto en 10% respecto al afio

anterior, se espera que la heladeria ya se esté posicionando en el mercado
5.2.4.3. Promocion de ventas

Para alentar a la venta del producto, se aplicaran dos promociones: La primera
consiste en que, por la compra de tres conos de helado, el cuarto es a mitad de

precio. Esta estrategia se aplicard en los meses de menos demanda, que son
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los meses de épocas de invierno. La segunda consiste en dar a conocer el
producto mediante muestras gratis de helado que se ofrecerdn afuera de la
heladeria durante los seis primeros meses del negocio. El costo por cada

muestra es de 10 centavos aproximadamente
5.2.4.4. Relaciones publicas

La empresa buscard promocionarse participando en ferias que tengan
tematicas de alimentos, salud, actividades deportivas y familiares en la ciudad
de Quito. En dichos eventos se armara un stand para vender el producto, dar
muestras gratis, entregar hojas volantes y proporcionar informaciéon de la
empresa con el fin de captar nuevos clientes. Se invertird $800 por afio para la

participacion en las ferias.
5.2.4.5. Proyeccion de gastos de promocion

Tabla No 9: Proyeccion de gastos de promocion
Proye Oon de lo

Estrategia Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afio 5
Redes Sociales $1.680,00 | $1.707,72 | $1.735,90 | $1.764,54 | $ 1.793,65
Creacion Pagina Web $ 500,00
Mantenimiento pagina web $115,00 | $116,90 | $118,83 | $120,79 | $122,78
Volantes $120,00 | $109,98 | $100,80 $92,38 $ 84,67
Promocién mitad de precio $906,91 | $921,87 | $937,08 | $952,54 | $968,26
Muestras gratis del producto $ 168,00
Participacion en ferias $800,00 | $813,20 | $826,62 | $840,26 | $854,12
TOTAL $4.289,91 | $3.669,67 | $3.719,22 | $3.770,51 | $ 3.823,48

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1.Misidn, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1. Misién

Herbal

Cream es una empresa que se dedica a

la elaboracién vy

comercializacion de helados de plantas aromaticas que aportan beneficios al
organismo. Nuestro producto va dirigido a aquellas personas que buscan cuidar
su alimentacion y a su vez gusten de lo dulce de un helado. Estamos

comprometidos en ofrecer al cliente un servicio de alta calidad con un sentido



40

de amistad, amabilidad, honestidad y respeto en cada visita a nuestra
heladeria. Todo esto se logra gracias a nuestro personal capacitado que en
cada una de sus actividades demuestran responsabilidad hacia el medio

ambiente, la comunidad y la organizacion.
6.1.2. Vision

Dentro de cinco afios nos posicionaremos como la marca lider de helados con
propiedades saludable en la provincia de Pichincha gracias al trabajo arduo
realizado dia a dia por ofrecer un postre delicioso y nutritivo acompafiado de

una atencion al cliente de primera.
6.1.3. Objetivos de la organizacion

Tabla No 10: Objetivos de la organizacion

Perspectiva Objetivo Estratégico Afio1 | Aio2 | Afio3 | Afc4 | Afo5
Einanciero Incrementar los ingresos por ventas - 16,00% | 20,00% | 25,00% | 30.00%

Incrementar el margen de utilidad neta anual - 9.00% | 10,00% | 6,00% | 8,00%

Cliente Incrementar |a participacion de mercado - 1.00% | 2,00% | 3,00% | 5,00%
Incrementar el parcentaje de satisfaccidn del cliente - 80,00% | 85,00% | 90,00% | 95,00%

Procesos Reducir el tiempo promedio de preparacion de helados 186 min | 183 min | 178 min | 173 min | 168 min
Incrementar el uso de la capacidad instalada de la fabrica 70,00% | 75,00% | 80,00% | 85,00% | 90.00%

Aprendizaie Incrementar el presupuesto de capacitacion de los colaboradores | 0,00% | 1,00% | 1,50% | 2,00% | 2,50%
Mantener una satisfaccidn de los colaboradores 100,00%| 100,00%] 100,00%/| 100,00%) 100,00%

En el Anexo 13 se muestra el detalle de los indicadores, formulas de calculo y

fuentes de informacion para cada objetivo planteado.

6.2.Plan de Operaciones
6.2.1. Cadena de Valor

La cadena de valor es una herramienta que “permite realizar un analisis interno
de una empresa, a través de la clasificacion de actividades primordiales que
generan valor con el cliente potencial” (Keller, 2008). Este instrumento permite

entender los procesos primarios y secundarios que lleva a cabo Herbal Cream.

- Logistica interna: En esta actividad se adquiere la materia prima para la
elaboraciéon de helados. El operario de produccion se encarga de

contactarse con los proveedores. Una vez entregados los insumos, el
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operario de produccion revisa que se cumplan términos de calidad y
cantidad. Posteriormente los insumos son almacenados apropiadamente y
se realiza un control del inventario para préximos pedidos.

Operaciones: En esta etapa el operario de produccién elabora los helados
mediante un proceso artesanal procurando que el producto final sea de
buen sabor, medio en azucar y medio en grasa. Posteriormente, en la
heladeria el vendedor se encarga de entregar al cliente su helado de
plantas arométicas, cono de cereales y decorado con trozos de jengibre. La
etapa de operaciones es la que genera mayor valor para el negocio ya que
el nivel de satisfaccidon del cliente radicara en la calidad del helado y en el
servicio ofrecido en la heladeria.

Logistica externa: La cadena de Herbal Cream no cuenta con logistica
externa debido a que el producto no se distribuye por ningun intermediario.
Marketing y ventas: El Administrador se encargara de que las estrategias
de marketing planteadas en el marketing mix se realicen correctamente
para fomentar una mayor demanda del producto.

Servicio-post venta: Esta actividad consiste en recibir los comentarios y
sugerencias de los clientes mediante redes sociales y encuestas periddicas
de satisfaccion del producto y servicio; donde la retroalimentacion sera
considerada por el Administrador para la toma de decisiones de la empresa.
Infraestructura: ElI Administrador se encarga de la planificacién estratégica
de la empresa en sus tres areas: ventas, produccion y administrativa.
Gestion de recursos humanos: ElI Administrador es el encargado de la
seleccion, contratacién, capacitacion y administracion del personal.
Ademéas, se encarga de motivar a la fuerza laboral mediante
reconocimientos verbales y econémicos.

Desarrollo de tecnologia: Esta actividad reside principalmente en la
creacion de nuevos sabores de helado mediante maquinaria de alta
tecnologia con mayor capacidad de produccion.

Compras: Para el abastecimiento de la materia prima el Administrador
buscard a los proveedores que ofrezcan insumos de calidad a precios

competitivos.
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Planificacion estratégica en las dreas: ventas, produccion y administrativa

Reclutamiento, contratacidon, capacitacion, administracion y motivacion del

Creacion de nuevos sabores mediante maqguinaria de alta tecnologia con mayar
capacidad de produccidén

Insumaos y maquinaria para elaboracion de helados

Elaboracion del

helado de plantas
aromaticas Recepcion de
Adquisicién, mediante un Ferias especiales, comentarios y
almacenamiento y | Proceso artesanal | nromociones y sugerencias
control de calidad LHIEEEET publicidad por mediante redes

medios digitales | sociales y encuestas
periodicas

de la materia prima Entrega del helado

al cliente en el
establecimiento

Figura No 5: Cadena de valor de Herbal Cream

6.2.2. Mapa de procesos

‘ PROCESOS DIRECTIVOS

Gestion de -
Planificacién Gestion de

Estratégica Control

| PROCESOS DE REALIZACION |

Adgquisicion,
almaenamiento y Elaboracion del Gestion de ventas
y servicio post-

venta

control de calidad helado de plantas
de la materia aromaticas
prima

PROCESOS DE SOPORTE ‘

NECESIDAD: Consumir un postre saludable

Gestion

a 20 anos que gusten cuidarse en su alimentacion
nutricional, medio en grasa y medio en aztcar

Gestion
Administrativa

Gestion
Contable

Helado de plantas aromaticas de buen sabor, aporte

CLIENTES: Hombres y mujeres que viven en Quito de
clase socioeconomica del segmento A, B y C+ mayores

Recursos
Humanos

Figura No 6: Mapa de procesos de Herbal Cream
6.2.3. Flujograma de procesos

A continuacién, se detalla el proceso de elaboracion y comercializacion del
helado de plantas aromaticas desde el momento en que se recibe la materia
prima hasta cuando el cliente recibe el producto. Cabe mencionar que el

proceso es en base a la produccion de cien helados.
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1. Adaquisicibn de materia prima: en esta etapa se adquieren todos los

ingredientes necesarios para elaborar el helado los cuales son: atado de
plantas aromaticas, limones, stevia en polvo, maicena, crema de leche
liguida baja en grasa, leche descremada, cono de cereales, trozos de
jengibre endulzados con panela y mora, guayaba y frutilla para la
mermelada. La materia prima seré provista por distintos proveedores todos
los dias lunes. Siempre que se reciba materia prima el Operario de
Produccién realizara una verificacion de que la misma se encuentre en
buenas condiciones y en la cantidad solicitada al proveedor. Ademas, el
operario de produccion almacena en repisas 0 en congeladores segun
corresponda, por ejemplo, los lacteos necesitan refrigeracion inmediata. El
tiempo necesario para verificar la materia prima, clasificarla y almacenarla
es de 60 minutos.

2. Transformacion de la materia prima: Existen seis subprocesos para llegar a

elaborar el producto final. Dentro de este proceso interviene el operario de
produccion.

= Lavar y desinfectar las plantas aromaticas, limones, mora, guayaba vy frutilla.
Se emplea un total de 15 minutos.

= Batir con una batidora manual la crema de leche por 15 minutos hasta que
se espese y gane volumen.

= Elaborar el concentrado del helado: Cocinar por 10 minutos la maicena con
la leche descremada hasta que de un primer hervor. Agregar las plantas
aromaticas a la mezcla y hervir por 2 minutos. Enfriar por 30 minutos todo el
concentrado y retirar todas las plantas aromaticas para que asi vaya a un
proceso de licuado. Licuar el concentrado con un litro de leche descremada
por un minuto

= Afadir a la crema de leche batida, el stevia en polvo y el concentrado y
mecerlo con cuchara de palo hasta que se entrevere bien por un total de 10
minutos.

= Agregar el helado en recipientes metélicos para ponerlo a congelar por 12
horas (720 minutos). Después de estar congelado se lo traslada al exhibidor

de conos en la heladeria.
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= Realizar un concentrado de mora, guayaba y frutila agregando stevia y
hacerlo hervir por 40 minutos mientras se va meciendo. Dejar que se enfrié
por 60 minutos la mermelada a temperatura ambiente y se la refrigera.

3. Entrega del producto: Una vez que el molde del helado este en el exhibidor

de conos, esté todo listo para la venta. El cajero primero cobra al cliente,
después un vendedor se encarga de entregar el producto final. El tiempo
total entre que el cliente hace el pedido en caja y recibe el producto es de 3

minutos en promedio.

El siguiente flujograma muestra el proceso del helado de plantas aromaticas de

manera visual:

COMPRAS PRODUCCION VENTA
= Lavar y
( ipiele ) desinfectar 15 Cobrar al cliente
[ plantas mins Bz en caja
aromaticas, -\
‘L limones y frutas
Solicitar al J
—| proveedor materia v
prima . Colocar el helado
Batir crema de de plantas
leche hasta que @ aromaticas en el
v gane volumeny ANMINS cono de cereales
espesor
Recepcion de la 10 \
materia prima @
v
y Decorar el helado
46 v Preparar el o tcon mzrmelaqa; y
concentrado para @ rozos de jengiore
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Figura No 7: Flujograma de procesos
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6.2.4. Analisis de costos, tiempos y personas

Para entender con mayor exactitud los procesos mencionados en el apartado
anterior, se presenta en la siguiente tabla los responsables, los tiempos y los
costos de cada actividad. Para el calculo del costo se considero el sueldo por
minuto de la persona encargada del proceso y se lo multiplica por el tiempo

invertido.

Tabla No 11: Descripcion de actividades, costos, tiempos y personas

Area Actividad Tiempo | Costo Responsable
*8 Solicitar materia prima 5 min| $0,20 |Operario de Producc.
-“é’ Recepcion de materia prima 10 min| $0,40 |Operario de Producc.
S | Verificacion de la materia prima 15 min| $0,60 |Operario de Producc.
@ Almacenamiento de materia prima | 30 min| $ 1,21 |Operario de Producc.
'2 Pagar a proveedores 10 min| $0,40 Cajero
Lavar y desinfectar insumos 15 min| $0,60 |Operario de Producc.
§ |Batir crema de leche 15 min| $0,60 |Operario de Producc.
8 Preparar el concentrado del helado | 43 min| $ 1,73 | Operario de Producc.
'§ Mezclar y mecer el concentrado 10 min| $0,40 |Operario de Producc.
o Agregar el helado en recipientes 5 min| $0,20 |Operario de Producc.
Preparar la mermelada 100 min| $ 4,02 |Operario de Producc.
< | Cobrar al cliente 1 min| $0,04 Cajero
E Emitir facturas de venta 2 min| $0,08 Cajero
> | Decorar y entregar el helado 3 min| $0,12 Vendedor
TOTAL 264 min| $ 10,62

6.2.5. Requerimiento de maquinaria, equipos, muebles e insumos

En la siguiente tabla se muestra un resumen de la inversion en maquinaria,
equipos, muebles e insumos necesarios para el funcionamiento de Herbal
Cream en sus tres areas: fabrica, heladeria y oficina administrativa. Para ver el

detalle de todos los costos refiérase a los Anexos 14, 15y 16.
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Tabla No 12: Inversion en propiedad planta y equipo

Descripcion Costo
Maquinaria $ 4.690,00
Muebles y enseres $ 4.060,00
Equipos de computacion $ 1.075,00
TOTAL $ 9.825,00

6.2.6. Capacidad de produccion

La capacidad instalada del proyecto es de 7392 helados de cono al mes en
temporada alta y de 4224 helados de cono en temporada baja.

Tabla No 13: Capacidad instalada del proyecto

Linea de produccién Descripcion Cantidad
Almacena hasta ocho cubetas de 64 litros de
Congelador horizontal conos helado
Almacena hasta seis cubetas de 48 litros de
Exhibidor de conos conos helado
Bate hasta diez litros de crema 24 litros de
Licuadora manual diarios helado
Capacidad maxima diaria 48 litros de helado (480 helados de cono)
Temporada baja Temporada alta
Uso de capacidad instalada 40% 70%
Capacidad utilizada dia 192 helados 336 helados
Capacidad utilizada
mensual 4224 helados 7392 helados
Capacidad utilizada anual 60192 helados

6.2.7. Infraestructura fisica

El local sera de 170 metros cuadrados que se dividira en tres espacios: area de
produccion, area de venta del producto y oficina administrativa. El area de
produccion sera 60 metros cuadrados, la oficina administrativa de 10 metros
cuadrados y la heladeria de 100 metros cuadrados. En el Anexo 17 se presenta

el disefio de la planta de produccion, la oficina y la heladeria

6.3.Estructura Organizacional
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6.3.1. Estructura legal

Herbal Cream se constituira legalmente como wuna Compafiia de
Responsabilidad Limitada. La empresa estara conformada por tres socios
familiares, el capital propio que aporten sera del 70% de la inversion inicial y el
30% restante sera financiado mediante deuda. Para constituir la empresa se

deben realizar los siguientes requerimientos legales:

- Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes RUC: Otorgado por el
Servicio de Rentas Internas

- Solicitud de aprobacién: Presentar a la Superintendencia de Compafiias la
escritura de la constitucion conjuntamente con la solicitud suscrita por el
abogado. Art 136 de la Ley de Compafiias

- Capital: El capital minimo de $800 debe suscribirse integramente y pagarse
al menos el 25% del valor nominal de cada participacion.

- Propiedad intelectual: Registrar la marca en el SENADI

- Permisos de funcionamiento: Licencia de funcionamiento (patente
municipal, bomberos, turismo), Sayce, Permiso de medio ambiente y
Permiso del ARCSA.

Los gastos de constitucion incluyendo los permisos son de $1500.
6.3.2. Analisis comparativo con empresas del sector

A continuacion, se presenta un analisis de la estructura organizacional con dos
empresas similares del sector con el fin de establecer un disefio organizacional

apropiado para Herbal Cream:

- Corfl: Es una cafeteria-heladeria que se especializa en elaborar helados
artesanales naturales, sin colorantes ni preservantes; actualmente cuenta
con nueve locales en la ciudad de Quito. La empresa mantiene una politica
de permanente innovacion para producir nuevos sabores de helado (Corfu,
2019). En base a visitas a sus establecimientos, se esperaria que su
estructura organizacional esté compuesta por los departamentos de: ventas,

finanzas, produccion, gerencia, marketing e investigacion y desarrollo (I1+D).
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- Heidy Heladeria: El giro de negocio consiste en la produccion artesanal de
helados de frutas naturales en la ciudad de Quito. La experta de la
entrevista Sandra Paredes menciona que la estructura organizacional se
compone de cuatro departamentos: administrativo, produccion, publicidad y
ventas. No se maneja mucho personal en cada uno de los departamentos y
todos los colaboradores se especializan en cumplir con sus funciones

establecidas.

6.3.3. Disefio organizacional

La estructura organizacional de Herbal Cream sera de tipo funcional. Es decir
gue cada area de la empresa se especializa en cumplir sus actividades para
contribuir al funcionamiento global de la organizacion; en conjunto las areas de
ventas, administracion y de produccion son clave para alcanzar los objetivos

planteados.
6.3.4. Organigrama

El organigrama de Herbal Cream es vertical, esta estructurado de arriba hacia

abajo indicando el esquema jerarquico de la empresa.

Administrador

Area de produccmn Area de Ventas

-

Figura No 8: Organigrama de Herbal Cream
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Descripcion de funciones del personal

Las funciones del personal de Herbal Cream se presentan en el Anexo 18.

Cabe mencionar que la contabilidad se llevara a cabo por una empresa externa

que se encargard de las operaciones contables y financieras, manejo de

némina y el pago de tributos. El valor mensual por este servicio es de $200 al

mes. Los gastos de los sueldos y salarios del personal se presentan en la

siguiente tabla:

Tabla No 14: Detalle de gastos sueldos y salarios

Cargo Cantidad Sueldo mensual Clasificacion
Administrador 1 $ 750,00 GASTO
Operario Produccién 1 $ 386,00 MOD
Cajero 1 $ 386,00 GASTO
Vendedor 1 $ 386,00 GASTO

7. EVALUACION FINANCIERA

7.1.Fuentes y politicas financieras

Tabla No 15: Detalle de las fuentes y politicas financieras

Politica

Detalle

Fuentes de ingresos

Venta directa de los helados en el establecimiento y en las ferias
de relaciones publicas

Estructura de costos

Costos fijos: mano de obra directa
Costos variables: costos de materia prima directa e indirecta

Gastos principales

Gasto sueldos

Gastos generales (suministros, honorarios profesionales,
arriendo, capacitaciones y publicidad)

Gastos de depreciacion

Politica de cuentas por
pagar

El 50% se pagara al contado y 50% a crédito a treinta dias plazo

Politica de cuentas por
cobrar

El 100% de las ventas se cobran en efectivo y al contado

Inventario de productos
terminados

El inventario de productos terminados es el 1,50% de las ventas
del pré6ximo mes

Inventario de productos
en proceso

No existe inventario de productos en proceso

Inventario de materia

prima

El inventario de materia es el 2,50% de la produccion del
préximo mes.
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Inversion en activos no | Se invertird en maquinaria, mobiliario y equipos de computacion
corrientes Durante los cinco afios del proyecto no existirdn reinversiones

7.2.Proyeccién de ingresos, costos y gastos
7.2.1. Proyeccion de ingresos

En el plan de marketing se obtuvo que el mercado potencial para los helados
de plantas aromaticas, jengibre y cereales en la ciudad de Quito es de 133.209
personas. Sin embargo, Herbal Cream no puede atender a todos los posibles
compradores porque al ser un negocio nuevo no cuenta con el espacio,
operarios y maquinaria suficiente para atender a un gran nimero de personas.
La capacidad de produccion de Herbal Cream en temporada baja es de 19,2
litros de helado al dia que equivale a 192 helados de cono, en temporada alta
es de 33,6 litros de helado diarios que equivale a 336 helados de cono.
Considerando la capacidad instalada, la estacionalidad de las ventas y que la
frecuencia de compra del cliente seria de 2 a 3 veces al mes se espera atender
como minimo al 2,0% del mercado potencial durante el primero afio. La
cantidad de helados vendidos aumentara paulatinamente hasta llegar a la tasa
de crecimiento promedio de la industria de 6,43% en el afio cinco. Respecto al
precio, el cono de helado tiene un precio de venta de $1,90 el cual ira
aumentando en 2,5% cada afo hasta llegar al precio de $2,15 en el afio cinco

para asi cumplir con la estrategia de ajuste planteada en el plan de marketing.

Tabla No 16: Proyeccion de ingresos anuales

Afno 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
‘ Ingresos | $66.278,22 | $76.846,84 | $95.518,52 | $122.234,06 | $172.892,90

7.2.2. Proyeccion de costos

El costo de los productos vendidos se compone en tres rubros: materia prima
directa, mano de obra directa y costos indirectos de manufactura. El costo
unitario de materia prima del cono de helado de plantas aromaticas (sea este

de sabor menta con hierba luisa, cedron con manzanilla 0 menta con cedrén y
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hierba luisa) es de $0.79; dicho costo ya incluye la servilleta ecoldgica que es el
unico costo indirecto de manufactura. Al costo de la materia prima se le suma
el salario del operario de produccion para obtener el costo de los productos
vendidos. Para proyectar los costos se considerd un incremento anual segun la
tasa de inflacion anual promedio del Ecuador de los ultimos cinco afios que es
de 1,65%.

Tabla No 17: Proyeccion de costos anuales

Ano 1 Afno 2 Afno 3 Afo 4 Afo 5

Costos
productos $34.115,52 | $38.264,35 | $44.561,79 | $54.396,70 | $ 72.438,63
vendidos

7.2.3. Proyeccion de gastos

Los gastos de Herbal Cream se dividen en tres grupos: gasto sueldos, gastos
generales y gastos de depreciacion. Para el gasto sueldos de los cuatro
colaboradores de Herbal Cream se incluy6 todos los beneficios de ley como
fondos de reserva, décimo tercer y décimo cuarto sueldo. En gastos generales
se contemplan los suministros, seguro y mantenimiento de maquinaria,
honorarios profesionales, servicios basicos, arriendo, gastos de marketing,
fondo para capacitaciones y los gastos de constitucion. Para el gasto de
depreciacion se hicieron los célculos en base a lo establecido por la ley; cabe
mencionar que no existen gastos de amortizacion dado que no se emplea un
software en el negocio. La proyeccion de los gastos durante la vida del

proyecto es la siguiente:

Tabla No 18: Proyeccion de gastos anuales

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
SCZZ‘T’(;%SS $23.163.08 | $25.073.27 | $ 25.069,03 | $ 25.868,99 | $ 26.276.72
Gastos
$17.986.02 | $17.099.14 | $18.007,81 | $ 19.209.96 | $ 21.278.03
generales
Gastos de
dopreciacion| $99810 | $99810 | $99810 | $99810 | $998,10
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7.3.Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.3.1. Inversioén inicial

La inversion inicial de Herbal Cream se compone de dos rubros: inversiones en
propiedad, planta y equipo y en capital de trabajo. En propiedad, planta y
equipo se encuentra la maquinaria como congeladores, cocina, exhibidor de
conos; el mobiliario que incluye mesas, sillas, muebles, estanterias, etc. y los
equipos de computacién que incluye scanner, impresora y computadora de

escritorio. El total de la inversién se muestra a continuacion:

Tabla No 19: Inversion Inicial del proyecto

Inversiones PPE $ 9.825,00
Inversiones Intangibles $ 0,00

Capital de Trabajo $ 14.600,00

TOTAL INVERSION INICIAL | $ 26.525,00

7.3.2. Capital de trabajo

El capital de trabajo se establece en base a la necesidad de efectivo en los
primeros meses de operacion de la empresa. Debido a que el proyecto
presenta pérdidas en varios meses durante los dos primeros afos, se
establece un capital de trabajo de $14.600,00 que permite darle liquidez a la
empresa para que opere con normalidad desde su apertura y pueda responder
a sus obligaciones a corto plazo; a partir del tercer afio no existe la necesidad
de una inyeccién de efectivo adicional. La metodologia para el célculo del
capital de trabajo consistido en sumar los saldos negativos del “Incremento neto

en efectivo” durante los dos primeros afos.
7.3.3. Estructura de capital

La estructura de capital de Herbal Cream consiste en 80% de capital propio y

20% de deuda, lo que resulta en una razén deuda capital del 25,00%.
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Tabla No 20: Estructura de Capital

Propio 80% $ 19.540,00
Deuda L/P 20% $ 4.885,00
Razén Deuda Capital 25,00%

Por lo tanto, el monto de $4.885,00 se lo financiard mediante un préstamo
bancario al Produbanco a cinco afios plazo a una tasa de interés de 11,83%.
La cuota mensual es de $108,24.

7.4.Proyeccién de estados de resultados, situacion financiera, estado
de flujo de efectivo y flujo de caja
7.4.1. Estado de resultados

Herbal Cream en sus dos primeros afios de operacion tiene pérdida, esto se
debe a que las ventas no alcanzan a cubrir el gasto en sueldos y gasto
generales, tan solo el costo de los productos vendidos. Pero a partir del tercer
afo debido a que las ventas aumentan, la utilidad neta se torna positiva
llegando a $4.173,36. De hecho el crecimiento constante de las ventas permite
que se logre una utilidad neta de $33.036,45 en el afio cinco demostrandose
gue el éxito del negocio depende del volumen de helados que se vendan. A

continuacion, se presenta el estado de resultados:

Tabla No 21: Estado de Resultados Anual

Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Aiio 5

Ventas § 6627822 |§ 76.846,84 |§ 9551852 | § 122.234,06 | § 172.892,90
{-) [Costo de los productos vendidos § 3411552 | § 3826435 |§ 4456179 |5 5439670 |F T2.438.63
(=) JUTILIDAD BRUTA $ 32.162,70 | $ 38.582,49 | § 50.956,73 | $ 67.837,36 | $ 100.454,27
(-) |Gastos sueldos $ 2316308 |5 25.073.27 |5 2506903 |% 2586899 |% 26.276,72
(-) [Gastos generales $ 17.986,02 |5 17.09914 |5 1800781 (% 19.20996|% 21.278.03
() |Gastos de depreciacién 5 99810 |5 998105 998,10 | § 998,10 | § 998,10
(-) |Gastos de amortizacién 5 - |3 - |5 - |3 - |3 -
(=)|UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. | $ (9.984,49)| § (4.588,01)| § 6.881,80 | § 21.760,32 [ $ 51.901,42
(-) |Gastos de intereses 5 53749 |F 44236 | § 33535 |5 214,96 | 5 79,54
(=}|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $ (10.521,98)| § (5.030,37)| $ 6.54645|% 21.54536|% 51.821,88
(-) [15% PARTICIPACION TRABAJADORES 5 - 5 - 5 981,97 [§ 3.23180|% 7.77328
(=}UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ (10.521,98)| $ (5.030,37)| $§ 5.564,48 | $§ 18.313,55|$ 44.048,60
() |25% IMPUESTO A LA RENTA 5 - |3 - |§ 139112|§5 457839(5F 11.01215
(=) JUTILIDAD NETA $ (10.521,98)| $ (5.030,37)|$ 417336 % 13.73516 % 33.036,45

7.4.2. Estado de situacion financiera

El estado de situacién financiera de Herbal Cream refleja las politicas

establecidas por los accionistas. Los activos corrientes disminuyen hasta el
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segundo afio debido a la salida del efectivo que se utiliza para cubrir las
pérdidas; a partir del tercer afio los activos corrientes empiezan a crecer. Los
pasivos no corrientes van disminuyendo todos los afos, indicando el pago de la
deuda al banco. Finalmente, el patrimonio disminuye hasta el segundo afio
debido a las pérdidas sufridas, pero a partir del tercer afio empieza a aumentar.

El Estado de Situacidon Financiera Anual se encuentra en el Anexo 19.
7.4.3. Estado de flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo muestra la entrada y salida de efectivo en cada
afo del proyecto. Como se mencion6 anteriormente la inyeccion de $14.600,00
de capital de trabajo permite que el efectivo sea positivo en cada periodo.
Respecto a actividades de operacion, Herbal Cream empieza a generar flujos
positivos desde el afio tres debido a la utilidad neta positiva o que le permite
ser mas autosuficiente para el pago de sus obligaciones. Respecto a las
actividades de financiamiento, en el afio cero se realiza la inversion de toda la
maquinaria, mobiliario y equipos de computacion. Finalmente, en las
actividades de financiamiento se refleja la deuda contraida con Produbanco vy el
pago de la cuota y de los intereses anuales. El Estado de Flujo de Efectivo

Anual se encuentra en el Anexo 20.

7.5.Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de latasa de
descuento, y criterios de valoracion

7.5.1. Proyeccion flujo de caja del proyecto y del inversionista

El flujo de caja del proyecto se obtiene de la suma del flujo de efectivo
operativo neto, la variacion de capital de trabajo neto y los gastos de capital.
Desde el afio 1 hasta el afio 5 se presentan flujos de caja del proyecto
positivos. El flujo de caja del inversionista parte del flujo de caja del proyecto, al
cual se le suman los desembolsos de intereses y capital del préstamo bancario

inicial a Produbanco. A continuacién, se presentan ambos flujos:
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Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
FLUJOS DEL PROYECTO | $ (24.399.42)| $ 1.199,03 | $ 123648 | $ 127860 | § 1.325.99 | $ 54.981.87
FLUJO DEL INVERSIONISTA | § (1951442)|§ 19484 [$ 16035|$ 12156|S 77,02 | 53.711.76

7.5.2. Céalculo de latasa de descuento

La tasa para descontar los flujos de caja del proyecto se calcul6 mediante el

costo promedio ponderado de capital WACC. Mientras que la tasa para

descontar los flujos de caja del inversionista se calcul6 mediante el modelo de

valoracién de activos de capital CAPM. Se emplearon los siguientes datos para

el calculo de las tasas de descuento:

Tabla No 23: Datos para el calculo de las tasas de descuento

—

[

7.5.3. Criterios de valoracion

Tasa libre de riesgo (Bonos tesoro americano - 5Y) | 2.79%
Rendimiento del Mercado (S&P 500) 8,71%
Beta (Food Processing/Restaurant) 06
Beta Apalancada 0,4781 TASAS DE DESCUENTO
Riesgo Pais (Ecuador Diciembre 2018) 7.40%| ___|WACC 12,99%
Tasa de Impuestos 25,00% CAPM 14,35%
Participacion Trabajadores 15,00%
Escudo Fiscal 36,25%
Razon Deuda/Capital 25,00%
Costo Deuda Actual 11,83%

Los resultados de la valoracion del proyecto son los siguientes:

Tabla No 24: Valoracion del proyecto y del inversionista

Evaluacion flujos del proyecto | Evaluacion flujo del inversionista
VAN $9.317,17 VAN $8.371,56
IR 1,38 IR 1,43
PR 5,65 PR 5,65
TIR 21,11% TIR 22,91%

Respecto a los flujos del proyecto, su Valor Actual Neto VAN es mayor a cero,

lo que significa que el proyecto genera flujos de caja superiores a la inversion

inicial. El indice de retorno IR de 1,38 muestra que por cada délar de inversiéon
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se recupera $0,38. La tasa interna de retorno TIR de 21,11% es superior a la
tasa minima exigida (WACC) para el proyecto. Respecto a los flujos del
inversionista, su VAN es mayor a cero, el IR muestra que por cada dolar
invertido se recupera $0,43; el inversionista recuperaria su inversién en el
mediano plazo especificamente en quinto afio del proyecto y finalmente la TIR
de 22,91% es superior al costo de capital (CAPM) exigido por los
inversionistas. Después de analizar estos indicadores, se tiene que el proyecto
es financieramente viable y es justificable la ejecucién del proyecto.

7.6.Indices Financieros

Los indicadores financieros de Herbal Cream se calcularon a partir de los
estados financieros proyectados mediante promedio de los cinco afios del
proyecto. También se investigaron los ratios de la industria en la
Superintendencia de Compafias de los ultimos cinco afios, a estos ratios
historicos se los proyecto y se les realizé un promedio, con el fin de realizar un

analisis comparativo con la empresa.

Tabla No 25: indice Financieros

| Aio1 | Aho2 | Afio 3 | Afio 4 | Afio 5 | Promedio|Industria
Razones de liquidez
Razén circulante | 369 | 068 | 257 | 602 [ 10080 | 477 | 1,29
Razones de apalancamiento
Razon de deuda a capital | 064 | 127 | 057 | 021 [ 009 | o056 | 036
Razones de actividad
Rotacion de activos | 751 | 982 | 1398|2096 [3576 ] 1761 | 147
Razones de rentabilidad
Margen bruto 48.53% | 50.21% [53,35%]|5550%|58,10%| 53,14% | 69,49%
Margen operacional -15,06% | -5,97% | 7,20% [17,80%|30,02%| 6,80% 1,91%
Margen de utilidad -15.88% | 655% | 437% [11.24%[19.11%| 2,46% 2,39%
ROA -71,35% | -55,59% [32.66%[51.71%[55,07%| 2,50% 3,64%
ROE -116,68%|-126,15%| 51,14%| 62,73%| 60,14%| -13,76% | 11,06%

- La razdn circulante indica que la empresa en tiene un excedente de 3,77
para cubrir sus pasivos a corto plazo, es decir que por cada dolar que la
empresa debe tiene $3,77 para pagarlo resultando ser mas liquido que la

industria. En el quinto afio existe un excedente de 9,90 por lo que la
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empresa puede aprovechar esa liquidez para reinvertir en maquinaria para
aumentar la capacidad de produccion.

La razon de deuda capital de 0,56 indica que la deuda contraida no supera
al patrimonio de la empresa. Sin embargo Herbal Cream se encuentra mas
endeuda en comparacion con la industria por lo que se recomienda a la
empresa que saque el préstamo con el Produbanco a diez afios y no a
cinco afos.

La rotacién de activos fijos es bastante alta en Herbal Cream comparado
con la industria, esto significa que la inversion en activos fijos que ha
realizado la empresa ha tenido un efectivo positivo en sus ventas y que se
la ha utilizado eficientemente. Para que aumente aun mas la rotacién de
activos, se recomienda la reinversion en activos no corrientes,
especificamente en maquinaria especializada como las batidoras
industriales con las cuales se puede producir mas helados en menos
tiempo.

El margen bruto de Herbal Cream es menor al promedio de la industria, por
lo que se recomienda a la empresa buscar proveedores que ofrezcan
insumos de igual calidad, pero a menor costo. O comprar la materia prima
por cuenta propia en los mercados mayoristas. En hora buena la empresa
muestra un margen operativo y un margen neto superior a la industria.

El ROA de 2,5% muestra que Herbal Cream tiene menos capacidad que la
industria para hacer que sus activos produzcan resultados operativos. El
ROE negativo de Herbal Cream se debe a los dos afios de pérdida causado
por altos gastos en sueldos y en gastos operativos. Sin embargo, es
entendible que esto suceda al tratarse de una empresa que recién esta
empezando. Para que la empresa mejore en estos dos ratios de rentabilidad
es necesario que se generen mayores ingresos que cubran los gastos
generales, por ejemplo, Herbal Cream podria ampliar su linea de negocio al
vender sus helados en varias presentaciones y no sélo en cono, como
paletas, tulipanes, tarrinas y vasos. Otra alternativa seria contratar al

vendedor desde el tercer afio con lo cual existe un ahorro significativo en el



58

gasto en sueldos para los dos primeros afios; por lo que al inicio del

proyecto el cajero cumpliria las funciones previstas para el vendedor.

8. CONCLUSIONES GENERALES

El plan financiero demostré que el negocio es viable, el valor actual neto es
positivo y la tasa interna de retorno es mayor a la tasa exigida lo que genera
una rentabilidad para el proyecto y para los inversionistas quienes podran
recuperar su aporte de capital en el mediano plazo. Sin embargo, los
inversionistas de Herbal Cream deben estar dispuestos a aportar una gran
cantidad de capital inicial sin recibir ningin rédito econémico durante los
dos primeros afos del proyecto. Adicionalmente, las cifras financieras del
proyecto son bastante sensibles, por ejemplo, si se llegara a contratar un
colaborador mas, la empresa presentaria pérdidas hasta finales del tercer
afio. La empresa debe ser cautelosa con sus costos y gastos, pero sobre
todo debe estar consciente de que el éxito del negocio depende del
volumen de ventas. Se recomienda que la empresa ofrezca los helados de
plantas aromaticas en varias presentaciones (conos, tulipanes, tarrinas,
vasos, paletas) para que las ventas sean mas altas en los dos primeros
afos y asi evitar las pérdidas.

El cliente potencial asistirA a la heladeria al menos dos veces al mes
acompafado de su familia y/o amigos por lo que existe la posibilidad de
fidelizarlo y generar una base de clientes sdlida que ira creciendo con el
paso del tiempo. Adicionalmente el cliente potencial valora el servicio, la
atencion y la limpieza del establecimiento, Herbal Cream tiene la capacidad
de cumplir con cada uno de estos factores para que asi el cliente comparta
momentos y experiencias en cada visita con su familia. La empresa debe
comprender la gran importancia de trabajar en el lado emocional de los
clientes para permanecer en el mercado.

El entorno externo en el que se va a desarrollar el plan de negocios es sin
duda desafiante, pero existen factores que favorecen al desarrollo del
proyecto. Se han llevado a cabo iniciativas del gobierno que ayudaran a

Herbal Cream a ser mas eficiente y eficaz, por ejemplo, el programa de
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Renovacion Energética y la Nueva Tarifa Eléctrica que reduciré el costo de
la tarifa eléctrica. Ademas, la tendencia de comer productos saludables esta
cada vez mas presente, existe un mercado potencial con esta necesidad en
la ciudad de Quito ya que la poblacion est4 sufriendo de sobrepeso y
obesidad. Y finalmente, a pesar de la gran cantidad de productos sustitutos
y competidores, la Ley Organica de Regulacion y Control del poder de
Mercado y la Ley de Propiedad Intelectual permite que exista una
competencia sana donde la empresa con los mejores méritos prevalecera
en el mercado; y Herbal Cream cuenta con un producto diferenciador que le
hara destacar ante una competencia que ofrece en su gran mayoria postres
commodities.

La imagen que proyecta Herbal Cream ante sus clientes es de exclusividad.
Esto se logra gracias a los atributos diferenciadores que posee el helado de
plantas aromaticas que le permite denominarse como un postre saludable.
Ademaés, el precio del producto tiene el cometido de influenciar
psicologicamente al cliente para que sienta calidad en cada compra. Con el
canal de distribucion directo que emplea Herbal Cream se podra tener un
control en toda la cadena de valor asegurandose una atencion y servicio de
primera. Finalmente, lo que se busca es crear un vinculo con los clientes
estando en un contacto frecuente con ellos mediante las redes sociales de
la empresa.

El plan de operaciones y estructura organizacional de Herbal Cream se
convierten en fortalezas clave para cumplir con los objetivos estratégicos
planteados. La empresa funciona en base a tres areas fundamentales:
administracion, ventas y produccion. Dentro de su cadena de valor, la
actividad primaria a la que se pondra mayor atencién es la de Operaciones
ya que genera mayor valor al cliente. Herbal Cream esta disefiada de
manera funcional para que cada area de la empresa se especialice en

cumplir con su labor y asi cada colaborador aporte en el éxito del negocio.
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Anexo 1: PIB de la Industria Manufacturera en miles de délares

~ Industria Aporte al
Afo Manufactura PIB del Ecuador pPIB
2006 $5.742.829,00 | $46.802.044,00 |12,2705%
2007 $6.077.119,00 | $51.007.777,00 [11,9141%
2008 $7.447.386,00 | $61.762.635,00 |12,0581%
2009 $7.699.188,00 | $62.519.686,00 |[12,3148%
2010 $8.601.697,00 | $69.555.367,00 |12,3667%
2011 $9.670.447,00 | $79.276.664,00 |12,1984%
2012 $10.739.728,00| $87.924.544,00 |12,2147%
2013 $11.796.755,00| $94.776.170,00 |12,4470%
2014 $13.503.773,00| $100.917.372,00 |13,3810%
2015 $13.667.661,00| $ 100.871.770,00 |13,5495%
2016 $13.621.608,00| $98.613.972,00 |13,8131%
2017 $14.043.739,48| $100.472.205,43 |13,9777%

Adaptado de: Banco Central del Ecuador, 2017

Anexo 2: Valor Agregado Bruto de Quito en miles de ddlares

Afo VAB Quito VAB Ecuador Aporte al VAB Nacional
2007 | $10.602.645,34 | $48.510.903,00 21,8562%
2008 | $12.715.229,24 | $59.550.902,00 21,3519%
2009 | $12.937.775,25 | $59.013.275,00 21,9235%
2010 | $14.703.420,58 | $66.499.460,00 22,1106%
2011 | $16.511.524,16 | $ 76.536.215,00 21,5735%
2012 | $18.837.116,68 | $ 83.555.038,00 22,5446%
2013 | $20.940.259,71 | $90.533.862,00 23,1298%
2014 | $23.842.159,69 | $96.894.741,00 24,6062%
2015 | $23.228.352,03 | $92.042.505,00 25,2365%
2016 | $23.228.687,20 | $87.538.146,00 26,5355%
2017 | $30.369.849,76 | $ 104.308.030,27 29,1155%
2018 | $33.763.316,96 | $ 109.442.671,28 30,8502%

Adaptado de: Banco Central del Ecuador, 2016




Anexo 3: Nivel de inflacién en el Ecuador

Afo Nivel de Inflacion
2007 3,32%
2008 8,83%
2009 4,31%
2010 3,33%
2011 541%
2012 4,16%
2013 2,70%
2014 3,67%
2015 3,38%
2016 1,12%
2017 -0,20%
2018 0,27%

Tomado de: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), 2017

Anexo 4: Inflacion anual

6.00%

5.00%

4.00%

3.00%

2.00%

Tasa de inflaciéon

1.00%

0.00%

-1.00%

Inflacion Anual

2010 | 2011

2012

2013

2014
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2017

2018

® Nacional

3.33% | 5.41%

4.16%

2.70%

3.67%

3.38%

1.12%

-0.20%

0.27%

H Quito

2.56% | 5.35%

4.24%

2.99%

3.89%

3.20%

1.07%

-0.15%

0.49%

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticay Censos (INEC), 2018




Anexo 5: Inflacién anual de Quito, Guayaquil y Cuenca
Inflacion Anual
6.00%
5.00%
S 4.00%
E
= 3.00%
£
S 2.00%
&
S 1.00%
0.00%
-1.00%
2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018
® Quito 2.56% | 5.35% | 4.24% | 2.99% | 3.89% | 3.20% | 1.07% | -0.15% | 0.49%
® Guayaquil| 4.07% | 4.68% | 3.92% | 2.94% | 3.40% | 3.30% | 1.12% | -0.09% | 0.54%
mCuenca | 3.95% | 4.33% | 3.93% | 3.46% | 3.57% | 4.29% | 1.06% | -0.17% 0.68%

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), 2018

Anexo 6: Porcentaje del gasto de los ecuatorianos en alimentos y bebidas

Porcentaje del gasto en alimentos y bebidas

Carnes Congeladas 20%

Pan y Cereales 18%

Leche, yogurt, qguesos y huevos 16%
Hortalizas, verduras, leguminosas y tubérculos 12%
Aguas, minerales, refrescos, jugos de frutas 10%
Frutas 10%

Pescados y mariscos frescos y procesados 5%

Azucar, mermelada, miel, chocolates y dulces 3%

Aceites y grasas 3%

Productos alimenticios 2%

Café, té, cacao y hierbas aromaticas 1%
TOTAL 100%

Tomado de: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), 2012




Anexo 7: Resultados de la encuesta

5. (Con quién generalmente va usted a una heladeria?

a0 rezpuesias

@ Amigos
@ Familia
0 Pareja
@ Solo

6. Enumere del 1 al 5 siendo 1 el factor menos importante y 5 el méas
importante. ; Cuéles son los principales factores de decisién para
comprar en una heladeria en particular?

BN B2 N3 EE4 S
i

20

10

Limpieza del local Precio del helado Atencion al cliente Sabor del helado

8. ;Le gustaria que exista un nuevo sabor de helado a base de una
fusidn de plantas arométicas?

®si
@ No
0 Talvez




13. (A través de que medio le gustaria recibir informacion acerca del
producto?
481

v

spuestas

@ Vallas publicitarias
@ Radio

() Redss Saciales
@ Televizion

@ Afiches

® s
® No

Anexo 8: Matriz de correlacion entre las variables de la encuesta

Género Edad  Consum Frecuen Compai Limpiez Precio d¢ Atencidr Sabor d Ubicacic Compe Sabaor dPlanta :Cano d Trozs 1 Cono d Trozos 1 Publicic Ubicaci Muy bar Barato ) Caro y ¢ Caroy rHelado Disp
Géngro 1

Edad 018379 1

Congumo de helados 011832 -0, 1191 1
Frecugnciade consumo  |-0.06841 00676 02208 1

Comptia AT 00384 02661 D072 1

Limpieza el loce 04785 00506 00331 00548 0081 1

Precio delhelado 014955 00766 02278 00018 00267 D017 1
dencicn 2 ciente 004 01953 01430 00456 0194 0085 A 1
Sabor el elads 01602 00856 00401 01778 0072 057 01177 0300

1
Ubicacidn dellocal 010330 -00835 0411 0268 0167 020 043%6 0348 01 A

Competencia directa 012948 01327 00354 0199 0009 0155 018 0012 0119 07t 1
Sabor de planfas aromdfcas|-0,14693 0,137 0,0989 0,154 01426 0,091 -008%4 0086 0076 00019 0005 A

Plants aromdfica preferida -0,15797 00436 0131 0,04 00913 0029 00541 4069 0,116 02486 0423 81 o
Cono de cereales 008661 -00927 05419 -0278 03309 0059 02784 0008 0139 03283 0072 0066 0095 1
Trozos de jengibre 015191 -02079 00886 00446 0,084 0193 01114 0122 0086 00929 0082 0053 423 0379 1

Cono de cereales saudable| 007263 00323 01088 0006 0087 0038 01495 00933 001 00216 0055 0214 16 0018 001 1
Troz0s dejengbre saudablel 006501 01172 91953 01268 047 0,022 01476 03720 0157 00847 0073 D46 00 0222 066 0T

Fublicidad 020867 00637 00081 004 0065 095 02050 00942 0437 04073 0250 092 076 027 0039 003 0% 1

Ubicacénde aheledera |-04658 0748 00140 0,164 02307 0082 0202 D961 0244 0141 0003 D073 0135 0005 0142 0084 0188 61 1

Wy baratoyno o comprarz| 010517 00275 01195 0057 0018 0201 01879 00159 0033 02784 0093 0089 0056 0007 02 028 O4M 0283 011 1

Budovsicompaia | 01877 0105 01909 9069 00303 0008 01832 204 0056 0967 0247 0257 0042 0134 0054 0013 D112 019 0045 034 1

Catovsi omprera 016114 01204 01457 0125 01055 0024 00439 02084 0138 00091 D04 D047 0081 0166 0073 042 0351 0 0111 0064 03F
Caovnocmpraia | DO1657 0020 0072 03054 01729 0225 00074 02307 0203 D07 0000 022 0096 045 01 0071 0058 0157 0040 4% 001 082 1
HeledonuevoSaludabie 006019 01453 00424 0,03 01621 0003 09456 01036 0108 L1679 0236 0494 0197 0066 0183 0180 A2 0019 0272 108 001 007 0% 1
Dispuestozconsumir | 014664 01224 00204 0,103 00108 003 0026 0037 0477 00673 0030 0208 072 0251 0089 0121 0314 0009 035 0053 007 0023 0057 0484 1

=N




Anexo 9: Tablas de contingencia

;Através de que medio le qustaria recibir informacién acerca del producto? Etiquetas de columd.T
Etiquetas de fila ¥ Vallas publicitarias  Radio  Redes Sociales Television  Otra  Total general
Si 4.00% 8,00% 76,00% 8,00% 2,00% 98,00%
No 0,00% 0,00% 200% 0,00% 0,00% 200%
Total general 4,00% 8,00% 78,00% 8,00% 2,00% 100,00%
Como parte de |a presentacion del helado ;estaria dispuesto a probarlo en
un cono hecho a base de cereales? Etiquetas de columna|-T
Etiquetas de fila M Si No Talvez  Total general
Si 92,00% 2,00% 4.00% 98,00%
No 0,00% 0,00% 2,00% 2,00%
Total general 92,00% 2,00% 6,00% 100,00%
Edad Etiquetas de columna -
Etiquetas de fila ~ 18 a 29 afios 30239 afios 40 a 48 afios 50 a 59 afios Mas de 60 afios Total general
1 vez cada dos mes 3,09% 10,31% 0,00% 0,00% 0,00% 13,40%
1 vez al mes 6,19% 6,19% 3,09% 412% 515% 24 T4%
2 a 3 veces al mes 7,22% 10,31% 12,37% 12,37% 0,00% 42 27%
4 a b veces al mes 4.12% 4.12% 3,09% 4.12% 0,00% 15,46%
6 veces o mas 4,12% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 4,12%
Total general 24,74% 30,93% 18,56% 20,62% 515% 100,00%
¢ Estaria dispuesto a consumir este nuevo helado? Etiquetas de columna -T|
Etiquetas de fila T Si No Total general
Si 92,00% 0,00% 92,00%
No 6,00% 2,00% 8,00%
Total general 98,00% 2,00% 100,00%
Edad Etiquetas de columna| ~
Etiquetas de fila| ~ 18 a 28 afios 30a39 afios 40a49afios 50 a 59 afios Mas de 60 afios Total general
Amigos 4.12% 6,19% 0,00% 4,12% 0,00% 14,43%
Familia 14,43% 22.68% 18,56% 16,49% 5,15% 77,32%
Pareja 6,19% 2,06% 0,00% 0,00% 0,00% 8,25%
Total general 24,74% 30,93% 18,56% 20,62% 515% 100,00%

Anexo 10: Total de ingresos de laindustria C1050.05 desde el afio 2007

. Tasa
Eé:((:)trll\g?naiucja Ao | Total de ingresos cr-l(—;-iisn?igr?to Crecimiepto
promedio
2007 | $163.061.281,88
2008 | $201.787.491,74 23,75%
C1050.05 | 2009 | $229.582.513,77 13,77%
Elaboracion 75010 | ¢ 248.698.866,87 8,33%
ds;:ggggs' 2011 | $280.005.353,12 12,59% 6 120%
bolos, | 2012 | $300.355.705,13 7,27% ’
granizados, | 2013 | $ 324.469.824,87 8,03%
etcétera. 2014 | $338.554.753,51 4,34%
2015 | $335.012.674,07 -1,05%
2016 | $301.599.059,82 -9,97%




| | 2017 | $304.046.084,45 | 0,81%

Adaptado de: SRI, 2018

Anexo 11: Grafico de Van Westendorp
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Anexo 12: Precios de conos simples de heladerias en Ifiaquito

Empresa Ubicacion Precio del cono simple
Corfu Quicentro Shopping $1,80
Sorbetto Av. Shyris y Coca $ 2,00
Baskin Robbins Mall el Jardin $2,10
Crepes & Waffles Quicentro Shopping $ 1,80
Precio promedio $1,93




Anexo 13: Detalle de los indicadores, formulas de calculo y fuentes de

informacion de cada objetivo estratégico

Perspectiva Indicador Férmula de célculo inﬁgfrr:]tjc?gn
Porcentaje de Ventas,,, — Ventas, Estado de
crecimiento de Vent X100 Resultados

ventas entasy
Financiero
Incremento del Estado de
margen utilidad | Margen neto,,, — Margen neto, Resultados
neta
Incrte_mentp,ded|a Clientes atendidos, Estado de
participacion de —
mercado Mercado objetivo total Resultados
Cliente Porcentaje de
clientes Y. de encuestas positivas L Encuestas de
X100 satisfaccion

satisfechos con y
el producto y total clientes encuestados

servicio
Tiempo
promed_lg de Z de horas invertidas preparacion Flujograma de
elaboracién de procesos
helados
Procesos
Porcentaje de _ _
aumento de la | Capacidad,,, — Capacidad, « 100 Plan de
capacidad Capacidad, Operaciones
instalada
Estado de
Prgzlrjglljaessm Presupuesto para capacitaciones | Resultados/Repo
capacitaciones Utilidad neta del periodo anterior rte de Gastos
P Generales
Aprendizaje _
Porcentaje de
co!aboradores Y. de encuestas positivas Encuestas de
satisfechos con x 100 fistaccid
el ambiente colaboradores encuestados satisraccion
laboral

Anexo 14: Detalle y costos de maquinariay equipos

item |Cantidad | Costo Unitario \Costo Total
Fabrica
Congelador 2 $ 800,00 $ 1.600,00
Licuadora manual 2 $ 80,00 $ 160,00




Cocina de induccion | 1 |  $400,00 | $400,00
Heladeria

Caja registradora 1 $ 600,00 $ 600,00

Exhibidor de conos 1 $ 1.500,00 $ 1.500,00

Juego de parlantes 1 $ 80,00 $ 80,00

Camara de vigilancia 3 $ 90,00 $ 270,00

Oficina

Computador de escritorio 1 $ 1.000,00 $ 800,00

Scanner 1 $ 75,00 $ 75,00

Impresora 1 $ 200,00 $ 200,00

Equipo de sonido 1 $ 80,00 $ 80,00
TOTAL.: $ 5.765,00

Anexo 15: Detalle y costos de muebles y enseres

item | Cantidad | Costo Unitario ‘ Costo Total
Fabrica
Mesa de trabajo metdlica de acero 1 $ 250,00 $ 250,00
Estanterias metalicas 1 $ 300,00 $ 300,00
Lockers metalicos 1 $ 270,00 $ 270,00
Heladeria
Rétulo de publicidad exterior 1 $ 500,00 $ 500,00
Mesas con juego de cuatro sillas 6 $ 250,00 $ 1.500,00
Counter de cobro 1 $ 600,00 $ 600,00
Asientos giratorios 2 $ 80,00 $ 160,00
Oficina
Mueble de oficina 2 $ 200,00 $ 400,00
Silla de oficina 2 $ 40,00 $ 80,00
TOTAL: $ 4.060,00

Anexo 16: Detalle y costos de suministros

item Cantidadl Costo Unitario | Costo Total
Fabrica
Cucharas de palo 4 $ 3,50 $ 14,00
Bandejas plasticas redondas 6 $ 1,50 $ 9,00
Bandejas plasticas para mecer 6 $ 3,50 $ 21,00
Cernideras grandes 2 $ 3,50 $ 7,00
Litreros plasticos 3 $1,25 $ 3,75
Recipientes metdlicos para conos 6 $ 40,00 $ 240,00
Ollas 2 $ 4,50 $ 9,00




Cuchillos 3 $ 1,50 $ 4,50
Par de botas antideslizantes 2 $ 8,00 $ 16,00
Guantes de limpieza 4 $ 1,50 $ 6,00
Gorros desechables (ocho unidades) 1 $ 5,00 $ 5,00
Mascarillas desechables 4 $ 0,80 $ 3,20
Mandiles de trabajo 2 $ 12,00 $ 24,00
Basureros 2 $ 5,00 $ 10,00
Manguera industrial por metros 1 $ 10,00 $ 10,00
Utensilios de limpieza 1 $ 45,00 $ 40,00
Heladeria
Extintor 1 $ 25,00 $ 25,00
Basureros 3 $ 5,00 $ 15,00
Cucharetas de helado 2 $ 18,00 $ 36,00
Uniformes (camisa polo y gorra) 2 $ 17,00 $ 34,00
Productos de aseo para el bafio 1 $ 10,00 $ 10,00
Escoba 2 $ 2,50 $ 5,00
Pala 2 $ 2,50 $ 5,00
Oficina
Utiles de oficina 1 $ 30,00 $ 30,00
TOTAL: $ 542,45

Anexo 17: Plano esquematico de la infraestructura de Herbal Cream
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Anexo 18: Funciones del personal de Herbal Cream

Puesto

Funciones

Administrador

Planear, organizar, dirigir y controlar todas areas del negocio
Arqueos de caja

Gestionar todo lo referente a Recursos Humanos

Formular y ejecutar las estrategias del plan de marketing
Gestionar las redes sociales y la pagina web empresarial
Elaborar informes del estado de la empresa

Depositar el dinero en las cuentas bancarias de los trabajadores

Operario de

produccion

Solicitar, almacenar y controlar el inventario de la materia prima
Preparar el producto

Limpiar la fabrica de trabajo a diario

Una vez cada dos semanas realizar una limpieza de todas las

areas de la empresa.

Recauda el dinero de la venta

Cuadre de caja diario

Cajero Seguridad del efectivo
Pago a proveedores
Emite facturas de venta
Entrega el producto
Vendedor Realizar promocién y publicidad (entrega de muestras gratis, flyers,

etc.)

Limpiar el local




Anexo 19: Estado de Situacién Financiera Anual

Afio D Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

ACTIVOS $ 2445058 [§ 1474702 |$ 904864 | § 1277794 [ § 2656127 | § 59.992 43

Corrientes § 1462558 (5 592012 |% 121984 |% 594724 |5 2072567 | $ 5515793
Efectivo § 1457442 (5 580008 | % 107859 |% 5777245 2050283 (% 5510061
Cuentas por Cobrar b - 5 - 5 - 5 - & - by -
Inventarios Prod. Terminados | § - 3 4287 [ % 4959 [ % 5788 (5% 7508 | % -
Inventarios Materia Prima 5 5064 | § 5474 [ 5 G501 (5 7979 (5 10766 [ § -
Inventarios Sum. Fabricacién | § 0521 % 2273 (% 2666 [ 5 32335 43111 % 57,32
No Corrientes § OB2500(% 882690 |% 782880 |% 6B3070([% 5B3260|% 483450
Propiedad, Planta y Equipo § OB2500(% 982500|% 982500|% 982500 ([% 9B2500[% 982500
Depreciacion acumulada ] - 5 09810 (% 199620 |%F 299430 |% 3099240|% 499050
Intangibles 5 - 3 - 5 - 5 - 5 - & -

Amortizacién acumulada § - 5 - 5 - 5 - § - 5 -
PASIVOS

Corrientes 5 491058 (% Hv2900|% HOG0DO99|F 461693 |% 466509 (% 5056981
Cuentas por pagar proveedore] § 25658 (% 160545 |% 179402 % 231355([§ 344570 | % 505981
Sueldos por pagar 5 2558 (% 100078 |% 127936 |% 155155(% 206861 |% 274894
Impuestos por pagar 5 - ) 51467 [ B 51467 [ 8 51467 [§  H1467 (5 BH14 67

5 - 5 - 5 - 5 24734 |5 BR242 [§ 179620

No Corrientes
Deuda a largo plazo $ 488500 |%F 412355 |% 326697 (% 230337 |F 121940( % -

§ 488500|% 412355|% 326697 (% 2303375 121940|% -

PATRIMONIO 51954000 (% 901802 |% 398765 |%F 816101 | 5% 2189618 [ § 5493262
Capital $ 1954000 (% 1954000 |5 1954000 | F 1954000 | § 1954000 [ § 19.540,00
Utilidades retenidas 5 - % (10.521,98)| § (15.552,35)| $ (11.376,99)[ § 2.356,18 [ § 35302 62
Comprobacidn 5 - 5 - 5 - 5 = b = b =

Anexo 20: Estado de Flujo de Efectivo Anual

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5§

Actividades Operacionales $ (2558)| $ (B.012,89)| $ (3.864,91)| $ 5.662,25 | $ 15.809,56 | $ 35.817,18
Utilidad Neta $ - $(10.521.98)| $ (5.03037)[ $ 417336 | $ 13.735,16 | § 33.036.45
Depreciaciones y amortizacion $ -

+ Depreciacion $ - $ 99810 % 99810|% 99810 (% 99810(S% 99810
+ Amortizacion $ - |5 - |8 - |8 - |§ - IS -
-ACxC $ - $ - $ - $ - $ - $ -
- A lnventario PT § (5064) % (42,57) § (7.02)] § (8298 (17,200 § 75,08
- A Inventario MP $ (052) 5 (441 %  (1026)|% (1478)|$ (27875 10766
- A lnventario SF $ - $ (2221) § (393) 5 (567 % (10778 (1421)
+A CxP PROVEEDORES $ 2558 |% 108520|% 18858 |% 27219|$ 517068 |S 68033
+ A Sueldos por pagar ) - |8  H1487|5 - |8 - |8 - |8 -
+ A Impuestos $ - |8 - |8 - |$ 24734|% 61508|% 933,78
0

Actividades de Inversion $ (9.825,00) $ - |§ - |8 - |8 - |$ -

- Adquisicién PPE y intangibles $ (9.825.00)| § - |8 - |8 - |8 - IS -
3 _

Actividades de Financiamiento $ 2442500 | % (761,45)| $ (B56,58)| $ (963,59)| § (1.083,98)| § (1.219,40)
+ A Deuda Largo Plazo § 488500|8% (76145)|$ (B5658) $ (963,59)| § (1.083,98) § (1.219.40)
- Pago de dividendos $ - |3 - IS - |8 - |8 - |8 -

+ A Capital $ 19540005 - $ - $ - $ - $ -
g _

INCREMENTO NETO EN EFECTIVO | $ 14.574,42 | § (8.774,35)| § (4.721,49)| $ 4.698,65 | § 14.725,59 | $ 34.597,79
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO | $ - $ 1457442 | § 580008 |% 1.078,59 | $ 5.777,24 | § 20.502,83
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO| $ 1457442 |$ 5.800,08 | $ 1.078,59 | $ 5.777,24 | $ 20.502,83 | § 55.100,61
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