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RESUMEN

En los ultimos anos, el constante crecimiento de la industria alimenticia se ha
incrementado dentro de Quito; los beneficios que otorga el consumo de helado
asi como también el de las bebidas calientes y frias para las personas es sin
duda alguna uno de los aspectos importantes para realizar este plan de
negocios, que a mas de innovar en la presentacion de los productos (tulipan,
cono, copa y vasos), las cuales dificimente se encuentra en la parroquia,
también se pretende innovar en sabores, estos se basan en la realizacion de

productos con frutas y flores identificadas son la chirimoya, limén y guaba.

“‘Heladeria — Cafeteria Huasipichay” se creara con el fin de comercializar un
producto y servicio nuevo dentro de la parroquia, como son helados, bebidas
calientes y frias a base de café y aguas aromaticas, se constituira bajo
Compania Limitada ademas contara con un equipo de trabajo calificado en

servicio y atencion al cliente bajo parametros de capacitacion constante.

Dentro del analisis realizado en el proyecto la oportunidad mas destacada de
“Heladeria — Cafeteria Huasipichay” se basa en crear un ambiente natural,
comodo, enfocado en el servicio y atencion al cliente ademas de involucrar una
gama variada de productos en helado y bebidas, distribucion directa entre
consumidor y comercializador. Se enfoca en jévenes de 13 a 24 afios que
viven o visitan Nayon, este segmento se basa en la ventaja competitiva
adquirida (servicio y producto), pues cubre la necesidad de las personas de

encontrar un lugar donde consumir una bebida o helado.

El mercadeo se lo llevara a cabo mediante alianzas estratégicas con viveros y
negocios locales, redes sociales, eventos deportivos, culturales vy
gastrondmicos. Ademas de presentar una variedad constante de marketing

Interno con Banners vy tripticos.
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Para poder iniciar con la implementacion y desarrollo del proyecto se
presupuesta una inversion inicial de $19.067,48 la misma que contiene
adecuacion de local y rubros importantes para el funcionamiento, de esta
manera en lo posterior se obtendra una rentabilidad superior al 5%. A largo
plazo “Heladeria - Cafeteria Huasipichay” se convierte en un proyecto
sostenible gracias a capacitacion constante en servicio, mejora en adecuacion

y variedad de producto.

Heladeria — Cafeteria “HUASIPICHAY” es un proyecto que ha sido creado con
la finalidad de satisfacer las necesidades latentes de un segmento de mercado
exigente, que a mas de comprar y consumir un producto, busca innovar dentro

de una parroquia tradicional.
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ABSTRACT

Over the years, the continued growth of the food industry has increased in
Quito; the benefits provided by the consumption of ice cream as well as the hot
and cold beverages for people is without doubt one of the important aspects for
this business plan, that other than to innovate in product presentation (tulip
cone, cup and glasses), which is hardly found in the parish, also aims to
innovate flavors, these are based on the realization of products with fruits and

flowers are identified custard apple, lemon and guava.

Ice cream shop - Cafeteria Huasipichay" will be created in order to market a
product and new service within the parish, such as ice cream, hot and cold
coffee-based drinks and aromatic waters, will be established under Limited
company also will have a team of skilled work in customer service and on-going

training parameters.

Among the analysis done in the project the most outstanding opportunity of "Ice
cream shop - Cafeteria Huasipichay" is based on creating an enviromentthats is
natural, comfortable, focused on service and customer care in addition to
involving a wide range of products in ice cream and beverage distribution
directly between consumer and marketer. It focuses on young people aged 13
to 24 who live in or visit Nayon, this segment is based on the competitive
advantage gained (service and product), it meets the need of people to find a

place to have a drink or ice cream.

Marketing would take place through strategic alliances with local nurseries and
businesses, social networking, sports, cultural and gastronomic events. Besides

presenting a constant variety of internal marketing with banners and leaflets.

To start with the implementation and development of the project an initial
investment of $19.067,48 is budgeted, thereof containing matching local and

major items for the operation, so in subsequent superior profitability will get 5%.



In the long run "lce cream shop - Cafeteria Huasipichay" becomes a sustainable
project through constant in-service training, improved fitness and variety of

product.

Ice cream shop - Cafeteria "HUASIPICHAY" is a project that has been created
in order to satisfy the latent needs of a demanding market segment, which more

than buy and consume a product, seeks to innovate within a traditional parish.
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INTRODUCCION

En un inicio, la preparacion del helado estaba a cargo de las familias, quienes
lo realizaban de forma artesanal, en muchas ocasiones lo hacian con frutas de
sus propias huertas, o localidades; cada helado tenia una caracteristica
diferenciadora dependiendo de la familia que lo preparaba. Con el paso del
tiempo las tradiciones de esta preparacion se han ido perdiendo, con la
explotacion de una gran variedad de helados que ahora se los prepara de

forma industrial y se los comercializa en grandes cantidades.

El café de tradicion ecuatoriana y de gran contenido aromatico es una de las
bebidas calientes de consumo masivo potenciales no solo dentro del pais sino
en el exterior. No existe una edad para el consumo ya que en la actualidad
tanto los nifios, adultos y personas de la tercera edad tienden a consumirlo; ya
sea el café en toda su esencia o productos que se derivan del mismo como son

el capuccino, mokaccino y hasta el chocolate.

Actualmente el consumo tanto del helado como del café se ha incrementado en
forma inesperada, ya que se encuentran dentro de los productos con mayor
aceptacion en el mercado ecuatoriano; esto se refleja gracias al aumento

cafeterias y heladerias a nivel nacional.

Heladeria - Cafeteria “HUASIPICHAY” se dedicara a la comercializacion de
helados, bebidas calientes y frias en la Parroquia de Naydn; se encuentra
ubicada en una zona estratégica donde es dificil encontrar este tipo de
alimentos, ofreciendo al consumidor un producto de alta calidad con atencién y
servicio personalizado hacia los clientes, enfocandose en la rapidez y creando

un ambiente de tranquilidad dentro de un aspecto natural y familiar.

El proyecto se ha desarrollado para ser implementado dentro de la parroquia
de Nayon ya que esta cuenta con las condiciones climatolégicas favorables

para la comercializacion de este tipo de productos, ademas por el constante



crecimiento econdmico dentro de la misma hace que sea una fuente no

explotada en cuanto a este tipo de negocios.

Para la empresa, la autenticidad de sus productos asi como la innovacion en la
calidad, sabor y presentacion es un factor de mucha importancia, adicional a
esto se podran gestionar alianzas estratégicas con varios restaurantes o

viveros dentro de la parroquia.



1 CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES

1.1 ANTECEDENTES

El negocio esta basado en la comercializacion de helados y bebidas, un
producto nuevo en presentacion, variedad de sabores y aspecto fisico. Segun
investigacion exploratoria (2013), dentro de Naydon no existian negocios

similares.

El producto helado tiene la caracteristica de presentacion (cono, tulipan, copa),
en cuanto a bebidas las que se basan en café estas pueden ser calientes o

frias.

Dentro de un reportaje realizado por la Revista Diners en el 2012, menciona
que la tradicion para comercializar los helados ha ido cambiando
paulatinamente, en la actualidad las personas ya no disfrutan el tomar un
helado dentro de las Heladerias o Cafeterias esto sucede por la inadecuada
forma de atencién o simplemente porque el lugar no esta adecuado en buenas

condiciones

1.1.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios para analizar la factibilidad de creacion de una

Heladeria — Cafeteria en la parroquia de Nayon ciudad de Quito.
1.1.2 Objetivo Especifico
¢ Investigar la Tendencia, Estructura, Factores economicos y Regulatorios,

Canales de Distribucion, la cadena de valor y realizar el analisis de la

empresa.



1.2

Analizar las oportunidades y amenazas del entorno en el cual se va a

desarrollar el proyecto.

Evaluar la posibilidad de incursionar en el mercado como una nueva

alternativa de consumo principal de snack.

Investigar el comportamiento del mercado en cuanto a los gustos vy

preferencias de los consumidores.

Establecer estrategias de posicionamiento que precautelen el futuro del
nuevo emprendimiento para lo cual se han utilizado las herramientas
indispensables, para indagar en el comportamiento de los tipos de
consumidores y sus estilos de vida determinando de esta manera el

segmento del mercado al cual se va a dirigir el producto.

Determinar rentabilidad del proyecto superior al 5%.

Analizar el posicionamiento en cuanto a heladeria - cafeteria en Nayon

para la creacion del concepto del negocio.

HIPOTESIS

Es factible la creacion de “Heladeria — Cafeteria HUASIPICHAY” dentro

de la Parroquia de Nayon.



2 CAPITULO II: LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS
PRODUCTOS O SERVICIOS

21 LA INDUSTRIA

Dentro de la industria del Helado los principales oferentes son Pinglino marca
con la cual se comercializa los productos de Unilever Ecuador, el cual genera
un total de casi el 70% de participacion dentro del mercado ecuatoriano. (El
Hoy, 2013, p. 12). Pero el tipo de negocio que se propone en este plan de
negocio es distinto al de Unilever, que tiene una produccién industrial que
abastece a todo el mercado nacional, “Heladeria — Cafeteria Huasipichay”

busca un estilo de comercializacion similar al que ofrecen Cyrano — Corfu.

Segun investigaciones realizadas por Marketing en las empresas heladeras del
Ecuador indican que el consumo de helado por persona en el pais corresponde
a 1,8% litros por persona al afio, que equivale a un aumento del 0,2% entre los
anos 2006 y 2008. Actualmente el segmento de los helados a escala nacional
se incrementa minoritariamente, ya que las personas en ocasiones prefieren
los helados realizados en forma artesanal o simplemente acuden a heladerias

donde encuentran un lugar tranquilo para pasar con amigos, familia y parejas.

En la industria de helados se planea crear una campafha agresiva de mercadeo
para ingresar con fuerza en los hogares ecuatorianos y para incrementar el
consumo per capita en el pais, debido a que esta considerado como uno de los
mas bajos, pues apenas llega a los 1,8 litros, mientras que en mercados como
Chile es de 6,5 litros al afio y en el Brasil y la Argentina, de 3 litros. (El Hoy,
2013, p. 12)

Dentro de la Clasificacion Nacional Central de Productos se clasificaria de la

siguiente manera.



Tabla 1. Clasificacion de los productos

PRODUCTOS ALIMENTICIOS, BEBIDAS Y TABACOS, TEXTILES, PRENDAS
2 |DE VESTIRY PRODUCTOS DE CUERO

SERVICIOS COMERCIALES DE DISTRIBUCION, ALOJAMIENTO, SERVICIO
DE SUMINISTRO DE COMIDAS Y BEBIDAS; SERVICIO DE TRANSPORTE Y
6 [SERVICIO DE DISTRIBUCION DE ELECTRICIDAD, GAS Y AGUA

22 |LECHE PRODUCTOS LACTEOS Y PRODUCTOS DE HUEVO
24 |[BEBIDAS
Tomado de INEC

Dentro de la Industria la produccion y comercializacion del helado y bebidas no

alcohdlicas se la puede encontrar en la tabla del ClIU:

" » VENTA AL POR MENOR DE BEBIDAS (no alcoholicas )
AN destinadas al consumo en el lugar de venta) EN

ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS, BOLOS,

HELADOS, HIELO. -

* RESTAURANTES DE COMIDA RAPIDA PUESTOS DE
REFRIGERIO Y ESTABLECIMIENTOS QUE OFRECEN
COMIDA RAPIDA PARA LLEVAR REPARTO DE PIZZA,
HELADERIAS Y CAFETERIAS )

Figura 1. Distribucién CIIU
Tomado de CIIU3, SRI

La estructura del negocio, la comercializacion de bebidas y helados se las
puede encontrar dentro del CIIU (clasificacion uniforme de actividades
econdmicas por procesos productivos). El objetivo es proporcionar categorias
de actividades que se pueda utilizar para la obtencién de datos estadisticos o
para satisfacer las necesidades de los que buscan datos clasificados por
categorias (INEC, 2013, p. 1). De acuerdo a la clasificacion que se obtiene de

lo antes mencionado se proporciona una tabla general de la estructura a la que



puede pertenecer. De tal manera que “Heladeria — Cafeteria Huasipichay” se
desarrollara dentro del CllU en el cdédigo 15610.02 RESTAURANTES DE
COMIDA RAPIDA PUESTOS DE REFRIGERIO Y ESTABLECIMIENTOS QUE
OFRECEN COMIDA RAPIDA PARA LLEVAR REPARTO DE PIZZA,
HELADERIAS Y CAFETERIAS.

La industria de restaurantes, cafeterias y heladerias segun la Superintendencia
de compafias se ha incrementado paulatinamente de tal manera que en el
2010 contaba con un total de 196 compafias andénimas activas dentro del
Quito, mientras que al finalizar el 2012 Unicamente contaban con 177. La
industria de restaurantes se caracteriza por tener un incremento notable dentro
de la ciudad, el problema que los aqueja es que muchos de ellos no son
legales. La “Heladeria — Cafeteria Huasipichay” se enfoca al consumo de
helados y bebidas algunas de ellas, provenientes de pétalos de rosa
comestibles y sus esencias, los mismos que por su innovacién se convierten en
productos estrella o de alta atencion; asi como los producidos de frutas

naturales y autoctonas de la parroquia.



Tabla 2. Clasificacion CIIU

CLASIFICACION AMPLIADA DE ACTIVIDADES ECONOMICAS CIIU 3.00

15

ELABORACION DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS Y DE BEBIDAS.

1549.9

ELABORACION DE OTROS ALIMENTOS.

1549.90

Elaboracion de gelatinas, polvos solubles para hacer flanes, budines, helados, refrescos, etc.

155

ELABORACION DE BEBIDAS.

1554

ELABORACION DE BEBIDAS NO ALCOHOLICAS: EMBOTELLADO DE AGUA MINERAL.

1554.0

ELABORACION DE BEBIDAS NO ALCOHOLICAS: EMBOTELLADO DE AGUA MINERAL.

1554.00

Elaboracién de bebidas a base de leche y cacao, bebidas aderezadas con jugos de frutas, jarabes u otras substancias.

1554.03

Elaboracion de hielo y nieve.

1554.09

Elaboracion de otras bebidas no alcohdlicas.

552

RESTAURANTES, BARES Y CANTINAS.

5520

RESTAURANTES, BARES Y CANTINAS.

5520.0

VENTA DE COMIDAS Y BEBIDAS PREPARADAS PARA SU CONSUMO INMEDIATO.

I I T T ©OH O Ol Ol O O O O O

5520.00

Venta de comidas y bebidas en cafeterias para su consumo inmediato.

H

5520.03

Venta de comidas y bebidas en puestos de refrigerio (fuentes de soda, heladerias), para su consumo inmediato.

Tomado de INEC




2.1.1 Tendencias

La elaboracion y comercializacion del helado dentro del contexto nacional como
internacional se incrementa significativamente debido a su importancia
econdmica y social. El café, una bebida de sabor y aroma tradicional, es un
complemento perfecto para el paladar ecuatoriano. Estos dos productos no
distinguen clase social o raza por algun motivo, todo lo contrario, se han
convertido en parte de los principales productos que se encuentra al alcance de
todas las familias. Por lo tanto al analizar los dos productos a expenderse en
“Heladeria — Cafeteria Huasipichay” se refleja dentro de la industria de
restaurantes, cafeterias y heladerias al ser una de las principales actividades

economicas dentro del PIB ecuatoriano la tendencia al crecimiento es muy alta.

Dentro del mercado Ecuatoriano se analizaran los principales indicadores que
facilitan la estabilizacion de la economia dentro del pais, ayudando a enfocarse
y analizar el tipo de sector al cual se va a ingresar. Segun los ultimos datos
obtenidos del INEC se menciona que la poblacion se concentra en un 75% en

las zonas urbanas y 25% en las zonas rurales.” (Proecuador, 2013, p. 1)
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2.1.2 PIB (Producto Interno Bruto)

Por actividad econémica

Tabla 3. Producto Interno Bruto (PIB)

Tasas de variacion (a precios de 2007)

Ramas de actividad \ Anos 2013
CIlU CN (prev)

Cultivo de banano, café y cacao 3,0
Cultivo de flores 4,6
Otros cultivos agricolas 1,8
Cria de animales 2,2
Silvicultura, extraccién de madera y actividades relacionadas 25
Acuicultura y pesca de camarén 9,8
Pesca y acuicultura (excepto de camaron) 3,3
Extraccion de petrdleo, gas natural y actividades de servicio relacionadas 4,2
Explotacién de minas y canteras 25
Procesamiento y conservacion de carne 8,0
Procesamiento y conservacion de camaron 10,5
Procesamiento y conservacion de pescado y otros productos acuaticos 5,8
Elaboracién de aceites y grasas origen vegetal y animal 11,0
Elaboracién de productos lacteos 5,7
Elaboracion de productos de la molineria, panaderia y fideos 3,2
Elaboracion de azlcar 6,3
Elaboracién de cacao, chocolate y productos de confiteria 5,0
Elaboracién de otros productos alimenticios 3,8
Elaboracion de bebidas 12,0
Elaboracion de tabaco 3,0
Fabricacién de productos textiles, prendas de vestir; fabricaciéon de cuero y articulos de cuero 5,4
Produccion de madera y de productos de madera 8,5
Fabricacién de papel y productos de papel 3,0
Fabricacién de productos de la refinacion petrdleo y de otros productos -2,4
Fabricacién de sustancias y productos quimicos 4,3
Fabricacién de productos del caucho y plastico 5,6
Fabricacién de otros productos minerales no metalicos 4,5
Fabricacién de metales comunes y de productos derivados del metal 6,3
Fabricacién de maquinaria y equipo 4,0
Fabricacién de equipo de transporte -12,0
Fabricacién de muebles 10,9
Industrias manufactureras ncp 2,0
Suministro de electricidad y agua 3,7
Construccion 6,0
Comercio al por mayor y al por menor; y reparacion de vehiculos automotores y motocicletas 41
Alojamiento y servicios de comida 2,7
Transporte y almacenamiento 4,6
Correo y Comunicaciones 2,9
Actividades de servicios financieros y Financiacion de planes de seguro, excepto seguridad 35
social ’
Actividades profesionales, técnicas y administrativas 4,2
Administracién publica, defensa; planes de seguridad social obligatoria 3,0
Ensefianza 3,5
Servicios sociales y de salud 3,0
Hogares privados con servicio doméstico 1,0
Otros servicios 2,4
Otros elementos del PIB 9,7
PRODUCTO INTERNO BRUTO 4,1

Tomado de Banco Central del Ecuador
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Dentro del Analisis del Producto Interno Bruto (PIB), se puede comprobar que
la elaboracién de bebidas representa en el PIB un 12,0 aproximadamente
mientras que Alojamiento y servicios de comida un 2,7 dentro del PIB, al unir
las dos industrias el total de representacién es 14,7. Unicamente superado por

la industria petrolera la misma que es la principal fuente de ingreso dentro del
pais.

k-]
SERREER RSN SRR ERRREE

Figura 2. PIB por sectores
Tomado de INEC

Dentro de la figura se analiza las tres principales industrias del Ecuador en la
misma que esta considerada Alimentos, bebidas y textiles, supera el promedio
y tiene una variedad en crecimiento. En los ultimos afnos se ha visto afectada

debido al incremento de productos sustitutos.



Tabla 4. Producto Interno Bruto (Miles de ddlares)

INDICADORES 2007 2008 2009 2010 2011 2012 TCPA 2007 - 2011
PIB a precios corrientes (miles de ddlares) 51.007.777|61.762.635 | 61.550.427 | 67.856.493 | 78.189.401 | 84.348.029 11,27%
Tasas de variacion anual del PIB a precios
2,20% 6,40% 1,00% 3,00% 8,00% 4,27% 7,10%
constantes
PIB per Capita Anual 3,75% 4,47% 4,40% 4,78% 5,43% 5,47% 9,55%

Tomado de Banco Central del Ecuador

¢l
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Al interpretar el Producto Interno Bruto en miles de ddlares, se puede observar
que el pais ha incrementado sustancialmente la produccién. Esto favorece a
los microempresarios que al analizar los paramentaros para la creacion de
nuevas empresas se basan en el crecimiento a nivel nacional, al finalizar el afio

2012 se obtuvo un consumo per capita de 9,55.

PRODUCTO INTERNO BRUTO

90.000.000
80.000.000
70.000.000
60.000.000
50.000.000
40.000.000
30.000.000
20.000.000
10.000.000

PIB A PRECIO CORRIENTE

1 2 3 4 5 6

e=p= P|B a pecios
corrientes (miles de 51.007./61.762. 61.550.|67.856.78.189.84.348.
dolares)

Figura 3. Producto Interno Bruto (Miles de délares)
Tomado de Banco Central del Ecuador

El incremento del PIB a precios corrientes refleja un incremento en la
produccion anual de aproximadamente 10% cada ano, en el mismo se observa

una inflacion de precios en los afnos siguientes.
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12,00% —  PRODUCTOINTERNO BRUTO
10,00%
9,55% —
—+—Tasas de variacion
8,00% 8.00%- anuajl del PIB a
precios constantes
j "1 PIB per Capita Anual

9 per Capita Anua

6.00% € 6,40%
: ,47%
,78%
4,00% i 4,27% _ ——| ineal (Tasas de
! o variacion anual del PIB
S a precios constantes)
2,00% 2,20% . )
——Lineal (PIB per Capita
1,00% Anual)
0,00% T T T 1
0 2 4 6 8
Figura 4. Producto Interno Bruto (Tasas de variacion)
Tomado de Banco Central del Ecuador

La tasa de variacion del PIB a precios constantes ha tenido grandes altibajos
llegando en su minoria al 1,00% y en su mas alta variacién al 8,00%. La
variacion del PIB per capita dentro de los cuatro primeros afios se mantuvo con
pequefas variaciones mientras que el en quinto afio las personas obtienen una

variacion muy alta llegando al 9,00%.

Dentro del analisis macro-econémico, uno de los puntos de referencia es el PIB
como se muestra en las figuras 3 y 4 respectivamente. Nos ayuda a identificar
cuanto ha crecido un pais refiriéndose a la riqueza de produccién dentro de un
ano. El Ecuador en los ultimos periodos ha tenido un crecimiento constante
debido a su alta produccion tanto en lo que es servicios y petroleo que reflejan

los altos valores mostrados en la tabla 3.

El cuanto al poder adquisitivo que registra cada persona se refleja en el PIB
PER CAPITA donde el aumento de este es cada vez superior, mostrandose en
un valor de 5,469. Esto puede indicar una mejoria en el estado econémico de

cada una de las personas como se puede observa en la figura 4.
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2.1.3 Estructura de la Industria

Dentro de la estructura de la Industria se presentan maracas reconocidas como
Baskin Robins, Corfu, los Alpes, Crepes & Waffles, Kikos y Helados Pomasqui,
compaiias que tienen un tipo de negocio similar al que se propone en el
proyecto. Realizando el analisis de la estructura los mas importantes
competidores son Corfu, Crepes & Waffles, y Heladerias Pomasqui, las dos
primeras son reconocidas por su tradicion y alto marketing a nivel nacional,
ademas de ser una de las que se encuentran en la mente de los consumidores
jévenes, nifos y adultos. En cuanto a la Heladeria Pomasqui se considera
competidora ya que se ubica dentro de la Parroquia donde se creara “Heladeria
— Cafeteria Huasipichay”. Ademas en la estructura de la Industria mostraremos
los principales comercializadores de helado a nivel nacional de forma masiva,

en paleta.

Tabla 5. Participacion del mercado ecuatoriano

PARTICIPACION DE EMPRESAS DE HELADOS
UNILEVER (Pingiino) 70%
HELADOSA (Topsy) 16%
ALICORP (Esquimo) 10%
Salcedo 4%

Tomado de El Comercio

PARTICIPACION EN EL MERCADQ ECUATORIANO

= UNILEVER
(Pingtino)

m HELADOSA (Topsy)

= ALICORP (Esquimo)

m Salcedo

Figura 5. Participacion del mercado ecuatoriano
Tomado de El Comercio
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CONSUMO DE HELADO EN HECTOLITROS A NIVEL MUNDIAL

Tabla 6. Consumo de helado a nivel mundial

PUESTO PAIS CONSUMO
1 Australia 17,90
2 Nueva Zelanda 15,80
3 Estados Unidos 14,20
4 Finlandia 12,50
5 Canada 10,50
6 Italia 10,00
7 Noruega 9,80
8 Inglaterra 8,60
9 Chile 8,00
10 Promedio Anual 2,40
11 China 2,10

Tomado de Mundo Helado.

Dentro de los datos a nivel mundial el Ecuador no refleja un consumo que
alcance el promedio anual, actualmente la gran variedad de bebidas frias que
se encuentra dentro del mercado son sustitutos perfectos que muchas veces
los consumidores adquieren ya sea por su facil accesibilidad econémica, de

ubicacioén y tradicion.

CONSUMO DE HELADO EN AMERICA LATINA EN HECTOLITROS

Tabla 7. Consumo de helado en Latinoamérica

PUESTO PAIS CONSUMO
1 Argentina 4
2 Brasil 3,4
3 Venezuela 2,1
4 México 1,9
5 Peru 1,5

Tomado de Mundo Helado.
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Analizando la situacion del mercado ecuatoriano el promedio de litros de
helados por persona anualmente no llega a los 2 litros (EI Comercio, 2013, p.
19) dentro del mundo de los helados Colombia y Brasil son los paises de
América del Sur que registran uno de los consumos mas altos con 2,3
hectolitros, sin embargo estos valores aun no alcanza el promedio anual
mundial. (Centeno, 2013, p. 3)

Una de las estrategias en las cuales se enfocan las marcas de helados
reconocidas dentro del pais se maneja bajo la reformulacién de ingredientes en
las cuales se tratan de eliminar sabores artificiales y se producen helados de
sabores reconocidos por el pais o que en el pasado fueron tradicionales.

(Revista América Econdmia, 2013, p. 20)

Mediante la produccion, variacion y promocion de las bebidas calientes como
expreso, capuccino o mocaccino se ha incrementado el consumo de las
personas por las bebidas tanto calientes como frias cuando estas son
preparadas bajo combinaciones de helado, rompope o leche condensada,
productos que por su alto sabor y distincion son de preferencia de nifios y
adolescentes; en el Ecuador se menciona que el consumo por persona es de
aproximadamente 300 gramos al afio en lo que se refiere a bebida caliente o

soluble.



FACTORES ECONOMICOS Y REGULATORIOS

Variacion de la inflacion:

Tabla 8. Inflacion

FECHA VALOR
ABRIL 30-2013 3,03%
MARZO 31-2013 3,01%
FEBRERO 28-2013 3,48%
ENERO 31-2013 4,10%
DICIEMBRE 31-2012 4,16%
NOVIEMBRE 30-2012 4,77%
OCTUBRE 31-2012 4,94%
SEPTIEMBRE 30-2012 5,22%
AGOSTO 31-2012 4,88%
JULIO 31-2012 5,09%
JUNIO 30-2012 5,00%
MAYO 31-2012 4,85%
ABRIL 30-2012 5,42%
MARZO 31-2012 6,12%
FEBRERO 28-2012 5,563%
ENERO 31-2012 5,29%

Tomado de Banco Central del Ecuador
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Figura 6. Inflacion
Tomado de Banco Central del Ecuador
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La tendencia en la inflacion es decreciente en comparacién de marzo del 2012

a marzo del presente afo se refleja un decrecimiento del 50%.

DESEMPLEO

Tabla 9. Desempleo

FECHA VALOR
MARZO 31-2013 4,64%
DICIEMBRE 31-2012 5,00%
SEPTIEMBRE 30-2012 4,60%
JUNIO 30-2012 5,19%
MARZO 31-2012 4,88%
DICIEMBRE 31-2011 5,07%
SEPTIEMBRE 30-2011 5,52%
JUNIO 30-2011 6,36%
MARZO 31-2011 7,04%
DICIEMBRE 31-2010 6,11%

Tomado de Banco Central del Ecuador

DESEMPLEO

1,00% —4—FECHA

Figura 7. Desempleo
Tomado de Banco Central del Ecuador

En una comparaciéon anual desde marzo 2012 a marzo 2013, el desempleo

dentro del Ecuador muestra una decreciente variacion que favorece al pais en
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busca de una mejora econdmica pero lamentablemente no es notoria,
actualmente se encuentra en un 4,64% que para la poblacion ecuatoriana

existente esta dentro de un rango aceptable.

PRINCIPALES SECTORES DE LA ECONOMIA

Tabla 10. Sectores de la Economia

Agricultura, ganaderia, Agricultura, ganaderia,
o 9,19% | 2,92%
silvicultura, caza y pesca silvicultura, caza y pesca

Explotacién de minas y canteras | 13,46% |Explotacién de minas y canteras | 2,27%

Refinaciéon de Petroleo 0,85% |Refinacion de Petréleo -7,10%
Manufactura (excepto refinacion Manufactura (excepto refinacion

11,71% ) 1,24%
de petroleo) de petrdleo)

Suministro de electricidad y agua| 0,71% |Suministro de electricidad y agua |-8,44%

Construccion 9,90% |Construccion 2,67%
Comercio 11,01% |Comercio 0,57%
Transporte 5,38% | Transporte 1,50%

Actividad de servicios financieros| 2,61% |Actividad de servicios financieros |-1,31%

Administracion publica, defensa; Administracién publica, defensa;

planes de seguridad social| 6,13% |planes de seguridad social|5,17%

obligatoria. obligatoria.

Servicios domésticos 0,33% |Servicios domésticos -0,86%
Otros servicios 24,44% | Otros servicios 7,69%
Otros elementos del PIB 4,27% |Oftros elementos del PIB 4,32%

Tomado de Banco Central del Ecuador

Los sectores mas importantes de la economia ecuatoriana se enfocan a otros
servicios 24,44%, explotacion de minas y canteras con un 13,46% vy
manufacturas 11,71%.
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Dentro del mercado ecuatoriano el consumo del helado como un postre diario
se encuentra fuera de los rangos de consumo mas altos a nivel mundial,
existen diversos factores que pueden favorecer a las grandes diferencias entre

unos y otros paises.

POBLACION EN EL ECUADOR

Tabla 11. Poblacion del Ecuador

0-14 2187577 2100315 4287892 29%
15-29 2017500 1966695 3984195 27%
30-44 1511670 1522157 3033827 20%
45-59 1006902 1037670 2044572 14%
60-74 507541 547891 1055432 7%
75 -+ 178015 217623 395638 3%

TOTAL 7409205 7392351 14801556 100,00%
PARTICIPACION 50% 49,94% 100,00%

Tomado de Proecuador

Dentro de la tabla se puede observar que la edad mas numerosa esta
comprendida entre las edades 0-14 anos con 29,00%, seguido del grupo entre
15-29 afios con 27,00%. La poblacién femenina se estima representa el
50.06% del total y la masculina el 49.94%. Por lo tanto se puede concluir que

en Ecuador la poblacion es joven (adolescente).

La Poblacion Econdmicamente Activa (PEA), dentro del aino 2012 superd los
6.7 millones de personas, representando el 44% de la poblacidon del pais,
ademas la tasa de desempleo en Ecuador cerré en 4.12%, la mas baja de los

ultimos anos. (Proecuador, 2013)
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Las principales ocupaciones de la poblacion ecuatoriana se dividen en las

siguientes ramas:

OCUPADOS POR RAMA DE ACTIVIDAD
DICIEMBRE 2012

Comerco, reparac. vehic v efec. pesonales [ T 5%
Industra manufacorer: | E—— | 292%
Las demas actividad s | ID— 5.5
Transporte, almacenamiento y comunicacon | IE—— 7
Actividades inmobilianias, empresariales v alquiler | PE— " 7_30%
Construcoon | Em— . 55%%
Epsefianza | D 6. 79%
Heteles v Revtaumanies [ 6.7 3%
Aprculiur, gansdens, o vsilvicorn | TR 6,13
Administracidn piblic ydcfmss | me—m"4.84%
Acovdade de seracios sooales v de sabud _ AT
O0fs S 1000t 150006 20000 2500% 30,009

Figura 8. Empleo Por Actividad
Tomado de Proecuador

NAYON

Es parte del Distrito Metropolitano de Quito, y la provincia de Pichincha, su
estructura econémica se asienta en los sectores agricola y comercial puesto
que una importante parte de sus familias son pequenos productores y
comerciantes de plantas ornamentales, con viveros que poseen una gran
variedad de plantas decorativas, muchos de los cuales sobrepasan las
quinientas plantas, razon por la cual se le ha dado la denominacién de “El

jardin de Quito”.

Otras actividades micro-empresariales que posee la parroquia son: la

alimenticia, confeccion de ropa y artesanias.

Nayon consta de 15.635 habitantes, se asienta en mayor proporcion en el

centro poblado de la parroquia, es decir en la zona consolidada. A
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continuacion una tabla de poblacion en comparacion con algunas de las

parroquias vecinas. (Junta Parroquial de Nayon, 2012)

Tabla 12. Poblaciéon Parroquial

POBLACION SEGUN CENSOS

Sector / Aiho

1950 | 1962 1974 1982 1990 2001 2010
PICHINCHA [381.982[553.665 |885.078|1.244.330 | 1.516.902 | 2.388.817 | 2.576.287
DMQ 314.238|475.335/768.885|1.083.600 | 1.371.729 [ 1.839.853 [ 2.239,191
LLANO CHICO | 866 1.427 | 2.678 3.377 4.384 6.135 10.673
ZAMBIZA 1.050 | 1.952 | 2.758 2.720 2.297 2.944 4.017
NAYON 1.491 | 2.079 | 3.181 4.616 5.767 9.693 15.635

Tomado de Gobierno Parroquial Nayén

En el periodo 2001 - 2010 observamos que la poblacién en Nayon crecié mas
rapido que las parroquias vecinas de Zambiza y Llano Chico, el crecimiento
anual en la ultima década fue del 5.3%, indicador muy superior al observado en
Quito con un 2.46%. De sostenerse este crecimiento para el afo 2025 la

poblacion total llegaria a 33.974 habitantes. (Junta Parroquial de Nayon, 2012)

Estructura Econdémica de la Poblacion (Poblacion econdémicamente
activa-PEA, poblacién econémicamente inactiva-PEl y poblaciéon en edad
de trabajar-PET)

Tabla 13. Poblacion Econémicamente Activa

Estructura Econémica de la Poblaciéon 2010
Sector
PEI PEA PET
4703 8121 12824
Nayon
36,7% 63,3% 100,0%
1333 1914 3247
Zambiza
41.1% 58,9% 100,0%
3448 5025 8473
Llano Chico
40,7% 59,3% 100,0%
528355 800630 1328985
Quito
39,8% 60,2% 100,0%

Tomado de Gobierno Parroquial De Nayon
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De esta manera en Nayon, por cada 100 personas inactivas existen 173 que
generan riqueza en el presente, lo cual revela la dinamica en la economia de la
parroquia y se constituye en una potencialidad para generar mas riqueza en la

poblacion.

2.1.4 Factores Regulatorios

De acuerdo a la CAMARA DE QUITO, 2013 para la creacién y constitucién de
la “Heladeria — Cafeteria Huasipichay” el regirse bajo la formacion de una
Compania Limitada, ya que los socios o participantes no seran mayores a
quince personas y el capital sera cerrado, por tal motivo debera seguir los

siguientes pasos:

a) Reservar el nombre para la Compania.- verificar si aun no existe una
compafiia con el mismo nombre, se lo realiza en la Superintendencia de

Compainias

b) Apertura de Cuenta de Integracion de Capital.- se la realiza en cualquier
institucion bancaria del pais y el importe varia dependiendo del banco.
Los requisitos para estos tramite son el capital (depende de compafiia
anonima o limitada), carta de los socios detallando la participacion de
cada uno de los mismos (minimo dos socios), copias de cedula y papeleta

de votacion.

c) Elaboracion de los Estatutos o Contrato Social.- son los que regiran a la

sociedad, se realiza mediante minuta firmada por un abogado.

d) Con los documentos antes solicitados y prescritos, se acude ante un

notario publico para que eleve a escritura publica.

e) Luego se acudira a la Superintendencia de Compafias para su revision y

aprobacion mediante resolucion.
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f) Al finalizar el punto anterior se debera realizar una publicacion en un

diario de circulaciéon nacional.

g) Antes de la inscripcidn en el Registro Mercantil se, realiza el pago de la
patente municipal que corresponde al 1,5 por mil del total de activos
menos el pasivo corriente y asi obtener el certificado de cumplimiento de

obligaciones emitido por el Municipio.

h) Una vez inscrita la sociedad, elaborar el acta de junta general de

accionistas para nombrar a los representantes legales.

i) Se debe sacar el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), que se lo

obtiene en el Servicio de Rentas Internas (SRI).

j) Por dultimo se acude a la Superintendencia de Companias para la
obtencion del documento que habilite a los socios como representante en

la entidad bancaria. Ver Anexo 1

2.1.5 Canales de Distribucion

PROVEEDOR DE PROVEEDOR DE
HELADO CAFEOTE
AROMATICO

COMERCIALIZACION

WVENTA DIRECTA AL
PUBLICO

Figura 9. Distribucion
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El canal de distribucidn que se usara para la obtencién de materia prima para
poner a la venta (helado y bebida) sera de forma directa ya que se los

conseguira a través de los productores y comercializadores directos.

La venta de todos los productos es directa del comercializador hacia

consumidor ya que se lo realizara por medio de un local (heladeria-cafeteria).

2.1.6 Las 5 Fuerzas de Porter

Arnengsds (ya
exislenles)

les Clientes )

/
Negociacioncon  § _'6l\mum DENTRE ] :
\!  COMPETIDORES e Proveedores

Arnrrnsande
Nuevos Productos

St itulees

Figura 10. Fuerzas de Porter
Tomado de Kotler, 2006

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES:

La intensidad de la rivalidad entre competidores dentro de la industria es una
amenaza alta, debido a la existencia de companias fuertemente posicionadas
con sus productos y marcas; se debaten la reparticion del mercado las mismas

que se caracterizan por estrategias de publicidad agresivas, como son Cyrano—
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Corfu, Crepes & Waffles, esto se debe a su tradicion y ubicacion, ademas de
encontrarse en lugares muy concurridos dentro de la ciudad de quito y sobre
todo de facil accesibilidad. La industria de restaurantes es una de las que se
incrementa cada afio, mientas que la de cafeterias y heladerias mantiene su

estabilidad en las mas reconocidas.

AMENAZAS YA EXISTENTES

De manera global se podria deducir que las amenazas existentes para esta
industria y negocio son relativamente altas para un nuevo entrante y futuros
competidores esto debido al nivel bajo de barreras de entrada que existe en el

mercado.

La industria de la comercializaciéon de helados y bebidas tiene barreras de
entrada bajas debido a que no existe gran numero de requerimientos respecto
al producto como tal, a mas del Registro Sanitario, registro de bomberos y
permisos de funcionamiento. Se podria decir que una de las amenazas ya
existentes dentro de la Industria se basa en el incremento de este tipo de

negocio que cada aio va innovando en presentacion y variedad de sabores.

Adicional el poder de posicionamiento que mantiene la competencia dentro de
las personas tanto visitantes como residentes es muy alto debido a su alta

promocion y publicidad.

AMENAZAS DE NUEVOS PRODUCTOS SUSTITUTOS

Se identifica que la amenaza para esta industria son los productos sustitutos,
los mismos que son altos debido al fuerte posicionamiento de los de heladeria
y cafeterias existentes. El sector se caracteriza ademas, por ser de caracter
selectivo, pues los consumidores tienen la capacidad de comparar y aceptar el
producto, servicio y atencién que mas satisfaga sus necesidades. Un alto nivel

de amenaza a esta industria es la alta aceptacion de helados en paleta los
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cuales son identificados en cualquier tienda, este ingresa dentro de la industria

de bebidas y helados moviles.

PODER DE NEGOCIACION CON CLIENTES

El poder de negociacion que se tendra con los clientes de este tipo de industria
es alto ya que tienen el poder de elegir y comparar entre las distintas opciones
del mercado y optar por calidad o precio, constituye entonces, una amenaza

alta. Ya que los clientes se enfocan en precio, calidad y hasta cantidad.

PODER DE NEGOCIACION CON PROVEEDORES

El poder de negociacion que se obtendra con los proveedores sera medio ya
que para obtener el producto para comercializar se realizara un tipo de contrato
no menor a 5 afnos en el cual se especifique la autoria en sabores,

lamentablemente esto genera una dependencia del productor del helado.

2.2 LA COMPANIA, EL CONCEPTO DE NEGOCIO

2.21 Laldeay el Modelo del Negocio

La creacion de una Heladeria — Cafeteria dentro de Naydn nace por la
necesidad de crear un lugar o punto de encuentro donde todas las personas ya
sean adultos, nifios, adolescentes y hasta personas de la tercera edad tengan
un lugar acogedor para conversar o pasar un momento ameno, consumiendo
productos innovadores los cuales no se los puede encontrar dentro de Nayon,
esto se lo ha detectado por la vivencia desde hace algunos afios atras. El tipo
de Helados que se ofrece posee nuevas caracteristicas en cuanto a los
sabores exoticos y texturas, ya que debido a la gran variedad de plantas y
frutas existentes dentro de Nayon se pueden crear aromas Unicos como son
helados de flores comestibles y chirimoya. El tipo de bebidas calientes es de
gran variedad y extension de cafés y aromaticas que varian de sabor

dependiendo del tipo de temporada que se encuentra.
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El modelo de la empresa se enfocara en un ambiente natural de acuerdo al
entorno en el cual se desarrollan los negocios mas comunes de la parroquia, es
decir, con abundantes plantas decorativas y en un ambiente ecoldgico donde
las personas se puedan sentir tranquilas. Como se menciona en anteriores
parrafos Huasipichay pretende desarrollar nuevos productos manteniendo
tradiciones propias de la parroquia, esto debido a que Nayon al ir
desarrollandose econdmicamente también debe realizar mejoras en cuanto a

negocios y actualizar los productos que se oferte.

2.2.2 Estructura Legal de la Empresa

ESTRUCTURA
LEGAL DE LA
EMPRESA

ELECCION DE LA

DATOS DE

TRAMITES PARA LA
CONSTITUCION DE IDENTIFICACION DE
LA EMPRESA LA EMPRESA.

FORMA JURIDICA
DE LA EMPRESA

Figura 11. Estructura Legal

DATOS GENERALES DE LA COMPANIA:

Tipo: COMPANIA LIMITADA
Nombre: HUASIPICHAY
Representante Legal: Joel Ignacio Sotalin Anaguano

Socios:

¢ Clemente Roman Sotalin Anaguano
¢ Nubia Marisol Chanchay Pillajo.

¢ Joel Ignacio Sotalin Anaguano.
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Objetivo Social: La Heladeria -Cafeteria sera una empresa dedicada a la
produccion y comercializacion de bebidas tanto frias como calientes, asi como

la comercializacion de helados.

La estructura legal de la empresa se basara en la conformacion de empresas
que rige al Ecuador donde constan cinco tipos de empresas, para la cual se va
a tomar como modelo el de Compafia Limitada la que cuenta con las

caracteristicas:

Como generalidad para este tipo de empresas de Responsabilidad Limitada, se
puede conformar con un minimo de dos personas y con un maximo de quince,
los socios responden unicamente por las obligaciones sociales hasta el monto
de sus aportaciones individuales, los negocios se lo hacen bajo el nombre de la

empresa O su razon social.

El capital con el que puede constituirse la Compafiia de Responsabilidad
Limitada es de -cuatrocientos ddlares, el mismo que debe suscribirse
integramente y pagar hasta el cincuenta por ciento del valor nominal o de cada

participacion.

PROPIETARIO/

GERENTE

FINANCIERO COMERCIAL/

MARKETING

EMPLEADO

(VENDEDOR,
CAJERO)

Figura 12. Estructura Gerencial
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2.2.3 Mision Visién y Objetivos

MISION

Superar las expectativas de los clientes nifios, jévenes y adultos con productos
de innovacion y alto valor nutricional, basandonos en parametros de calidad
para brindar un excelente servicio personalizado a precios justos vy
competitivos, desarrolldndose dentro de un ambiente natural y tranquilo
manteniendo una relacion con la tecnologia y colaborando con al crecimiento
profesional de los empleados; generando fuentes de trabajo dentro de la

parroquia de Nayodn.

VISION

En el 2016 ser una empresa comercializadora de helados y bebidas reconocida
a nivel Quitefio, creando valor inigualable hacia nuestros clientes dentro de un
ambiente familiar, natural y tecnoldgico incentivando relaciones a largo plazo

con clientes, empleados y proveedores.

OBJETIVOS

¢ Incentivar al consumidor a la compra de al menos una vez por semana de

helados y bebidas.

e Variar al menos cada tres meses la gama de sabores de helados y

bebidas calientes y frias.

e Incrementar las ventas en el tercer afio en un 5,00% en comparacion al

afno de apertura.
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e Aportar al desarrollo de la poblacion nayonense a través de la creacion de

fuentes de trabajo disminuyendo el porcentaje de desempleo.

e Crear una sucursal a nivel de parroquia para fortalecer la marca.

2.3 EL PRODUCTO Y/O SERVICIO

La gran variedad de productos que se van a ofrecer se enfocan en la venta de
helados y bebidas a base de productos organicos, en el caso de los helados y
sabores no tradicionales de café que no se encuentran dentro de la Parroquia

de Nayon.

Nota: Ingredientes: leche evaporada congelada, azucar y pulpa de fruta.
Figura 13. Helados de fruta naturales

Figura 14. Lo innovador helado de flores comestibles
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Figura 15. Bebidas a base de café caliente

Figura 16. Bebidas de café frias
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Figura 17. Bebidas Aromaticas

2.4 ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

Para ingresar al mercado de Nayon y tener una aceptacion de los clientes
desde los primeros meses se enfocara en varias estrategias de ingreso, con las
cuales se obtendran nuevos clientes y sobre todo al hallarlos se desarrollaran
estrategias con el fin de retenerlos y que sean un sector importante dentro del

mercado objetivo.

Como estrategia de ingreso para el mercado Nayonense.-

o Estrategia de Reto de Mercado.- se aplicara el ataque frontal en donde
se enfocara al cliente mediante la aplicacién de las 4P (producto, precio,
plaza y promocion), para poder penetrar en la mente del cliente. Se
iniciara con un plan de marketing para atraer a las personas a consumir el

producto.

Como estrategia de crecimiento se pondra en practica:

o Estrategia de Penetracion.- Se enfoca en una estrategia de mercado
mas agresiva en donde los productos ya existentes o los que salen al
mercado como nuevos tratan de ingresar al consumidor mediante una

oferta de precio o promocion, haciendo que dejen de lado a la
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competencia. Se puede también realizar mediante la publicidad y venta
directa (personal); se dice que esta es una de las estrategias mas
eficientes en cuanto a crecimiento dentro del mercado ya que introduce a

los productos de manera directa al cliente.

2.5 ANALISIS FODA

FORTALEZAS
I-BUEN AMBIENTE LABORAL
2 -BUENA CALIDAD DE PRODUCTO FINAL
3 -TECHNOLOGEA DE ULTIMA GENERACHON
4 -VARIEDAD DE SABORES.
5 -5ERVICIO PERSONALFADO

3 - COMPETENCIA DEBIL.
4 - TENDENCIAS FAVORABLES ENEL MERC ADO.
5 .- CONSUMO MASIVO DE LAS PERSONAS.

| APROVECHA |
| ]

L NEUTRALIZA

DEBILIDADES AMENAFAS

I-UNS5S0LO LOCAL PARA LA VENTA DEL 1-ALTO CRECIMIENTD DE-PRODUCTOS
PRODUCTO. SUSTITUTOS.

2 - MUEVOS DENTRO DEL MERCADO. 2 -AUMENTO BE PRECIOS DE PROVEEDORES.
3-SALARIOS BAIOS. | 3.- CREACION DE NUEWAS LEGISLACIONES.

Figura 18. FODA

ESTRATEGIAS

e Para D1.- Se creard un plan estratégico de marketing con el fin de
capturar clientes tanto foraneos (personas que vienen a comprar plantas,
etcétera), asi como también los que viven dentro de la parroquia para que
se familiaricen con el local y se acerquen a adquirir el producto

directamente, mediante una publicidad con enfoque a la calidad.

e Para D2.- Adaptacion y analisis del mercado en donde se encuentra

ubicado para iniciar la venta.
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e Para DA4.- los salarios se incrementaran o se adecuaran de acuerdo al
crecimiento del negocio sin exceder los limites financieros
proporcionados, de acuerdo a la medicion de servicio de calidad y

personalizacion.

e Para A1.- se incentivara al iniciar el negocio Heladeria - Cafeteria al
consumo de los productos mediante la atraccion innovadora y precios
bajos hasta que se vuelva una marca reconocida dentro de los visitantes y

residentes.

e Para A2.- Se enfocara en la produccion interna de Nayon tanto de frutas

como de insumos para reducir costos.

Matriz de Factores Externos (EFE)

La matriz de evaluacion de factores Externos o EFE, permite formular

estrategias que resumen y evaluan oportunidades y amenazas. (David, 2000,
pp. 184-185)



Tabla 14. Matriz EFE

OPORTUNIDAD | AMENAZA TOTAL 4321
PESO 4 3 2 1 PONDERADO i“h
Crecimiento de la industria 8% 4 0.32
Participacién y contribucion del PIB
en la industria 3% ° 009
Crecimiento del PIB 3% 4 0.12
Tasas de Interés 3% 3 0.09
OPORTUNIDAD | Crecimiento del Mercado 5% 4 0.20 1.78
Atractivo promedio de consumo y
Jisitas 7% 3 0.21
Diversidad de Proveedores 5% 0.15
Apertura hacia la idea del negocio 20% 3 0.60
TOTAL 1.78
Incremento Salarial 4% 0.08
Inflacion en Materia Prima 4% 2 0.08
Inflacion en el Sector De Servicios 8% 0.08
AMENAZAS |Dependencia Petrolera 5% 0.05 0.79
Alta Competencia 15% 2 0.30
Sustitutos Predominantes 10% 0.20
TOTAL 0.79

L€
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Dentro del analisis de la Matriz EFE se observa que las oportunidades son
superiores a las amenazas, por lo tanto es un medio ambiente favorable para el

negocio.

Matriz de Factores Internos (EFI)

La Matriz EFl permite formular estrategias, resume y evalua las fuerzas y
debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y
ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas
areas. (David, 2003, p. 198)



Tabla 15. Matriz EFI

PESO FORTALEZA DEBILIDAD TOTAL HE EE
4 3 2 1 PONDERADO
Negocio basado en lo Innovador 24% 4 0.96
FORTALEZA 0.96
TOTAL 0.96
Inexperiencia 15% 2 0.30
Estrategias no Definidas 12% 0.24
Plan de Marketing no definido 12% 2 0.24
DEBILIDAD |No existen lineamientos Operativos 11% 1 0.1 1.28
Estructura administrativa no solida 13% 1 0.13
Debilidad financiera 13% 2 0.26
TOTAL 1.28

6€
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Dentro del analisis de la Matriz EFI se observa que las fortalezas son inferiores
a las debilidades a pesar de que las cifras son cercanas, por lo que seria

importante mejorar el funcionamiento interno del negocio.
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3  CAPITULO lll: INVESTIGACION DE MERCADO Y SU ANALISIS

3.1 INVESTIGACION DE MERCADOS

La investigacion de mercado es una parte fundamental dentro del desarrollo
estratégico para la creacion de la “Heladeria — Cafeteria Huasipichay”; busca
comprender la respuesta del producto dentro del mercado consumidor asi
como también sus gustos, preferencias y necesidades. Definiendo este punto
ayuda a resolver tres preguntas basicas ¢Quién consumira el producto?,

¢,Como lo consumira?, ; Cuando lo consumira? y ¢ Por qué lo consumira?

3.1.1 Determinacion de la oportunidad de negocio

La idea de crear una Heladeria - Cafeteria en la parroquia de Nayon se
incentiva hacia la respuesta de dos grandes inquietudes: la carencia de
encontrar un lugar natural y tecnolégico donde se pueda consumir un helado o

bebida dentro de la parroquia y el crecimiento econémico y poblacional.

La carencia de encontrar un lugar donde consumir helado y bebidas en Nayon:

1. Consumo bajo en cuanto al helado y café como postre o snacks.

2. Publicaciones detalladas del afio 2011 tanto en el Comercio asi como
también en el Diario Hoy, mencionan el incentivo que hacen las empresas

de helado hacia la publicidad para incrementar el consumo.

3. El numero promedio de clientes que reciben heladerias - cafeterias como
Cyrano-Corfu es aproximadamente de 425 diarios ya que se encuentra en
la ciudad de Quito, por otro lado Heladeria Pomasqui recibe un
aproximado de 45 personas diarias entre lunes y jueves, mientras que los

dias restantes estan entre los 200 o 300 consumidores diarios.



42

El crecimiento que muestra Nayon en comparacion de las demas parroquias
esta en funcion a la cercania a la ciudad de Quito, su clima, su ubicacion y

accesibilidad estratégica.

Una de las principales cadenas de heladeria - cafeteria que se encuentran en
la ciudad de Quito es Cyrano — Corfu quien tiene un tipo de negocio similar al
que se plantea en el proyecto, por lo que se considera competencia para

Huasipichay.

Dentro de la parroquia de Nayon se encuentra la Heladeria Pomasqui quien
llegd al mercado como pionero en el desarrollo de helados de paila y sobre
todo en presentaciones de cono y vasos, se determina que ésta es la
competencia directa que va a tener el negocio ya que se encuentra dentro del
sector propuesto para la implementacion y desarrollo, a pesar de que las

distancias que mantienen la una de la otra es grande en cuanto a localizacion.

3.1.2 Planteamiento del Problema

3.1.2.1 Problema Administrativo

Plantear la toma de decision sobre la creacion o no de la heladeria — cafeteria,
la cual brindara un espacio distinto donde servirse un café o tomar un helado

haciendo énfasis en las rosas comestibles.

3.1.2.2 Problema de la Investigacion de Mercado

Determinar la oportunidad y potencial de crecimiento en el mercado con un
concepto distinto e innovador de heladeria — cafeteria en Nayon, haciendo

énfasis en el consumo de café y helado.

3.1.2.3 Objetivo

Obtener informacion relevante sobre el mercado en cual desea ingresar

“Heladeria — Cafeteria HUASIPICHAY”, asi como también de los consumidores
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y sus necesidades, para determinar la viabilidad en cuanto a la creacién del

negocio.
3.1.3 Necesidades de Informacion
Es importante obtener informacion bajo varios parametros los cuales, faciliten

el determinar la viabilidad en cuanto a la creaciéon de la “Heladeria — Cafeteria
HUASIPICHAY™:

Identificar el mercado potencial y las necesidades de los consumidores.

e Analizar la competencia que existe tanto dentro de la parroquia asi como

también en sus alrededores.

¢ |dentificar gustos, preferencias y necesidades de los consumidores.

e Investigar el promedio de gasto sobre el consumo de helado y café

mensualmente.

¢ Investigar la frecuencia del consumo de helado y café.

3.2 FUENTES DE INFORMACION

Las fuentes de informacion necesarias para lograr satisfacer las necesidades

de los consumidores se definen:

Fuente primaria

e Consumidor

e Competencia
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Fuente secundaria

Paginas web

Menus

Revistas

Periddico

3.2.1 Investigacion Cualitativa

3.2.1.1 Entrevista con Expertos

Metodologia

La entrevista se la realizara a uno de los empresarios que trabaja en Heladeria
Pomasqui, quien es uno competidores directos que mantiene “Heladeria -
Cafeteria HUASIPICHAY”. Se la desarroll6 el 2 de julio del presente afo, en
horario de la tarde dentro de la Heladeria.

La informacién sobre la experiencia y caracteristicas de heladerias y cafeterias

en cuanto a relacién de sus clientes y proveedores se las podra determinar a

través de la entrevista con el experto:

e José Cabezas — DUENO (PROPIETARIO)
Se realizé la entrevista al dueno de la heladeria “LOS HELADOS DE
POMASQUI”, quien es parte de la competencia directa para obtener
informacion relevante sobre el mercado en el cual se va a involucrar.

Conclusiones

¢ Los helados de paila fueron creados en el ano de 1885 por su tatarabuela,

quien trajo de la ciudad de Ibarra un producto nuevo para la época en la
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cual se encontraba. Llevan en el mercado quitefio 28 afos, su primer
local fue creado en la Parroquia de Pomasqui donde tuvo gran acogida,
debido a esto se ubica el nombre que lo lleva en la actualidad. (Cabezas,
2013)

Otro de los puntos que se traté en este tema fue la aceptacion de las
personas cuando recién llegaron a Nayon. Tuvo un poco de
inconvenientes debido a la falta de conocimiento en cuanto al tipo de
helado que se estaba ofertando, y no fue facil encontrar un lugar donde
ubicarse. (Cabezas, 2013)

Las barreras que se encuentran dentro del mercado nayonense son muy
bajas ya que la unica prohibicién que encontraron para obtener el permiso
fue que el tipo de negocio que se ubique en la Parroquia no sea licoreria o
bar donde se expenda licor con exceso, ya que es una zona residencial y

sobre todo familiar. (Cabezas, 2013)

El entrevistado menciona que antes de ingresar a la parroquia de Nayon,
se realizd un analisis del mercado donde fueron analizando el
comportamiento de los consumidores, la situacién geografica, el flujo de

personas que acuden y su situaciéon econémica. (Cabezas, 2013)

El helado en la actualidad es muy apreciado por su alto nivel proteinico y
de vitaminas, los padres de familia prefieren que sus hijos consuman
como tipo de postre algo mas saludable, a la heladeria acuden con
frecuencia entre lunes y jueves las personas que residen en la parroquia
de Nayon; mientras que los dias viernes a domingo acuden visitantes. El
dia que presenta una mayor acogida es el domingo donde se asume
ingresan 500 personas en un horario de 9:00 am hasta 6:00 pm.
(Cabezas, 2013)

Dentro de la conversacion mantenida el propietario indica que él no tiene

el negocio bajo franquicias, es un negocio familiar donde sus dos
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hermanos y él son los unicos duefios de cada uno de los locales abiertos

a nivel quitefio.

e En cuanto a la informacién de los proveedores que mantiene dice que
ellos son los productores y comercializadores de sus propios productos ya
que es una receta familiar y prefieren que sea fabricada dentro de la

familia.

e Los precios que manejan dentro Heladerias Pomasqui esta estandarizado
hacia cada uno de los locales, es decir no varia de precio segun la
ubicacion del local. Ademas indica que los precios fueron establecidos de
acuerdo al analisis que desarrollaron para implementar el negocio y sobre

todo se enfocaron en que esté al alcance de todas las personas.

e Los sabores mas consumidos dentro de la heladeria son el de
guanabana, mora, leche y de chocolate, dice que las bebidas calientes
son apreciadas por las personas de la tercera edad y que con frecuencia
en un 90% de sus ganancias pertenece a la venta de helado.(Cabezas,
2013) Ver Anexo 4

3.2.1.2 Grupos Focales

Metodologia

Al momento de realizar el grupo focal tendra cémo su principal objetivo el

definir variables importantes con respecto al perfil del consumidor.

La duracion de esta actividad sera aproximadamente de 1 hora, en la cual
constara la participacion de cada uno de los participantes, sera documentada

mediante audio y video, con el consentimiento de los participantes.
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El grupo focal constara de 8 a 10 personas, que seran divididos en dos grupos,
el primero lo conformaran personas de 16 a 22 afnos, y el siguiente de 23 a 28

afnos de edad.

(El cuestionario de preguntas guias consta en el anexo 6.)

Conclusiones del primer grupo

El primer focus group fue realizado el dia 21 de junio del presente ano, en
horario de la tarde (de 18h00 a 19h00), comprendido entre personas con

edades entre 16 y 22 afos de la cual se pudo obtener la siguiente informacion.

e Los participantes del primer grupo indican que al disponer de su tiempo
libre prefieren pasar dentro de Nayon, muchas veces consumiendo los
helados faciles de encontrar como pinglino 0 caminando un poco mas

hasta llegar a la heladeria Pomasqui.

e Cuando acuden a una heladeria y se encuentran fuera de Nayon lo hacen
al Cyrano — Cofu o Creps & Waffles, dicen que lo hacen mas cuando se

encuentran con sus padres debido a los altos costos.

¢ La frecuencia hacia esos lugares es de 1 a 4 veces por mes, dependiendo

de la compaiia.

e Escogen a donde ir dependiendo del precio, cercania y sobre todo de la

variedad de sabores que les presentan.

e Estarian dispuestos a pagar entre $ 2 y $ 4 en una heladeria que se

encuentre dentro de Nayon.

e En cuanto a los helados a base de rosas comestibles mencionan que

seria una buena opcién para probar esta clase de producto dentro de la
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parroquia, ya que es innovador no solo a nivel nayonense sino también

quitefio.

e El grupo entrevistado menciona que un factor importante para ellos al
momento de acudir a una heladeria o cualquier local de comida es el

servicio que prestan hacia los consumidores, su atencién y buen trato.

e Entre los jévenes si consumirian helados y café en Nayon puesto que

tendria una nueva presentacién de helado y diferencia de sabores.

Conclusiones del segundo grupo.

Dentro del focus group realizado al segundo grupo donde las edades eran de

entre 23 y 28 anos se pudo obtener la siguiente informacion.

e Los integrantes mencionan que al momento de tener un tiempo libre y se
encuentran dentro de la parroquia deciden salir a caminar por los
alrededores esto es terrenos y lugares verdes. Otros que tienen facilidad

de salir hacia Quito lo hacen sin dudarlo.

e Cuando acuden a una heladeria y se encuentran fuera de Nayén lo hacen
al Cyrano — Cofu o Creps & Wafles, de entre estas la preferencia es la
segunda opcion debido a su tradicion y recomendaciones de varias

personas.

e Su frecuencia hacia esos lugares es de 4 a 7 veces por mes,

dependiendo de la compania.

e Escogen a donde ir dependiendo de la compaiiia y si es mas familiar lo
hacen a un lugar tranquilo donde la atencion la tengan preferencialmente

los ninos.
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e Estarian dispuestos a pagar $ 5 en una heladeria de si se encontrara
dentro de Nayodn, pero aclaran que eso lo harian dependiendo del local,

atencion y ubicacion.

e En cuanto a los helados a base de rosas comestibles mencionan que no
seria de su agrado consumir sin antes tener referencias sobre el sabor,

textura y calidad del producto.

e Lo que mas les disgusta en las heladerias tradicionales es el tipo de
atencion, en ocasiones la limpieza y la acumulacion de personas al no

atenderles pronto.

e Dentro de este grupo focal si consumirian helados y café en Nayoén
puesto que tendria una nueva presentaciéon de helado y diferencia de

sabores. Ver Anexo 5

Observacion

Metodologia

La observacion se la realizé en un periodo de 3 dias, repartido en 2 entre
semana y uno en fin de semana. Dentro de los horarios de 4:00 pm a 5:00 pm,
los dias miércoles 26 y jueves 27 de junio del afio en curso, mientras que el

tercer dia de observacion fue realizado sabado 29 de junio del mismo afno.

Conclusiones de los dias miércoles 26 y jueves 27 del 2013.

Se llevd a cabo en el horario de 4:00 pm a 5:00 pm en la heladeria Cyrano —
Corfu, en la cual ingresaron un total de 50 personas comprendida entre
hombres, mujeres y nifios. De entre ellos las personas que acudian en familia
se quedaban a consumir sus productos dentro del local, mientras que los
demas que ingresaban en pareja o solos unicamente compraban y salian. El

consumo prioritario fue el de helados y bebidas calientes debido a la hora.
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Conclusiones del dia sabado 29 de junio del 2013.

Se llevé a cabo en un horario de 14h00 a 15h00 en la heladeria — cafeteria
“Cyrano — Corfu”, en el transcurso de este tiempo ingresaron un total de 75
personas, en donde el mayor consumo fue de helado y bebidas frias. El
principal consumidor fueron personas de entre 10 y 20 afios quienes llegaban

con sus padres o parejas.

3.2.2 Investigacion Cuantitativa

3.2.2.1 Encuestas

La encuesta es una de las herramientas mas utilizadas para este tipo de
investigacion, mediante esta se podra definir el perfil del consumidor, gustos,
preferencias y las actividades relacionadas al consumo de gasto promedio en
cuanto a helado o café. Asi como también su gasto promedio entre otros

factores.

Metodologia

La encuesta fue realizada en el mes de junio comprendido de lunes a viernes
asi como también fines de semana. Se realizé a un total de 388 personas, las
cuales estuvieron distribuidas en la zona céntrica de Nayon y en viveros donde
ofrecen plantas. Cada una de las encuestas esta conformada por 10 preguntas

las cuales se detalla en el Anexo 6.

Para la realizacién de las encuestas se toma la base del Censo Nacional
Poblacional realizado en el 2010, la cual muestra la division de hogares
ecuatorianos en la siguiente manera el 1,9% de los hogares se encuentra en
estrato A, el 11,2% en nivel B, el 22,8% en nivel C+, el 49,3% en estrato C- y el
14,9% en nivel D.(INEC, 2010). Segun informacion obtenida dentro del

Gobierno parroquial de Nayon el estrato economico de la parroquia en afnos
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pasados fue de medio — bajo, pero con el gran crecimiento poblacional y
economico la forma de vida ha mejorado segun lo que indica Dra. Lourdes
Quijia Presidenta de la Junta Parroquial ahora se considera dentro de un
estrado Medio — Medio Alto.

De acuerdo al censo realizado por el INEC en el afio 2010, Quito cuenta con
2'239.199 habitantes, de los cuales dentro de la parroquia de Nayén viven
15.635 habitantes y tienen un flujo de visitantes de 500 a 600 personas

semanalmente.
La férmula para determinar el tamafio de la muestra es la siguiente.

kétp+HN—1q+H
=
(e2+(H—10) +K2rprg

Ecuacion 1
Tomado de Galindo, 2010

Universo (N) 15.635 habitantes
Probabilidad de éxito o fracaso (p, q) 0,50

Coeficiente de confianza (k) Constante 95% 1,96

Error muestral (e) 5%

Definidos los parametros anteriores, el tamafo de la muestra se representa en
390.

La encuesta disenada para este tipo de investigacién consta de 10 preguntas,

entre ellas estan de opcién multiple y ponderacion. Ver Anexo 6
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RESULTADOS

1.- ¢ De dénde vienen?

Se realizé un solo tipo de encuesta tanto para las personas que visitan Nayon

ya sea por comprar plantas o consumir su comida tipica, asi como también

para los que vienen de unicamente de visita a familiares o conocidos.

Tabla 16. Vivienda

CANTIDADES PORCENTAJE
NAYON 235 61%
VISITANTES 153 39%
TOTAL 388 100%
LUGAR DEL QUE ACUDE

VISITANTES
39%

Figura 19. Lugar de donde acude

Al iniciar la encuesta se encontrdé con un resultado del cual ya se habia hablado
con anterioridad debido a la situacion econdmica de la parroquia, la pregunta u
opcion de donde viene ayuda a identificar quienes ya viven en Nayon y quienes
la visitan, como resultado de las encuestas realizadas se obtuvo que un 61%

son o residen en Nayon y un 39% la visitan.
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2.- Sexo

Tabla 17. Sexo

SEXO CANTIDAD PORCENTAJE
FEMENINO 246 63%
MASCULINO 142 37%
TOTAL 388 100%

SEXO

MASCULINO
37%

FEMENINO
63%

Figura 20. Sexo

Al realizar las encuestas se encuentra con un porcentaje de hombres que
representa el 37% de los encuestados, mientras que mujeres es de 63% de la
muestra.



3.- Edad

Tabla 18. Edades
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EDADES CANTIDAD PORCENTAJE

DE 15 A 20 152 39%

DE21A25 66 17%

DE 26 A 30 45 12%

DE31A35 35 9%

DE 36 A 40 29 7%

DE 41 a 45 18 5%

DE 46 a 50 21 5%

DE 50 MAS 22 6%

TOTAL 388 100%

DISTRIBUCION DE EDADES

WMDE15A20
EDE21A25
HMDE26A30
EDE31A35
MDE36A40
MDE41a45
kM DE 46 a50
ki DE 50 MAS

Figura 21. Edades

En cuanto a la edad la muestra esta representada con un 39% entre las edades

que comprenden de 15 a 20 afios de edad siendo el grupo con mayor

aceptacion, seguido por los de 21 a 24 afos que representan el 17% y de 26 a

30 afios con un 12% de los encuestados.
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FILTRO
4.- Ha consumido helado en los 3 ultimos meses y
5.- Ha consumido café o bebidas (frias o calientes)
En cuanto al filtro se obtuvo un total de 15 encuestas las cuales pasaron por su
respuesta negativa hacia alguna de las preguntas que se detallaron con
anterioridad, por tal motivo se las rechazo para la tabulacion; es decir se tuvo
que realizar un total de 403 encuestas para de ellas obtener 388 afirmativas

que representen el 100% de los encuestados.

6.- ;Con qué frecuencia consume: helado y bebidas como café, té frio o

caliente?

Tabla 19. Frecuencia consumo

FRECUENCIA CANTIDAD PORCENTAJE
Diariamente 54 20%
De 3 a 4 veces a la Semana 98 36%
Una vez a la semana 49 18%
De 5 a 6 veces al mes 54 20%
Una vez al mes 16 6%
Una vez a lo largo del aio 0 0%
TOTAL 272 100%
FRECUENCIA CANTIDAD PORCENTAJE
Diariamente 23 20%
De 3 a 4 veces a la Semana 42 36%
Una vez a la semana 21 18%
De 5 a 6 veces al mes 23 20%
Una vez al mes 7 6%
Una vez a lo largo del afio 0 0%
TOTAL 116 100%
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Una FRECUENCIADE CONSUMO DE  “rev=s

vezal lalargo
mes HELADO del afio
5% 0%
Diariamente

15%

De5abveces

gl mes
25%
De3adwvecesa
Unavezala la Semana
SEMEna 36%
18%

Figura 22. Frecuencia de consumo de helado

Dentro de la frecuencia de consumo de helado se refleja que el 36% los
consumidores adquieren el producto de 3 a 4 veces a la semana, y de 5 a 6

veces al mes lo hacen en un 20%.

Una vez Una

e FRECUENCIADE CONSUMO DE ...
5% BEBIDA N

largo

/ del
Ciariamente afio

20% 0%

De5abveces
gl mes
20%

Unavez ala Cedadvecess

sEmanz lz Semana

Figura 23. Frecuencia de consumo de bebida

Dentro de la frecuencia de consumo de bebida se refleja que el 36% los
consumidores adquieren el producto de 3 a 4 veces a la semana, y de 5 a 6

veces al mes lo hacen en un 20%.
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7.- Cuando acude a una Heladeria — Cafeteria ;Qué es lo que mas

consume?

Tabla 20. Preferencia de consumo

PRODUCTO CANTIDAD PORCENTAJE
Helado 248 64%
Café caliente 26 7%
Te caliente 16 4%
Café y sus derivados frios 13 3%
Te frio 12 3%
Helado y Café 73 19%
TOTAL 388 100%
PREFERENCIA DE CONSUMO

E Helado

M Café caliente

ki Te caliente

i Café y sus derivados frios
MTe frio

i Helado y Café

Figura 24. Preferencia de consumo

Dentro del total de encuestados el 64% de ellos al momento de consumir en
una heladeria — cafeteria prefiere el helado como su producto principal, asi
como también algunos que acuden en familia o acompafnados deciden en un

19% consumir helado y café.
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8.- ¢Segun su criterio enumere del 1 al 5 la importancia que tienen para
Ud., las siguientes caracteristicas cuando ingresa a consumir en una

Heladeria — Cafeteria. (Siendo 1 el mas importante y 5 el menos

importante)

1.- Variedad de sabores 5.- Presentacion
2.- Ubicacion 6.- Precio

3.- Atencion al Cliente 7 .- Calidad

4 - Cantidad

Tabla 21. Variedad de sabores

1 2 3 4 5 TOTAL
170 83 56 39 40 388
44% 21% 15% 10% 10% 100%
VARIEDAD DE SABOR

Figura 25. Variedad de sabor

1.- En un 44% de encuestados decide que para ellos la variedad de sabores es

muy importante para acudir a una heladeria — cafeteria.



Tabla 22. Ubicacion de heladeria-cafeteria

1 2 3 4 5 TOTAL
55 63 92 90 88 388
14% 16% 24% 23% 23% 100%

UBICACION DE HELADERIA-
CAFETERIA

Figura 26. Ubicacion

2.- Representando a un 24% de la muestra se menciona que no es muy
importante la ubicacion para acudir a comprar en una heladeria - cafeteria,

seguido por un 23% donde se representa que si es importante la ubicacion.



Tabla 23. Atencion al cliente
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1 2 3 4 5 TOTAL
214 62 41 33 38 388
55% 16% 11% 8% 10% 100%

] ATENCION AL CLIENTE

10% 4
8%

11%

Figura 27. Atencion al cliente

3.- Respecto a la atencién el 55 % de la poblaciéon encuestada decide que es

muy importante la atencién que preste hacia los consumidores.



Tabla 24. Cantidad del producto
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1 2 3 4 5 TOTAL
85 44 88 115 56 388
22% 1% 23% 30% 14% 100%

CANTIDAD DEL PRODUCTO

5
14%

11%

Figura 28. Cantidad de producto

4.- El 30% de la muestra menciona en las encuestas que la cantidad no es muy

importante.



Tabla 25. Presentacion del producto
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1 2 3 4 5 TOTAL
120 73 73 75 47 388
31% 19% 19% 19% 12% 100%

PRESENTACION DELPRODUCTO

Figura 29. Presentacion del producto

5.- Dentro de los encuestados las personas mencionan que es muy importante

la presentacién del producto la cual representa el 31% de la muestra.



Tabla 26. Precio del producto
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1 2 3 4 5 TOTAL
111 57 58 68 94 388
29% 15% 15% 17% 24% 100%
PRECIO DEL PRODUCTO

Figura 30. Precio del producto

6.- El 29% de las personas consideran que el precio es muy importante al

momento de consumir en una heladeria — cafeteria.



Tabla 27. Calidad del producto
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1 2 3 4 5 TOTAL
170 58 69 63 28 388
44% 15% 18% 16% 7% 100%

1% CALIDAD DEL PRODUCTO

Figura 31. Calidad del producto

7.- Segun la muestra obtenida el 44% de los encuestados asume que es muy

importante la calidad de los productos.

En general de los puntos que se menciond en cuanto a caracteristicas de una
heladeria — cafeteria la variedad de sabores, atencion, presentacion, precio y

calidad son una de las cualidades mas importantes segun los encuestados.

Podemos concluir que de las encuestas realizadas las caracteristicas que mas

valoran los clientes al momento de elegir una heladeria — cafeteria son:

1. Atencion

2. Variedad de sabores
3. Precio

4. Presentacion y

5. Calidad
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9.- Cuanto estaria dispuesto a pagar por un helado en cono o tulipan

Tabla 28. Precio a pagar

PRECIOS CANTIDAD PORCENTAJE
Entre $1 y $3 (simple cono y tulipan) 324 84%
Entre $3 y $5 (doble cono y tulipan) 64 36%
TOTAL 388 100%
VALOR
Entrc $3y

$5
16%

Entre S1y
$3

Figura 32. Disposicion a pagar

Con respecto a lo que estarian dispuestos a pagar los consumidores, el 84%

de ellos lo haria entre un precio de $1 y $3.
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10.- Ha escuchado de los helados a base de rosas comestibles

Tabla 29. Precio a pagar

CANTIDAD PORCENTAJE
Si 75 19%
NO 313 81%
TOTAL 388 100%

Figura 33. Aceptacion de helado de rosas

Refiriendose al conocimiento de helados a base de rosas comestibles el 81%
de los encuestados no conoce de este tipo de producto, mientras que el 19%
de ellos se ha enterado por revistas, reportajes en television o en algunos

casos ya lo ha probado en algunas heladerias.
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11.- Desearia consumir helados dentro de Nayén?

Tabla 30. Consumo de rosas comestibles

CANTIDAD PORCENTAJE
Si 331 85%
NO 57 15%
TOTAL 388 100%
CONSUMO DE ROSAS

Figura 34. Consumo de helado de rosas

El 85% de la muestra si desearia consumir este producto, asi como también el
15% de ellos no les gustaria, ya sea por comentarios ajenos o por su timidez a

probar lo nuevo.
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12.- Desearia consumir café en sus diversas presentaciones dentro de

Nayoén.

Tabla 31. Variedad de presentaciéon en café

CANTIDAD PORCENTAJE
si 328 85%
NO 60 15%
TOTAL 388 100%
CONSUMO DE CAFE EN NAYON

Figura 35. Consumo de café

Dentro de la muestra obtenida el 85% de las personas si desearia consumir

café dentro de Nayon, esto se considera al café caliente o frio.



13.- ¢ Que tipo de café le gustaria consumir?

Tabla 32. Variedad de café
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A%

Figura 36. Preferencia de consumo

TIPO CAFE CANTIDAD PORCENTAJE
Expreso 35 9%
Capuccino 182 47%
Mokaccino 66 17%
Tradicional 52 13%
Pasado 37 10%
Tinto 16 4%
TOTAL 388 100%

TIPO DE CAFE
Tinto

Al momento de consumir café en la parroquia de Nayoén,

uno de los productos

con mas alta aceptacion es el Capuccino que representa el 47%.
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3.3 MERCADO RELEVANTE Y CLIENTE POTENCIAL

3.3.1 Mercado Objetivo

Para obtener el mercado objetivo en puntos anteriores se habia especificado
una poblacion de 15.635 habitantes de Nayon, y un promedio de visitantes
Quitenos del 15%, el cual corresponde a 29.836 personas aproximadamente.
El mercado objetivo que se pretende abarcar inicialmente es de 40% de
pobladores Nayonenses y 25% de visitantes. Basandose en las encuestas el

mercado objetivo se encuentra entre los 15 y 30 afios respectivamente.

MERCADO OBJETIVO

MERCADO
OBIJETIVO

65%

Figura 37. Mercado Objetivo

3.3.2 Segmentacion de Mercado

Para este punto se detallara dentro de una tabla la manera en la cual se va a

segmentar el mercado.



Tabla 33. Segmentacion

71

Segmento Meta

Necesidad del Cliente

Caracteristicas y

Beneficios

Jovenes (estudiantes)
entre los 15 y 21 afios de
edad, que dependan de los

ingresos de sus padres.

Encontrar un lugar dentro
de Nayon que permita el
consumo de una clase
distinta de helados, café y
cuanto a

té en

presentacion y sabor.

Cafeteria — Heladeria, que

brinde un excelente
servicio en cuanto a ftrato,
calidad de producto e
innovaciéon en sabores y
presentacion, a demas de
tener un precio bajo para el
alcance de los jévenes que
aun mantienen

no un

ingreso econdmico estable.

Adultos / profesionales /
trabajadores entre los 22 y
30 anos de edad, con un
ingreso medio que vivan o

visiten Nayon.

Encontrar dentro de Nayén
un lugar cémodo donde las
personas se puedan sentir
en un ambiente natural y
fin de

pasar un momento ameno

tranquilo con el

entre amigos o familia.

Proporcionar un lugar

innovador y con buena
presentacion dentro de la
parroquia, consumiendo un
helado de calidad que no
represente un costo alto
para las personas pero que

satisfaga el paladar.

Segmentacién Geografica

En cuanto a la segmentacion geografica, HUASIPICHAY es una Heladeria —
Cafeteria que en sus inicios se enfoca en la parroquia de Nayon, la cual ha
demostrado ser en la ultima década una de las parroquias rurales con mas alto
crecimiento tanto demografico como economico. Ademas que es muy
conocida por su alta capacidad de venta en plantas ornamentales, frutales y
hasta medicinales, adicional la comida tipica es un atrayente complementario;
recibe cada semana entre 500 y 600 visitantes en los cuales el flujo mas alto se
lo demuestra los fines de semana. Para el tipo de negocio que se propone en
el proyecto, los clientes potenciales se encuentran dentro de la parroquia de

Nayon y sus poblaciones como son San Pedro del Valle, Inchapicho y Tanda
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pueblos pequenos que constan dentro de la geografia de Nayon, los mismos
representan el 61% de los consumidores. Los clientes secundarios quienes no
dejan de tener importancia, son los quitefios quienes llegan los fines de
semana a Nayodn para degustar de su comida tipica, compra de plantas o
simplemente a conocer el sector, esto para el negocio representa el 39% de los

consumidores.

Segmentacion Demografica

La segmentacion demografica se la conformara entre personas de 15 a 30
anos de edad, con un nivel de educacidén entre secundario (colegio),
universitario y profesional, sin dejar de lado a los nifios que acuden a consumir
el producto de su preferencia pero quienes pagan son los padres. Su nivel

socio-economico puede encontrarse entre los estratos A, B, C+.

De acuerdo a la division de estratos econdmicos dentro del Ecuador se define
como clase media, clase media alta y alta, los cuales estan establecidos por el
INEC, y corresponden a los estratos A,B,C+,C-,D. (INEC, 2013)

Figura 38. Estrato Social
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Segmentacién Psicografica

En cuanto a la segmentacion psicografica los clientes se enfocan en un estilo
de vida natural es decir prefieren la interaccion con el ambiente. Dentro y fuera
de la parroquia se manejan creencias en la medicina natural donde las plantas
son la base de la cura para algunas enfermedades. Las rosas a pesar de que
en la actualidad son consideradas unicamente como un adorno algunas

personas también la usan como tratamiento facial y de relajacion.

3.4 TAMANO DE MERCADO

3.4.1 Demanda

En analisis de la demanda inicia con la capacidad instalada de la heladeria -
cafeteria, la cual acogeria a un total de 25 personas totalmente sentadas y
comodas, dentro de un periodo de 1 hora. El resultado de este promedio es de
425 personas diariamente en un periodo de trabajo comprendido de 9am A
7pm. EI consumo promedio por persona es de 1,50 UDS y en promedio

ingresan por familia entre 2 y 3 personas.

La demanda con la que se iniciaria la conforman personas de 15 a 30 afios, de
ellas el 71% vive en Nayon y un 39% acude desde la ciudad de Quito, quienes
visitan una Heladeria — Cafeteria lo hacen con una frecuencia de 2 a 3 veces

por semana, su producto preferido es el Helado.

Consideran muy importante al momento de elegir una Heladeria — Cafeteria la
variedad de sabores, atencién al cliente, la presentacién de los productos,
precio y calidad. EIl nivel socio econdmico es medio con un ingreso mensual
aproximado de 450 USD., con este presupuesto estarian dispuestos a pagar
entre 1 USD., y 3 USD. La aceptaciéon hacia el consumo de helado se

encuentra en un 85% y su preferencia de café es el Capuccino y Mocacciono
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bebidas no tradicionales dentro de Nayon pero que la mayoria lo ha consumido

fuera de la misma.

Analizando el segmento del mercado total de 2°254.826 habitantes tanto de
Nayon como Quito, y un nivel de aceptaciéon del 85% y 15% respectivamente
se obtiene el potencial de clientes de 29.837 personas que se detalla en la
tabla siguiente. Para la proyeccidon detallada en la tabla inferior se toma de
base los datos obtenidos dentro del Focus group asi como también de la

investigacion cuantitativa.



Tabla 34. Mercado Potencial

HABITANTES % HABITANTES CANTIDAD | DE 13 A 24 ANOS | CANTIDAD | % ACEPTACION | CANTIDAD
NAYON 15635 71% 11100,85 70% 7770,60 85% 6605,01
QuUITO 2239191 39% 873284,49 30% 261985,35 15% 39297,80
VISITANTES QUITO 39.297
HABITANTES NAYON 6.605
TOTAL 45.902
% PARTICIPACION 65%
MERCADO POTENCIAL 29.836

G/l
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3.5 LA COMPETENCIAY SUS VENTAJAS

3.5.1 Competencia

La competencia que mantiene la Heladeria — Cafeteria se enfoca en una
estrategia basada en la marca por ejemplo Helados Pomasqui que es un
negocio que ha crecido constantemente por su tradicion en su producto
“helados de paila”, mientras que Cyrano — Corfu es un negocio franquiciado
que mantiene una marca muy reconocida en los consumidores. Helados
Pomasqui esta enfocado en un segmento de clase media y media baja por el
precio de sus productos. Cyrano — Corfu por su localizacidon a nivel de Quito
esta enfocada hacia personas con un nivel socio-econdmico mas alto que se

pueden encontrar en un status medio y medio alto.

Los precios de la competencia tienen una gran diferencia debido a que estan
enfocados hacia segmentos distintos de poblacién y de mercado, ademas que

sus productos no se asemejan en caracteristicas de textura y preparacion.

Como se detallé6 en capitulos anteriores la competencia de Huasipichay esta

conformada por los siguientes negocios:
En la informacion desarrollada por la CEPLAES se menciona que en Quito la
oferta de cafeterias, heladerias y restaurantes hasta la base 2012 se encuentra

distribuida de la siguiente manera:

Tabla 35. Competencia

ACTIVIDAD NUMERO PORCENTAJE
BAR 110 6,62%
CAFETERIA 141 8,49%
FUENTE DE SODA 136 8,19%
RESTAURANTE 1242 74,77%
SALA DE BANQUETE Y RECEPCION. 32 1,93%
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La principal actividad dentro de la ciudad de Quito es el funcionamiento de
Restaurantes el mismo que representa el 74,77% de la participacion de la

oferta, mientras que las cafeterias ofertan un 8,49%.

Tabla 36. Mercado Potencial

COMPETENCIA CARACTERISTICAS VENTAJA
HELADERIAY Venta de helados de paila, café del tipo .
, o o Tradicional por el
CAFETERIA"LOS tradicional y snacks tipicos del Ecuador. .
o ] ] tipo de helado que
HELADOS DE Competencia directa ubicada en la parroquia de
. se ofrece.
POMASQUI" Nayon.
. Venta de helado tipo crema, panaderia y pizzeria
HELADERIA'Y Venta de helado en
; preparada, con una variedad de café.
CAFETERIA "VENECIA” cono y paleta.

Competencia directa ubicada en Nayon.

A pesar de no ser una competencia directa ya )
Marca reconocida

CYRANO - CORFU que no se encuentra dentro de la parroquia, es ) )
. ] a nivel nacional,
HELADERIA'Y una de las heladerias - cafeterias mas conocidas
, sobre todo dentro
CAFETERIA a nivel de quito. Y es un tipo de negocio similar

de Quito.
a la que se propone.

Dentro del analisis sobre la competencia realizado en capitulos anteriores, se
identifican varios negocios que proponen un tipo de venta similar al que se
plantea en el trabajo, la ventaja del HUASIPICHAY se basa en la propuesta de
helado de rosas comestibles y ademas que ninguno de ellos se encuentra en la

zona céntrica de Nayon.

3.6 PARTICIPACION DE MERCADO Y VENTAS DE LA INDUSTRIA

Como se menciond en capitulos anteriores, la demanda de helado dentro del
mercado ecuatoriano se encuentra claramente divido en porciones, donde la
marca de helados pinguino quien se encuentra representado por UNILEVER es
el que mas consumidores tiene dentro del pais, se encuentra en el mercado
nacional hace aproximadamente 56 afios (EI Comercio, 2013, p. 19),
actualmente esta marca produce la mayor parte de sus productos en la planta
ubicada en la provincia de Guayas. El segundo puesto esta conformado por
HELADOSA vy seguido por ALICORP. Este tipo de venta de helado no se
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asemeja al negocio que se propone, pero se lo toma como competencia ya que
se encuentra en varias tiendas de la parroquia, ademas son conocidos por su

alta publicidad, consumo masivo y precios bajos.

Tabla 37. Participacion de empresas helados

PARTICIPACION DE EMPRESAS DE HELADOS
UNILEVER (Pingiino) 70%
HELADOSA (Topsy) 16%
ALICORP (Esquimo) 10%
Salcedo 4%

Tomado de El Comercio

Dentro del mercado de Quito la competencia directa es CYRANO — CORFU
porque es el tipo de negocio que se quiere desarrollar en la parroquia de
Nayon. En la parroquia existen Heladerias — Cafeterias como “HELADOS DE
PAILA POMASQUI” y “HELADERIA — PIZZERIA VENECIA”, entre estas la que
tiene el mayor mercado nayonense son los HELADOS DE POMASQUI, ya que

su principal atributo son los helados de paila a precios asequibles.

La demanda estimada dentro del primer afio se la va a definir mediante la
investigacion que se realizd previamente, dentro de la participacién del
mercado nayonense; se puede mencionar que se encuentra concentrado entre
los helados de Pomasqui y los mas comunes como Pinguino. Los visitantes
que llegan a Nayon prefieren consumir los helados de Pomasqui ya que tienen
una presentacién no tradicional como la de los helados Pinguino, Esquimo y

Topsy.

Se ha realizado la proyeccion de ventas conforme a los parametros de
aceptacion del mercado objetivo establecidos anteriormente. La participacion
que se pretende del mercado para el primer afio de funcionamiento es de 65%
del total del Porcentaje de Participacion que se detallé en el figura 38. Por tal
motivo corresponde a una venta de 2.486 personas mensualmente con un

consumo aproximado de 1,50 USD., al final del mes tendriamos una venta de
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3.729,60 UDS., para concluir con un total de ventas de 44.755,24 USD dentro

del primer periodo de funcionamiento

3.7 EVALUACION DEL MERCADO DURANTE LA IMPLEMENTACION

Durante la implementacién del negocio dentro de la parroquia de Nayon se
realizara investigaciones sobre la competencia, su constante crecimiento y
desarrollo dentro del mercado en cuanto a innovacion de productos y
presentacion de los mismos. Se debera tomar en cuenta el comportamiento de
la competencia existente dentro de la parroquia al momento de enfrentar la

introduccion de una nueva heladeria — cafeteria.

Al iniciar con un negocio de este tipo dentro de la Parroquia de Nayoén la
competencia si se veria afectada en cuanto a la distribuciéon de la demanda, ya
que disminuiria considerablemente debido a que ya no seria la unica dentro del

mercado.

La informacién recolectada sera de suma importancia para llevar a cabo la
implementacion del negocio, asi como también sera relevante para posteriores
etapas del crecimiento, desarrollo y duracion dentro del mercado que se
pretende alcanzar. Al ir finalizando cada etapa del estudio de mercado nos
ayudara a enfocarnos en la mejora continua del producto, marca y crecimiento

empresarial.
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4 CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es una parte fundamental donde se va a detallar las
estrategias que se van a utilizar para el negocio. Este punto inicia desde el
planteamiento de la mision, vision y objetivos que se plantearon en capitulos
anteriores, ademas del analisis FODA. Se enfocara en el mercado objetivo y el
grupo de segmento mas representativo identificados en informacién
anteriormente analizadas. Se utilizaran secciones ya obtenidas para elaborar

una mezcla de marketing.

4.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

Para desarrollar la estrategia general de Marketing se enfoca en la ventaja
competitiva que dentro de “Heladeria — Cafeteria HUASIPICHAY” se refleja en
el ambiente natural, servicio y helado a base de rosas comestibles. El mercado

al cual se estara enfocando son personas entre los 15 y 30 afios de edad.

4.1.1 Ciclo de Vida del Producto

El andlisis de ciclo de vida del producto facilita la identificacion de estrategias
para ejecutarlas segun la madurez del producto, por otro lado el ciclo de vida
de la industria ayuda para la toma de decisiones oportunas y crecimiento de la

empresa.

El ciclo de vida del producto en su concepto mas sencillo es el tiempo que
transcurre entre su existencia y cada una de las etapas de evolucion, esto se

define entre el lanzamiento hasta el abandono en la comercializacion.
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CICLO DE VIDA DEL PRODUCTC

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLINACION

/"""-F-Pd_-k

/ Ventas

Tiempo
Figura 39. Ciclo de vida del producto

Cada una de las etapas se enfocan en:

1. Introduccién las ventas son reducidas y su crecimiento lento. Las
utilidades son inexistentes en esta etapa debido a los fuertes gastos de

introduccion del producto.

2. Crecimiento, la demanda empieza a acelerarse y el tamafio del mercado
total crece rapidamente. En esta etapa, el producto ya ha sido aceptado
por el mercado, la inversion es cuantiosa para financiar la expansién tanto
del sistema productivo como de la comercializacion, y aumentan las
empresas competidoras atraidas por el incremento rapido de las ventas.
Es en esta etapa en la que se suelen alcanzar los mayores beneficios por

unidad vendida.

3. Madurez y saturacién del mercado, la demanda apenas crece vy, si lo
hace, es en su mayor parte debido a las tasas de reposicion del producto
y de formacién de nuevas unidades de consumo hasta alcanzar un nivel
estable. En esta fase se reducen los costes de fabricacién, se ofrece una
gama mas amplia de producto para hacer frente a segmentos
diferenciados, los beneficios por unidad empiezan a disminuir, aunque

pueden estarse alcanzando los mayores beneficios totales.
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4. Declive, el producto empieza a perder atractivo para los consumidores,
que ya empiezan a ser atraidos por nuevos productos que satisfacen la
misma necesidad de forma mas completa, y como consecuencia las
ventas descienden. La oferta superara a la demanda, se reduce el
numero de empresas que producen el producto asi como su gama, la
competencia intensa reduce los precios y la rentabilidad (Armstrong,
2003, p. 338).

Huasipichay al ser una empresa nueva dentro del mercado se encuentra en la
etapa de Introduccién dentro del ciclo del producto, esto provocaria como se
menciona en los puntos anteriores una baja en ventas debido a la falta de

conocimiento en las personas.

4.1.2 Estrategia General

En el mundo actual a la mezcla de marketing se la conoce como Marketing
Mix, en la cual se identifican claramente cuatro actividades (4P), PLAZA,
PRECIO, PRODUCTO y PROMOCION. Para desarrollar cada uno de estos
puntos se debe tomar en cuenta el posicionamiento que se desea del negocio,

sus productos y servicios a ofrecer.

Se iniciara el plan de Marketing con la estrategia de penetracién de mercado,
con el objetivo de adquirir clientes y obtener desde el inicio un alto nivel de
ventas. Se la desarrollara a través de un buen servicio al cliente, brindando
calidad en cuanto a sabor de helado y nueva experiencia en un ambiente
natural. Ademas de las bebidas a base café; esto causara fidelidad de los

clientes.

Adicionalmente se desarrollara la estrategia de posicionamiento, que
permitira ingresar a la mente del consumidor con el fin de que mantenga a
“Heladeria — Cafeteria HUASIPICHAY” como su primera opcién en cuanto a

consumo de helado y café.
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Para la estrategia de posicionamiento se desarrollara lo siguiente:

e Posicionamiento basado en caracteristicas del producto: se enfocara
en presentar al cliente sabores nuevos y de primera calidad en cuanto a

textura y calidad.

Dentro del desarrollo para un futuro se pretende desarrollar la estrategia
cooperativa, con esto lo que se busca es incrementar el tamafio del mercado
mediante la obtenciéon de nuevos clientes (Armstrong, 2003, p. 260). Una
estrategia cooperativa es la interrelacién del cliente con el vendedor, creando

un medio de retroalimentacion o feed-back.

La estrategia General para Huasipichay se basara en la de DIFERENCIACION
Y POSICIONAMIENTO, ya que la empresa se enfocara en una propuesta de
innovacion en sabor, atencion, calidad y presentacion. Se lo llevara a cabo

mediante:

e Valor agregado, de esta manera los consumidores definiran los atributos

importantes del producto.

e La posicion del mismo se basa en las percepciones, impresiones y
sentimientos que tiene el consumidor sobre el producto que se oferta en
comparacion con los demas. Por encima de todo, el posicionamiento de
una marca debe atender a las necesidades y preferencias de los

mercados meta bien definidos.

e Fuerte campana de publicidad para llegar al consumidor.

4.2 POLITICA DE PRECIOS

De acuerdo a lo que se va a realizar como estrategia en politica de precios se

iniciara detallando las metas que se desea alcanzar.
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e Obtener una venta minima de 100 UDS diarios.
¢ Alcanzar una utilidad al final del periodo de al menos un 5%.

e Reducir costos para minorar precios.

Para alcanzar las metas propuestas anteriormente se enfocara en los
elementos que nos facilitaran el camino hacia ellos, como son la demanda, los

oferentes y los costos de produccion para cada uno de los productos.

La estrategia de fijacién de precios a utilizarse sera la fijacion de precios de
penetracion de mercado, donde se establece un bajo precio inicial para
penetrar rapida y profundamente con el fin de atraer a un gran numero de
compradores con rapidez y ganar una participacion del mercado grande.
(Armstrong, 2003, p. 271). Los precios fijados no tendran mucha diferencia en

cuanto a los que oferta la competencia.

La investigacion de mercado cualitativa dio como resultado el comparativo de
precios entre heladera “HELADOS DE PAILA POMASQUI”, “HELADERIA Y
PIZZERIA VENECIA” quienes son competidores directos ya que se encuentran
dentro de la parroquia de Naydn, en la tabla siguiente se detalla los precios con

los que cuenta la competencia.

Tabla 38. Productos

PRODUCTO HELADOS HELADERIA HUASIPICHAY
POMASQUI VENECIA
CONO SIMPLE 1,2 1,3 1,10
CONO DOBLE 15 1,9 1,40
TULIPAN SIMPLE 2 1,3 1,50
TULIPAN DOBLE 3 1,9 1,80
CAPUCCIONO 1,5 1,5 1,2
MOKACCINO 1,5 1,6 1,25
TINTO 0,5 1,3 1,00
CHOCOLATE 15 1,3 1,20
CAFE PASADO 0,6 1,2 1,00
TE 0,6 1 0,80
AROMATICA 0,5 1 0,80
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4.3 TACTICAS DE VENTA

4.3.1 Venta Directa

En cuanto a la tactica de venta se la desarrolla de forma directa debido al tipo
de negocio, es decir el vendedor sera el unico que tenga el contacto con el
cliente, se optara por tener 2 vendedores los cuales estaran perfectamente
preparados en cuanto al manejo de dinero (caja), preparacion de bebidas y

servicios de helado.

Perfil del Empleado

e Persona mayor de 18 afios.

Titulo de Bachiller, con proyeccién a universidad.

Posibilidad de realizar cursos de atencion y servicio al cliente

Buena presencia.

Manejo de computador.

La estrategia propuesta para la venta se la conoce como estrategia push o de
empuje, la cual permite que el vendedor tenga una venta personal con el

cliente.

Al realizar una estrategia cruzada, lo que buscaremos es que no se consuma
unicamente el helado o café, sino también la ventaja de que sea acompafnado
de un snack como puede ser humitas, quimbolitos o algun otro producto
comestible. Los productos para este tipo de venta se los va adquirir al por
mayor dependiendo de la rotacion del producto, es decir el consumo que

tengan.

4.3.2 Punto de Distribucion

Se instalara un solo punto de venta que estara ubicado en la Parroquia de

Nayon, especificamente en la calle Quito 623 y Pichincha, este comercializador
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tendra 3 empleados que trabajaran en forma rotativa durante 5 dias a la
semana. Se trabajara en un horario de 9 am A 7 pm. De lunes a domingo se

encontraran 2 personas para su atencion

4.4 POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

La garantia que se ofreceria dentro de la heladeria — cafeteria se dividiria de

acuerdo al tipo de producto que se va a consumir:

Garantia del helado:

¢ Si no se encuentra bien en cuanto a congelacion para no derramarse, se

lo cambiara.

Garantia de bebidas calientes, se las cambiara bajo estos puntos

e Mala preparacién de la bebida.

e Mal manejo del vendedor.

Antes de |la apertura de HUASIPICHAY se capacitara al personal de servicio en

la preparacion de las bebidas calientes y el manejo del helado.

4.5 PROMOCION Y PUBLICIDAD

4.5.1 Promocion de ventas

Se la llevara a cabo buscando la participacion en eventos que se encuentren
dentro de la parroquia como son eventos deportivos, degustaciones vy

promociones de consumo con el fin de llegar al cliente en forma directa.

En cuanto a la promociéon de helados con el innovador sabor de flores
comestibles se realiza un énfasis en cuanto a la degustacion y promocién de

consumo.



87

4.5.2 Publicidad

Se utilizaran constantemente los medios digitales y de marketing interno. La
publicidad mas importante para esto sera el marketing interno donde se

enfatizara en dar a conocer los valores y diferencias de los productos.

La introduccidon de la marca se la realizara a través de paginas sociales las
cuales son muy utilizadas actualmente, no se realizara publicidad tradicional

como radio y television debido a su alto costo.

¢ Medios Digitales
= Facebook
= Twitter

= P&gina web

e Marketing Interno
= Banners
= Folletos descriptivos

= Tripticos

Tomando en cuenta los medios publicitarios que se tiene en la actualidad
Huasipichay realizara publicidad por medio de tripticos que seran entregados
directamente hacia las personas, como medio digital sera a través de facebook,
mediante medios escritos se la realizara con vallas ubicadas estratégicamente

dentro de la parroquia y sus alrededores.
4.6 DISTRIBUCION
El modelo de distribucidn que se va a manejar dentro del mercado es directo,

es decir la empresa llegara de forma personalizada (directa) hacia el cliente, no

se necesitara de ningun intermediario.
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Distribucion:

PROVEEDOR (Helado,
bebidas)

NEGOCIO (Vendedor)

CLIENTE

Figura 40. Distribucién

4.7 PROMOCION DE VENTAS

Para desarrollar promocién de ventas se generaran alianzas estratégicas con
locales de distribuidores de plantas, otorgando mediante estas un ticket para
descuento en la compra de helados. Esto facilitara la comunicacion con el

cliente.
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5 CAPITULO V: DISENO Y PLANES DE DESARROLLO

5.1 ESTADO ACTUAL DE DESARROLLO Y ACTIVIDADES PENDIENTES

En la actualidad la empresa HUASIPICHAY se encuentra dentro del proceso de
planificacién. El tipo de informacion que se muestra en el contenido del plan de
negocio sera la base fundamental para ejecutar el negocio, servira como
lineamientos basicos para el control, supervision y mantencion del mismo. Los
principales aspectos para la implementacion y ejecucion sera el plan de

marketing, el equipo gerencial y el de operaciones o funcionamiento.

En el caso de actividades pendientes a desarrollar se encuentra el proceso de
implementacion tanto legal como fisico, esto enumeran varios aspectos como
la creaciéon y aprobacién de documentos que abalicen la creacion de empresa,

contrataciéon de personal y la adecuacion del local.

5.2 DIFICULTADES Y RIESGO

Los riesgos que se puede presentar en el transcurso del desarrollo es la
aceptacion de la marca y tipo de producto que se va a ofrecer hacia el
consumidor. Dentro de la investigacion de mercados se obtuvo relevante
informacion donde el mercado objetivo tenia una gran apertura y aceptacion del
tipo de producto a expenderse. Pero siempre es necesario pensar en una
posible negacién, de ser este el caso las estrategias se enfatizaran en

promocionar al producto por su calidad, sabor y sobre todo presentacion.

La introducciéon de un nuevo tipo de negocio y sobre todo de una variedad
distinta de productos hacia los consumidores se ejecutara mediante las
sugerencias y necesidades que se las obtuvo en el estudio de mercado, la
dificultad para este tipo de casos es encontrar claramente la necesidad y sobre
todo transmitirlas en los nuevos productos para que asi el cliente tenga la

percepcion de mejoramiento.
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5.3 MEJORAMIENTO DEL PRODUCTO Y NUEVOS PRODUCTOS

Para desarrollar el mejoramiento del producto en cuanto a la heladeria —
cafeteria se estima que después de unos 11 afos de presencia dentro del
mercado “Heladeria — Cafeteria HUASIPICHAY” no sea tan solo un
comercializar sino también un productor de materia prima para el propio

negocio.

La cafeteria va a ser un servicio complementario que ayudara a mejorar la
venta y atraccion hacia los clientes, ya que es nuevo dentro del mercado

nayonense, facilitara la adquisicion de clientes en edad adulta.

5.4 COSTOS DE DESARROLLOS PROYECTADOS

El costo en cuanto a la remodelacién y nueva imagen de Huasipichay es

variable, es decir depende del contenido del mismo.

La adecuacion del local se puede dividir de la siguiente manera:

e Remodelacion del local
= Disefio y reconstruccion del local
» Implementacion de pisos si estuviesen en mal estado.
= Aumento o reduccion de mesas
» Adecuacion de instalaciones basicas (zona wi-fi)

= Mejoramiento de maquinaria.

e Compra de utilitarios
» Mesas
= Sillas
= Congeladores si alguno estuviese fallando
= Cafeteras

= \/asos
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e Lanzamiento de nuevo producto
» Publicidad del nuevo producto
= Materia prima para la venta

= Promocion del helado de aguacate.

5.5 PROPIEDAD INTELECTUAL

Para obtener el registro de marca o signo que nos distinga se lo obtiene
mediante el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), para los

consiguientes temas sera necesaria la siguiente documentacion o registros:

e Marca, que represente a la heladeria — cafeteria con su disefio, logotipo,

palabra y simbolo.

Marca

El nombre comercial HUASIPICHAY se lo selecciond, ya que el lugar en donde
se va a instalar la heladeria existian asentamientos indigenas y en la actualidad
se mantienen algunas costumbres por ejemplo; la siembra de productos
organicos que son desarrollados por las personas de edad avanzada, las
fiestas en honor a los patronos de la parroquia y bebidas como la chicha. El
nombre es una palabra Quichua en el castellano significa “estreno de una casa

0 negocio esto puede ser nuevo o cuando es adquirido por otros duefios”.

Se eligio esta palabra ya que contiene un significado atractivo que nos evoca

festividad o emprendimiento.
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Logo

Figura 41. Logo

El logo fue creado por los colores calidos en donde tiene un significado de
tierra, prosperidad y abundancia, en su interior se interpreta un simbolo de

helado y sus alrededores un humeante simbolo de bebidas.

5.5.1 Licencias y Permisos

Para la constitucion de una empresa es necesario seguir los siguientes pasos

basicos:
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1.- Darle un nombre a la empresa

' 2.- Estructura de la Constitucion de la Compafia

l 3.- Registro Mercantil

| ) 5.- Creacion del RUC

Figura 42. Licencias y Permisos
Tomado de FCA. UCE. EDU. EC

1. Darle un nombre a la empresa.- cuando ya se tenga el nombre se

debera acudir a la Superintendencia de Companfias para reservarlo o
verificar si ya lo esta usando alguien mas. En el caso de que no esté
registrado por otra persona se tendra un plazo de 30 dias de reserva.
Luego se acudira a una entidad Bancaria para abrir una Cuenta de

Integracién de Capital.

. Estructura de la Constitucion de la Compania.- este documento lo
redactara un abogado, luego de eso tiene que ser elevado a instrumento

publico para que sea inscrito en una notaria.

. Registro Mercantil.- cuando ya se encuentre aprobada la Constitucion de
la Compafia esta debe ser ingresada a la Superintendencia de
Compaiiias, la cual la revisara mediante su departamento juridico. De ser
aprobada, el documento debera pasar al Registro Mercantil junto a una
carta en la que especifique el nombre del representante legal de la
empresa. Al momento de haberla inscrito en esta dependencia ya habra

nacido legalmente.
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4. Superintendencia de Compaiias.- luego de la inscripcion en el Registro
Mercantil los papeles deberan regresar a la Super Intendencia de

Compainiias para que sea inscrita en el libro de registros.

5. Creacion del RUC.- como ultimo paso es la creacion del Registro Unico
del Contribuyente (RUC).

e Requisitos para la obtencién del RUC
= Presentar original y copia de la Cedula de Identidad.
= Presentar el original del certificado de votacién del ultimo proceso
electoral dentro de los limites establecidos en el Reglamento de la

Ley de Elecciones.

» Planilla de servicios basicos (agua, luz o teléfono), de uno de los 3

meses anteriores a la fecha de registro.

= Copia del titulo universitario, o copia de la Cédula de Identidad en

donde conste la profesion.(SRI, 2013)
PATENTES
La institucion a cargo de este proceso es el Municipio de Quito. Su registro e
impuesto se constituye o impone a toda persona natural o juridica que ejerce
actividades comerciales dentro del Distrito Metropolitano de Quito. Ver anexo
2, ver anexo 3.
Patentes para personas juridicas nuevas

1. Original y copia de la escritura de constitucion de la compania.

2. Original y copia de la resolucién de la Superintendencia de Compainias.
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3. Original y copia de cédula de ciudadania y papeleta de votacion

actualizada del representante legal.

4. Direccién de funcionamiento.(Municipio de Quito, 2013)
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6 CAPITULO VI: PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

En este capitulo se desarrollara el ciclo de operaciones, el flujo de procesos,
los equipos y herramientas necesarias para el negocio, asi como las
instalaciones, la ubicacién geografica, el requerimiento de espacio fisico y los

aspectos regulatorios para el correcto funcionamiento de la empresa en el pais.

6.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

El producto y servicio que se ofrece en Heladeria — Cafeteria HUASIPICHAY
permite enfocarse en una actividad a través de abastecimientos, preparacion y
comercializacion de los distintos tipos de productos a ofrecerse. La actividad
productiva se diferencia en el momento de su preparacién tanto de los helados,
bebidas frias y calientes. Adicionalmente el manejo en cuanto a la utilizacion
de los recursos o insumos tiene una alta importancia debido a que de esta

manera se podra garantizar un producto sano y de calidad.

Los helados podran tener dos tipos de presentacion que sera en cono y tulipan
de galleta, acompanado de crema o chocolate segun el gusto del cliente
incluyendo una paleta y servilleta que servirdA de complemento para su

consumo.

Las bebidas calientes y frias podran ser adquiridas para llevar o servirse dentro
de Huasipichay; de las formas antes mencionadas la presentacion sera por
igual en vasos especiales de carton acopladas y disefiadas de acuerdo a las

caracteristica de la heladeria — cafeteria.

En Huasipichay, los productos que se van a elaborar son las bebidas las cuales
se detallan en las tablas inferiores, mientras que los helados y snack como las

humitas seran adquiridas mediante un proveedor para la comercializacion.



Tabla 39. Pedido Inicial
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Cappuccino Cantidad Unidad
Café 7 Gramos
Azucar 1 Sobre
Agua 2 Onzas
Vaso 1 Unidad
Tapa 1 Unidad
Leche 10 Onz
Servilleta 1 Unidad
Sorbete 1 Unidad
Mocaccino Cantidad Unidad
Syrup de Chocolate 0,50 Onzas
Cafeé 7 Gramos
Azucar 1 Sobre
Agua 2 Onzas
Vaso 1 Unidad
Tapa 1 Unidad
Leche 10 Onz
Servilleta 1 Unidad
Sorbete 1 Unidad
Té Cantidad Unidad
Té 1 Funda
Azucar 1 Sobre
Agua 2 Onzas
Vaso 1 Unidad
Tapa 1 Unidad
Servilleta 1 Unidad
Sorbete 1 Unidad
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Chocolate Cantidad Unidad
Chocolate 10 Gramos
Azucar 1 Sobre
Agua 2 Onzas
Vaso 1 Unidad
Tapa 1 Unidad
Leche 10 Onz
Servilleta 1 Unidad
Sorbete 1 Unidad
Expresso Cantidad Unidad
Café 7 Gramos
Azucar 1 Sobre
Agua 6 Onzas
Vaso 1 Unidad
Tapa 1 Unidad
Servilleta 1 Unidad
Sorbete 1 Unidad

6.1.1 Abastecimiento

Para realizar el primer abastecimiento sera necesario hacerlo mediante un
pedido minimo tanto de helados como de café, esto se debe a que se maneja
bajo un concepto de rotacién de productos, de esta manera no se desperdiciara

el insumo y los productos seran preparados bajo normas de calidad.

En cuanto a los helados, el pedido inicial se lo realizara de los sabores mas
conocidos, el proveedor entregara un galon (4 litros) por cada sabor solicitado,
mientras que para el helado de sabor a rosas nuestro pedido inicial sera 3
galones. Esto pedidos seran tramitados desde el area administrativa, con una

anticipacion de 5 dias laborables.



Pedido inicial

Tabla 40. Abastecimiento
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HELADOS CANTIDAD PRECIO X GALON TOTAL
NARANUJILLA 2 Galones 17,00 34,00
MORA 2 Galones 17,00 34,00
CHICLE 2 Galones 17,50 35,00
FRUTOS ROJOS 2 Galones 18,00 36,00
FRUTILLA 2 Galones 17,00 34,00
MANGO 2 Galones 17,00 34,00
VAINILLA 2 Galones 17,50 35,00
CHOCOLATE 2 Galones 17,50 35,00
GUANABANA 2 Galones 17,00 34,00
ROSAS 3 Galones 18,00 54,00
GUABA 2 Galones 17,00 34,00
CHIRIMOYA 2 Galones 17,00 34,00

TOTAL 433,00

Nota: Ver Anexo 8

6.1.2 Comercializacion y Preparacion

La comercializacién del producto inicia desde el ingreso del cliente hacia la

heladeria para ser recibido por el cajero quien se encargara de la toma de

pedido y el pago del mismo, luego pasara al despacho del producto y finalizara

en el consumo del helado o bebida. Las personas quienes estaran atendiendo

seran un cajero y dos despachadores.
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lingreso del cliente
y recibimiento del
empleado.

Despacho o Toma de pedidoy

ntrega del pedido SU pago.

Preparacion de la
bebida o entrega
del helado

Figura 43. Comercializacion y producciéon

6.1.3 Mantenimiento de Insumos

El manejo sobre el control del tiempo de uso o consumo de los productos de la
heladeria y cafeteria se detallara a continuacion. La coordinacién en cuanto al
despacho se la realizara directo por los proveedores.
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6.1.3.1 Proveedores de insumos y materiales

Tabla 41. Proveedores, insumos y materiales

TIEMPO DE MiNIMO
INSUMO PROVEEDOR
ENTREGA REQUERIDO
CAFE CAFE VALDEZ 15 FUNDAS
HELADO NINO FORNAZZINI 48 HORAS 1 GALON
AZUCAR VALDEZ INMEDIATA
PLASTICOS
VASOS 72 HORAS 100 UNIDADES
ECUATORIANOS
1 FUNDA DE 10
TULIPANES INSHELSA INMEDIATA
UNIDADES
1 CAJA DE 360
CONOS INSHELSA INMEDIATA
UNIDADES
PAPELERIA SUPER PACO INMEDIATA NO APLICA
ELECTRODOMESTICOS ALMAC.JAPON DISPONIBILIDAD NO APLICA
SUMINISTROS DE
JUAN MARCET INMEDIATA NO APLICA
OFICINA
EQUIPO DE
. COMPUTRON DISPONIBILIDAD NO APLICA
COMPUTACION
5 JUEGOS
MUEBLES Y ENSERES | MODULARES ARIAS 4 SEMANAS
MUEBLES

Para poner en marcha la heladeria - cafeteria se plantean los siguientes

objetivos de operacion.

1. Iniciar dentro de los tres primeros meses de operaciones con una

capacidad del 70% en cuanto a capacidad instalada.

2. Aumentar dentro del primer ano en un 5% de ocupacion de capacidad

instalada.

3. Al finalizar el primer afio de funcionamiento alcanzar el 90% de capacidad

instalada en ocupacion.
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6.1.4 Gestion Comercial

6.1.4.1 Analisis del Mercado

El Gerente escogido debera investigar y analizar la informacion obtenida del
segmento de mercado al cual se pretendid ingresar, para de esta manera
evaluar y analizar los habitos de consumo y presentar un informe final a

gerencia general para tomar la decisién mas acertada.

6.1.4.2 Analisis del Producto

En el desarrollo de este proceso de Gestion Comercial, se abarca la
recopilacion y analisis de datos obtenidos acerca de problemas relacionados
con la adquisicién y comercializacion del producto. El Gerente o Administrador
debera informar con regularidad el desarrollo de las ventas dentro del mercado

asi como también el nivel de aceptacion del producto.

6.1.4.3 Publicidad y Promocion

El Gerente sera el encargado del realizar el plan de promociones y publicidad
asi como también las estrategias de ingreso al mercado, captacion de clientes
y capacitacion del personal; una vez aprobado por los socios o duefios, se
encargara de planificar su desarrollo, dirigir, coordinar y controlar la

implementacion del plan disefiado.

6.1.5 Gestion Contable

6.1.5.1 Generacion de Documentos Contables

Dentro de la Gestion Contable sus actividades principales sera el registro de

informacion financiera de la empresa, para generar documentos o archivos

como flujos de caja, balances al cierre de cada mes y reportes de ventas. Con
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esta informacion completa se presentara al Gerente / Propietario para que asi

se mantengan informados de la situacion econémica del negocio.

6.1.5.2 Facturacion

El departamento de financiero sera el encargo de emitir y procesar todas las
facturas tanto de proveedores como clientes, el responsable contable sera
quien tramite todos procesos necesarios para la emision automatica de facturas
hacia los clientes. En cuanto a los proveedores sera el encargado de pagar
cada una de las facturas presentadas en un plazo de 8 dias laborables con su

respectiva retencion.

6.1.5.3 Archivo

Este sera un proceso que se lo llevara a cabo dentro de las mismas
instalaciones, se archivara toda documentacion financiera y de respaldo tanto
de compras como ventas en un plazo de 5 afios anteriores a la actividad fiscal,
ya que al tener una auditoria externa, esta unicamente se la realizara dentro de

ese plazo.

6.2 CICLO DE OPERACIONES

Al definir el negocio como una empresa de comercializacion de productos
preparados helados y café, el ciclo de producto inicia en el momento del
abastecimiento, se identificaran a través del inventario inicial, luego de esto se
realizara el pedido mediante el Gerente del local, quien tendra el contacto con
el proveedor. Luego de haber recibido el pedido lo entregara para su respectiva

comercializacion.

La capacidad instalada esta definida a través del espacio fisico que presentara
HUASIPICHAY, el cual es de 25 personas perfectamente sentadas y con una

distancia prudencial de una mesa a la otra.
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6.3 REQUERIMIENTO DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

Dentro de los principales implementos para la heladeria - cafeteria se

mencionan los siguientes:

e CAFETERIA
= Cafetera Expreso para realizar bebidas calientes
* Licuadora
= Vitrina
= Horno Microondas
= Refrigerador

= Batidora

e HELADERIA
» Vitrina para helados

= Granizadora
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Tabla 42. Maquinaria

CANTIDAD | PRECIO PRECIO TOTAL |VIDA UTIL
TOTAL

ADECUACIONES 2.500,00
ADECUACION DEL LOCAL 1,00 2.200,00 2.200,00
INSTALACIONES 1,00 300,00 300,00

MUEBLES Y ENSERES 3.920,00
SILLAS 32,00 26,25 840,00 5 ANOS
MESAS 6,00 50,00 300,00 5 ANOS
ANAQUEL 1,00 100,00 100,00 5 ANOS
ADECUACION 1,00 2.500,00 2.500,00 5 ANOS
ESCRITORIO 1,00 180,00 180,00 5 ANOS

EQUIPO ELECTRONICO 7.535,00
CAFETERA 1,00 2.000,00| 2.000,00 5 ANOS
REFRIGERADOR 1,00 1.500,00 1.500,00 5 ANOS
CONGELADORA 1,00 2.500,00 2.500,00 5 ANOS
GRANIZADORA 1,00 1.135,00 1.135,00 5 ANOS
MICROONDAS 1,00 200,00 200,00 5 ANOS
LICUADORA 2,00 100,00 200,00 5 ANOS

EQUIPO DE COMPUTO 1.230,00
IMPRESORA 1,00 200,00 200,00 3 ANOS
COMPUTADOR 1,00 450,00 450,00 3 ANOS
MAQUINA PARA VENTAS 1,00 500,00 500,00 3 ANOS
TELEFONO 1,00 80,00 80,00 3 ANOS
Equipo de Computo
Tabla 43. Equipo de computo

EQUIPO ELECTRONICO 7.535,00
CAFETERA 1,00 2.000,00 | 2.000,00 5 ANOS
REFRIGERADOR 1,00 1.500,00 | 1.500,00 5 ANOS
CONGELADORA 1,00 2.500,00 | 2.500,00 5 ANOS
GRANIZADORA 1,00 1.135,00 | 1.135,00 5 ANOS
MICROONDAS 1,00 200,00 | 200,00 5 ANOS
LICUADORA 2,00 100,00 | 200,00 5 ANOS




Muebles y Enseres

Tabla 44. Muebles y enseres
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MUEBLES Y ENSERES 3.920,00

SILLAS 32,00 26,25 | 840,00 5 ANOS
MESAS 6,00 50,00 300,00 5 ANOS
ANAQUEL 1,00 100,00 | 100,00 5 ANOS
ADECUACION 1,00 2.500,00 | 2.500,00 5 ANOS
ESCRITORIO 1,00 180,00 | 180,00 5 ANOS
6.4 INSTALACIONES Y MEJORAS

Las heladerias — cafeterias son visitadas con mucha frecuencia por adultos,

jovenes y nifos, por lo que se requiere un buen manejo con materiales

industriales y de alta resistencia.

El local para el funcionamiento de la

heladeria sera arrendado, los arrendatarios seran los encargados de realizar

las adecuaciones y remodelaciones pertinentes.

Tabla 45. Materiales

AREA PAREDES PISO TECHO ADICIONALES
Bod Puede ser baldosa o | No resbaladizo, puede | Cementoy | Estanteriasy
odega
9 pintura. ser porcelanato. Pintura. Cajoneras.
Porcelanato o con Cementoy
Cocina . No resbaladizo. ]
pintura. pintura
Microcemento o
Pintura y decoracién
) Porcelanato. De
Area de no peligrosa para .
. acuerdo a Pintura
consumo ninos, adultos y o
conveniencia del
medio ambiente. B
dueno.
Servicio
. Baldosa decorada. Baldosa. Lampara. Espejo
Higiénico
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6.5 LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTO DE ESPACIO
Fisico

6.5.1 Localizacion geografica

6.5.1.1 Oficina administrativa

La oficina de administracion se va a localizar en un espacio dentro de la
cafeteria, ya que solo va a existir un local para su distribucion por lo que no es
necesario se encuentre fuera de él. Es decir se encontrara en Nayon en la
direccion establecida para Huasipichay. Ver Anexo 10

6.5.1.2 Heladeria — Cafeteria

Los requerimientos para este negocio en cuanto a su zona de ubicacién son:

Zona de alto flujo de personas

Cercano a negocios (restaurantes, viveros)

De alta visibilidad

Zona de alta transcurrencia de vehiculos.

6.5.2 Requerimiento de espacio fisico

El espacio minimo requerido es de 30 m? Distribuidos de la siguiente manera:

Oficina

Servicio higiénico

Area de servicio y Preparacion

Area de consumo
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6.6 CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE INVENTARIOS

El inventario se lo manejara de forma directa.

El inventario minimo mensual se lo detallara a continuacion:

Tabla 46. Suministros y materia prima

TIEMPO DE
INSUMO CAPACIDAD ALMACENAMIENTO
Funda de Café 15 Fecha de caducidad
Vasos (Unidad) 1000 -
Platos 1000 -
Juego de Cubiertos Plasticos 500 -
Tapas 1000 -
Paquete de Servilletas 5 Paquetes de 2500 c/u -
Paquete de sobres Azucar 2000 unidades Fecha de caducidad
Paquete de endulzante 2000 unidades Fecha de Caducidad
Leche en funda 1 caja Cada 48 horas
Sorbetes 2000 -
Agua Botelldon -
Helado Depende del consumo Maximo 3 Meses en
congeladora
Granizado Depende del consumo -
Conos o Tulipan 400 unidades c/u Fecha de Caducidad
Mermeladas Depende del consumo Fecha de Caducidad

6.7 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

Como se habia indicado con anterioridad la figura seleccionada para el negocio

es una COMPANIA LIMITADA, para lo cual se detalla los requisitos a seguir:

e La compainia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres o
mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales

hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo
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una razén social o denominacién objetiva, a la que se afiadira, en todo

caso, las palabras "Compafnia Limitada" o su correspondiente abreviatura.

e La compaiia de responsabilidad limitada es siempre mercantil, pero sus
integrantes, por el hecho de constituirla, no adquieren la calidad de

comerciantes.

e La compariia de responsabilidad limitada no podra funcionar como tal si
sus socios exceden del numero de quince, si excediere de este maximo,

debera transformarse en otra clase de compania o disolverse.

e El principio de existencia de esta especie de compafia es la fecha de

inscripcion del contrato social en el Registro Mercantil.

e Para los efectos fiscales y tributarios las companias de responsabilidad

limitada son sociedades de capital.

DE LAS PERSONAS QUE PUEDEN ASOCIARSE

e Para intervenir en la constitucion de una compania de responsabilidad
limitada se requiere de capacidad civil para contratar. ElI menor
emancipado, autorizado para comerciar, no necesitara autorizacion

especial para participar en la formacion de esta especie de companias.

¢ No obstante las amplias facultades que esta Ley concede a las personas
para constituir companias de responsabilidad limitada, no podran hacerlo

entre padres e hijos no emancipados ni entre conyuges.

e Las personas juridicas, con excepcion de los bancos, compafias de
seguro, capitalizacion y ahorro y de las companias anonimas extranjeras,

pueden ser socios de las compafiias de responsabilidad limitada, en cuyo
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caso se hara constar, en la ndmina de los socios, la denominacién o

razon social de la persona juridica asociada.

DEL CAPITAL

e El capital de la compafia estara formado por las aportaciones de los
socios y no sera inferior al monto fijado por el Superintendente de
Companias. Estara dividido en participaciones expresadas en la forma

que senale el Superintendente de Compafias.

e Los aportes en numerario se depositaran en una cuenta especial de
"Integracién de Capital", que sera abierta en un banco a nombre de la

compainia en formacion.

e Si la aportacion fuere en especie, en la escritura respectiva se hara
constar el bien en que consista, su valor, la transferencia de dominio en
favor de la compania y las participaciones que correspondan a los socios

a cambio de las especies aportadas.

Estas seran avaluadas por los socios o por peritos por ellos designados, y
los avaluos incorporados al contrato. Los socios responderan
solidariamente frente a la compania y con respecto a terceros por el valor

asignado a las especies aportadas.

e La constitucién del capital o su aumento no podra llevarse a cabo

mediante suscripcion publica.

e La participacion de cada socio es transmisible por herencia. Si los
herederos fueren varios, estaran representados en la compafia por la

persona que designaren. Igualmente, las partes sociales son indivisibles.

e La compaiia formara un fondo de reserva hasta que éste alcance por lo

menos al veinte por ciento del capital social.
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e La participacion que tiene el socio en la compaiia de responsabilidad
limitada es transferible por acto entre vivos, en beneficio de otro u otros
socios de la compaiia o de terceros. La cesion se hara por escritura
publica. De la escritura de cesion se sentara razoén al margen de la
inscripcion referente a la constitucion de la sociedad, asi como al margen
de la matriz de la escritura de constitucidén en el respectivo protocolo del

notario.

Para la escritura de constitucion de Compania Limitada debera contener los

siguientes parametros.

e Los nombres, apellidos y estado civil de los socios si fueron personas

naturales, razén social si fueron personas juridicas y en los dos casos la

nacionalidad y domicilio.

e Larazon social de la compafdia.

e El objeto social, debidamente concretado

¢ El domicilio de la compainiia

e El importe del capital social con la expresion del numero de las

participaciones en que estuviere dividido y el valor nominal de las mismas.

e La forma en la que se organizara la administracion de la compania y la

indicacion de los funcionarios que tengan la representacion legal.

e La forma de liberar y tomar resoluciones en la junta general y el modo de
convocarla asi como también de constituirla. (Superintendencia de

Compaiias, 2013)
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Requisitos para el funcionamiento de locales de alimentos y bebidas se

detallan en la figura siguiente:

PERMISO ENTIDAD PLAZO VALIDEZ

| DETERMINADA EN EL

LICENCIAANUALDEL MUNICIPIO DEQUITO
POCUMENTO SUSCRITO

FUNCIONAMIENTO ZONAMNORTE

DETERMINADA EN EL
' PERMIS0 SANTTARIO LOCUMENTU EMITIDD

J:EFATIJRA PROVINCIALDE
SALUDPUBLICA

DEL DDCUMENTO

CHA DE VENCIMIENTO!
DEL EMPLEADD

MUNICIPIO DEQUITO
ZONANORTE

| PATENTE MUNICIPAL
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7 CAPITULO VII: EQUIPO GERENCIAL

7.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
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La estructura organizacional que se presenta a continuacion esta basada en

funciones o actividades. Esto se debe a que el proyecto se encuentra en una

etapa inicial en donde cada una de las personas

involucradas se

responsabilizara de una actividad y llevarla a cabo. Por ejemplo el Gerente

General no se encargara unicamente del desempefo de las estrategias sino

también de la administracion ya que asi se podra minorar costos.

7.1.1 Organigrama

PROPIETARIO/

GERENTE

FINANCIERO COMERCIAL/

MARKETING

EMPLEADC

(VENDEDOR,
CAIERO)

Figura 45. Estructura organizacional (organigrama)

FQSESOR LEGAL
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La estructura por departamentos se detalla a continuacion.

DEPARTAMENTO OBIJETIVO RESPONSABLE

ACCIONISTA, CAPITALISTA
DIRIGEY CONTROLA LA
ESTRATEGIA PARA EL
DESEMPENO

PLANIFICA, ORIENTA, CONTROLA
YORGANIZAELRECURSO

HUMANO DELA EMPRESA.
PROPIETARIO / GERENTE GERENTE/PROPIETARIO

SATISFACELAS NECESIDADESDE
LAS EMPRESAS YEL CONTROLDE
LA CADENADE
ABASTECIMIENTO.

MANEJAELFLUJO DE EFECTIVO,
COMPROMISO CON
PROVEEDORES YDESTINO DE
FONDOS.

MARKETING Y VENTASDELA EMPRESA,
COMERCIALIZACION PUBLICIDAD Y MIX MARKETING. GERENTE

— >

Figura 46. Estructura por departamento
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PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES

7.2.1 Descripcion de funciones y Equipo de Trabajo

PROPIETARIO (GERENTE)

Naturaleza del Puesto

Contratara al financiero y comercial de la Heladeria — Cafeteria, asistir a las

reuniones ordinarias y extraordinarias que convoquen, conocer y aprobar los

balances anuales y la toma de decisiones para el manejo de la compaiia.

Funciones y Responsabilidades

Asistir a reuniones de directorio cuando estas sean necesarias.

Participar en la toma de decisiones y el manejo de los recurso
econdémicos.

Controlar el cumplimiento de objetivos.

Accionista y capitalista del proyecto, dirige y maneja el desempeio de las
estrategias.

Planificar, controlar y orientar la estrategia para el desempefo de
“‘HUASIPICHAY”.

MARKETING Y COMERCIALIZACION

Control de las venta
Manejo de imagen, marca y coordinacion de campafias para la publicidad.

Negociacién con proveedores.

ADMINISTRACION Y FINANZAS

Manejo de contratos del personal para trabajar en la empresa.
Coordinacion de las capacitaciones del personal.

Manejo de balances y estados financieros que genere la empresa.

Control de pagos por las obligaciones tributarias asi como de los

empleados.

Salario: 350,00 USD
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Competencias

Educacién Formacién

Titulo de Tercer Nivel en carreras| e Administracion de Empresas.
Administrativas. e Comunicacion Corporativa.

e Ventas

Experiencia
De 2 anos en adelante, conocimientos en el sector de alimentos y bebidas.
Habilidades

e Trabajo en Equipo

Trabajo Bajo Presién.

Liderazgo.

Comunicacion

Negociacion.

PERSONAL DE CAFETERIA

Naturaleza del puesto
Atencion al cliente que ingrese a HUASIPICHAY.
Funciones y Responsabilidades
e Atencion al cliente.
e Preparacion de helado o bebida
e Entrega de pedido
e Mantener local limpio y en buenas condiciones.
Salarios:
e Cajero: 320,00 USD
e Atencion al cliente: 320,00 USD
Competencias
Educaciéon Formacion
e Estudios Universitarios finalizados o en curso. e Atencion al cliente.

e Bachiller (finalizado) e Venta.
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Experiencia
Ninguna.
Habilidades
e Trabajo en Equipo

e Comunicacion.

7.3 COMPENSACION A ADMINISTRADORES Y PROPIETARIOS

ADMINISTRADORES

Compensacion a administradores.

CARGO / ACTIVIDAD SALARIO
Gerente General Propietario 350,00
Asesor Legal 500,00

PERSONAL DE CAFETERIA

Para establecer los salarios se verificara dentro de la Comisién Sectorial,
Turismo y Alimentacidn, del Ministerio de Relaciones Laborales Ecuador. A

continuacion se detallaran los salarios sectoriales minimos.

CARGO / ACTIVIDAD SALARIO MINIMO SECTORIAL
Cajero Certificado 320,00
Salonero Polivalente 320,00

Al salario ya antes detallado se le debe incrementar el porcentaje variable por

horas extras y trabajos realizados en fines de semana.

Segun el codigo de trabajo el incremento por horas extras se refiere a la
Remuneracién por horas suplementarias y extraordinarias, en la tabla siguiente

se detalla el porcentaje de incremento.
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NOMINA VER ANEXO 25.

Durante el dia — hasta las 24h00 50%
Desde las 24h00 — hasta las 6:00 100%

La forma en la cual se va a dividir la atencion de los trabajadores dentro de

Huasipichay sera:

Atencién de 9:00 am hasta 19:00

Lunes — Jueves Dos personas de atencion al cliente (trabajador de cafeteria)

Almuerzo de 1 hora alternada.

Atencion de 8:30 am hasta 5:30 pm

Jefe del Local

Lunes — Viernes _
Almuerzo de 1 hora alternada con las personas de atencion al

cliente.
Atencion de 9:00 am hasta 19:00

Viernes — Domingo | Tres personas de atencion al cliente (trabajador de cafeteria)

Almuerzo de 1 hora alternada.

Inversionistas y Accionistas

Los inversionistas y accionistas no percibiran ingresos (sueldo) dentro de los
tres primeros afos de funcionamiento, ya que todos los fondos seran
destinados a reinversion para mejoras tecnoldgicas y del local para mejorar el

crecimiento del mismo.

7.4 POLITICA DE EMPLEO Y BENEFICIOS

Politicas de Empleo

En cuanto a la busqueda del personal administrativo asi como también el de

cafeteria, se la realizara a través de difusion en medios escritos (EL

COMERCIO) vy digitales especializados en Recursos Humanos. Se les
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entregara un perfil del candidato para obtener resultados y personas ideales
para desempenfiar el cargo. Adicionalmente para tener una apertura en cuanto
a la contratacion del personal se receptaran hojas de vida por medio de bolsa

de empleo.

Después de haber realizado la contratacion del personal calificado, se tendra
que pasar por un periodo de prueba el cual estara estipulado en el contrato,
este periodo comprendera 3 meses, durante el mismo el empleador capacitara
y evaluara las aptitudes, cualidades y desempeno dentro de las funciones
delegadas. Al haber finalizado el periodo de prueba el empleado firmara su

contrato definitivo por un afio de prestacion de servicios.

Beneficios

Los beneficios percibidos en cuanto a salario de cada empleado se detallan en
el punto de compensaciones. Cabe sefialar que el nivel salarial se lo ha

dividido en cuatro niveles.

¢ Nivel Gerencial
¢ Nivel de Financiero, Marketing y Comercializacion.

¢ Nivel Empleado de local.

Los empleados que trabajen dentro de oficinas en un horario de 8 horas dias
comprendido de (8:30 am — 5:30) tendran descanso obligatorio los fines de
semana. En cuanto al personal de cafeteria — heladeria tendran descanso 2
dias semanales rotativos los cuales seran asignados por el departamento de

comercializacién y previamente aprobados por el Gerente General / Propietario.

Los beneficios con los que contaran los empleados son los siguientes:

¢ Nivel formativo, se dara privilegio a capacitaciones periddicas en temas

relacionas al campo laboral en el que se desempefian.
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Vacaciones anuales, quince (15) dias incluyendo los dias no laborales

luego de haber cumplido el afio de trabajo.

Los empleados en todas sus divisiones se encontraran afiliados al

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

Las mujeres embarazadas contaran con los beneficios determinados en el
cbdigo de trabajo, asi como la de permiso por maternidad de 12 semanas
y al reincorporarse a las funciones dentro de los proximos 9 meses tendra

una jornada laboral de 6 horas.

Al personal que trabaje se le otorgara un descuento personal de hasta el

10% en el consumo, este sera intransferible.

DERECHOS Y RESTRICCIONES DE LOS ACCIONISTAS

DERECHOS, OBLIGACIONES Y RESPONSABILIDADES DE LOS SOCIOS

Art. 114.- El contrato social establecera los derechos de los socios en los actos

de la compainiia, especialmente en cuanto a la administracion, como también a

la forma de ejercerlos, siempre que no se opongan a las disposiciones legales.

No obstante cualquier estipulacién contractual, los socios tendran los siguientes

derechos:

a) A intervenir, a través de asambleas, en todas las decisiones y

deliberaciones de la compaiia, personalmente o por medio de
representante o mandatario constituido en la forma que se determine en
el contrato. Para efectos de la votacidon, cada participacion dara al socio

el derecho a un voto;

b) A percibir los beneficios que le correspondan, a prorrata de la

participacion social pagada, siempre que en el contrato social no se

hubiere dispuesto otra cosa en cuanto a la distribucion de las ganancias;
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c) A que se limite su responsabilidad al monto de sus participaciones

sociales, salvo las excepciones que en esta Ley se expresan;

d) A no devolver los importes que en concepto de ganancias hubieren
percibido de buena fe, pero, si las cantidades percibidas en este concepto
no correspondieren a beneficios realmente obtenidos, estaran obligados a

reintegrarlas a la compania;

e) A no ser obligados al aumento de su participacion social.

Si la companiia acordare el aumento de capital, el socio tendra derecho de
preferencia en ese aumento, en proporcion a sus participaciones sociales,
si es que en el contrato constitutivo o en las resoluciones de la junta

general de socios no se conviniere otra cosa,;

f) A ser preferido para la adquisicion de las participaciones correspondientes
a otros socios, cuando el contrato social o la junta general prescriban este

derecho, el cual se ejercita a prorrata de las participaciones que tuviere;

g) A solicitar a la junta general la revocacion de la designacion de
administradores o gerentes. Este derecho se ejercitara solo cuando
causas graves lo hagan indispensable. Se consideraran como tales el
faltar gravemente a su deber, realizar a sabiendas actos ilegales, no
cumplir las obligaciones establecidas por el Art. 124, o la incapacidad de

administrar en debida forma;

h) A recurrir a la Corte Superior del distrito impugnando los acuerdos

sociales, siempre que fueren contrarias a la Ley o a los estatutos.

En este caso se estara a lo dispuesto en los Arts. 249 y 250, en lo que

fueren aplicables.
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i) A pedir convocatoria a junta general en los casos determinados por la
presente Ley. Este derecho lo ejercitaran cuando las aportaciones de los

solicitantes representen no menos de la décima parte del capital social; vy,

j) A ejercer en contra de gerentes o administradores la acciéon de reintegro
del patrimonio social. Esta accidn no podra ejercitarla si la junta general

aprobo las cuentas de los gerentes o administradores.

Art. 115.- Son obligaciones de los socios:

a) Pagar a la compania la participacién suscrita. Si no lo hicieren dentro del
plazo estipulado en el contrato, o en su defecto del previsto en la Ley, la
companfia podra, segun los cases y atendida la naturaleza de la
aportacion no efectuada, deducir las acciones establecidas en el Art. 219

de esta Ley;

b) Cumplir los deberes que a los socios impusiere el contrato social,

c) Abstenerse de la realizacion de todo acto que implique injerencia en la

administracion;

d) Responder solidariamente de la exactitud de las declaraciones contenidas
en el contrato de constitucion de la compafia y, de modo especial, de las
declaraciones relativas al pago de las aportaciones y al valor de los

bienes aportados;

e) Cumplir las prestaciones accesorias y las aportaciones suplementarias
previstas en el contrato social. Queda prohibido pactar prestaciones

accesorias consistentes en trabajo o en servicio personal de los socios;

f) Responder solidaria e ilimitadamente ante terceros por la falta de

publicacion e inscripcion del contrato social; vy,
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g) Responder ante la compania y terceros, si fueren excluidos, por las

pérdidas que sufrieren por la falta de capital suscrito y no pagado o por la

suma de aportes reclamados con posterioridad, sobre la participacion

social.

La responsabilidad de los socios se limitara al valor de sus participaciones

sociales, al de las prestaciones accesorias y aportaciones suplementarias, en

la proporcidon que se hubiere establecido en el contrato social.

Las

aportaciones suplementarias no afectan a la responsabilidad de los socios ante

terceros, sino desde el momento en que la compaiia, por resolucion inscrita y

publicada, haya decidido su pago. No cumplidos estos requisitos, ella no es

exigible, ni aun en el caso de liquidacién o quiebra de la companiia. (Ley de

Compainias, 2013)

7.6 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

Asesor Legal

Naturaleza del puesto
Elaborar y tramitar la constitucion y creacion de la empresa.
Funciones y Responsabilidades
e Creacion de Estatutos
e Tramite de Constitucion.
¢ Verificacion de contratos Laborales
Competencias
Educacion Formacion
Titulo de Tercer Nivel e Abogado.
e Excel intermedio
¢ Microsoft Word.

Experiencia

Minimo de 1 anos en cargos similares.



Habilidades

Orden

Disposicién al trabajo

Trabajo Bajo Presion.

Etico
Comunicacion.

Cumplimiento.

124
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8 CAPITULO VIil: CRONOGRAMA GENERAL

8.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN
MARCHA

Una vez que se ha establecido el plan de negocios, el mismo que sera la base
para la implementaciéon y puesta en camino del negocio. Se basara en las

siguientes actividades:

Tabla 47. Actividades necesarias para la puesta en marcha del negocio
ACTIVIDAD RESPONSABLE

Constitucioén de la Empresa. Gerente General / Asesor Legal

Ubicacion y Adecuacion de Oficinas y Heladeria — o
Propietario / Gerente General
Cafeteria.

Seleccion de Personal Administrativo. Gerente General

Gestion de Permisos para funcionamiento y
Gerente General / Asesor Legal

apertura.

Seleccion de personal de Cafeteria. Gerente General

Compra de insumos, materia prima y negociacion| _ _
Financiero

con proveedores.

Compra de Maquinaria. Gerente General

Gestion de Campafia para lanzamiento y apertura
_ Gerente General
del negocio.

Funcionamiento Personal Completo

8.2 DIAGRAMA

El diagrama se encuentra ubicado en el Anexo 11

8.3 RIESGOS E IMPREVISTOS

Dentro de los principales riesgos e imprevistos que puede existir en cuanto al

proceso de apertura del local se encuentra la dificultad de obtener los permisos
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de funcionamiento, ya sea por la demora de cada uno de ellos 0 en su caso por
falta de documentacion. Por este motivo se ha previsto que cada actividad
tenga una duracion de por lo menos 15 dias, para dicha planificacion se prevé

estar listos antes de la apertura 15 dias antes.

La maquinaria necesaria para producir los helados y bebidas se la utilizara 5
dias antes de la apertura con el fin de preparar todos los productos a
expenderse y no encontrar falla alguna tanto en el producto como en la

maquinaria.

Al analizar algun otro riesgo externo se encuentra también con los
proveedores, quienes al no proporcionar de manera eficiente los insumos
acordados dentro del tiempo determinado pueden ocasionar una demora en la
produccion de los productos. De igual manera se realizara el primer

abastecimiento con 5 dias laborables previos.

Para que no exista ningun tipo de retraso en la propuesta realizada sera
necesario tener un control estricto y constante sobre cada uno de los

procedimientos.
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9 CAPITULO IX: RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y
SUPUESTOS

En el siguiente capitulo se determinaran los supuestos y criterios empleados en

el desarrollo del plan de negocio para la creacion de Heladeria — Cafeteria

HUASIPICHAY dentro de lo Parroquia de Nayon. También se describiran los

principales riesgos y problemas principales del negocio que se deberan tomar

en cuenta asi como también se manejaran los planes de contingencia.

9.1

SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

Las ventas calculadas se proyectaron bajo un supuesto que se detall6é en
la descripcion de la demanda ubicada en el punto 3.6.1., en donde se

menciona un promedio de consumo de 1,50 USD por cliente.

Dentro del primer afo de funcionamiento de HUASIPICHAY se estima un
crecimiento anual del 5%, asi como para afnos posteriores de la misma
manera esto se debe a que el promedio de la industria duplica el

porcentaje al cual se desea crecer.

El segmento en el cual se ve enfocado HUASIPICHAY son personas de
15 a 30 afios, con un status econdmico medio — alto(C-), comprendido por

las personas que viven dentro de Naydn y las que visitan el lugar.

De acuerdo al nivel de aceptacion del producto se menciona que el 85%
de las personas estan de acuerdo en la creacion de HUASIPICHAY como
un nuevo estilo de negocio ya que aceptan el tipo de producto a

expenderse.

La tactica de venta que se maneja es directa, los clientes seran los unicos
que tengan contacto con nuestro personal, asi como también los

administradores seran los que mantengan contacto con los proveedores.
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e El margen de abastecimiento de los productos es de forma mensual tanto

para el helado como para el café.

e La localizacion geografica se define mediante el perfil del consumidor

objetivo.

e El precio de bebidas se determina en el Capitulo Financiero, asi como

también el precio del helado siendo analizado el de tulipan o cono simple.

9.2 RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

9.2.1 Falta de conocimiento en nuevos y sabores

Dentro de este punto se ve reflejado la falta de conocimiento de variedad de
sabores que se oferta, en ocasiones los mas conocidos saldran a la venta pero
al ser Nayén una parroquia productora y comercializadora de plantas nos
enfocaremos en dar a conocer el helado de rosas comestibles. A pesar de esto
los gustos y preferencias de los consumidores siempre seran lo primordial
dentro de HUASIPICHAY.

9.2.2 Obtencion de permisos de funcionamiento

Este riesgo basicamente se lo puede encontrar dentro de la implementacion y
conformacioén de la empresa como tal, debido a la no obtencion de los permisos
para la apertura del local.

9.2.3 Incremento de Publicidad en Competidores del Mercado

Al saber que los competidores se ven afectados en sus ventas provocaria un

aumento de publicidad en cada uno de ellos, lo importante dentro de este

mercado seria acaparar la mayor capacidad de clientes y saberlos mantener.
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10 CAPITULO X: PLAN FINANCIERO

Dentro de este capitulo se desarrollara el estudio de la parte financiera del
proyecto con sus respectivas proyecciones, la misma que permitira evaluar la
factibilidad y rentabilidad de HUASIPICHAY.

10.1 INVERSION INICIAL

La inversion inicial es la cantidad de dinero que el propietario y socios tiene que
desembolsar para poner en marcha el proyecto, esto se genera antes de que el
negocio inicie su produccion.

Para la Inversion Inicial de Huasipichay se detalla en la tabla siguiente:

Tabla 48. Inversion inicial

CAPITAL DE TRABAJO 5.406,48
MUEBLES Y ENSERES 1.420,00
ADECUACION 2.500,00
EQUIPO DE COMPUTO 1.230,00
MAQUINARIA 7.535,00
CONSTITUCION 976,00

Tabla 49. Inversién activos no corrientes

ANOO |ANO1|ANO2| ANO3 [ANO 4 |ANO5
MUEBLES Y ENSERES 3920,00 0,00f 0,00| 250,00 0,00| 0,00
MAQUINARIA 7535,00 0,00f 0,00{1135,00 0,00| 0,00
EQUIPO DE COMPUTO 1230,00 0,00f 0,00 0,00 0,00| 0,00
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Tabla 50. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
ESCENARIO ESPERADO MENSUAL TRES MESES
Gastos Generales 508,42 1525,25
Nomina 1293,74 3881,23
Total 1802,16 5406,48

En cuanto al capital de trabajo se tomé en cuenta los servicios basicos,

Sueldos y Salarios, Gastos Generales.

Para el funcionamiento de Huasipichay se toman en cuenta los siguientes

activos no corrientes:

Tabla 51. Inversion activos no corrientes

INVERSION EN ACTIVOS NO CORRIENTES
ANO 0
MUEBLES Y ENSERES 3920,00
MAQUINARIA 7535,00
EQUIPO DE COMPUTO 1230,00
TOTAL 12685,00

10.2 FUENTES DE INGRESO

Las principales fuentes de ingreso que obtiene Huasipichay es la venta de sus
dos productos principales que son el helado y café, su venta promedio de estos
productos es de 1,50, a continuacién se detalla las ventas proyectas para los

cinco primeros anos de funcionamiento:



Tabla 52. Fuente de ingresos

% DE 13 A 24 %
HABITANTES CANTIDAD ~ CANTIDAD .| CANTIDAD
HABITANTES ANOS ACEPTACION
NAYON 15635 71% 11101 70% 7771 85% 6605
QuITO 2239191 39% 873284 30% 261985 15% 39298
VISITANTES QUITO 39298 MERCADO POTENCIAL | 45902,81
HABITANTES NAYON 6605 ESCENARIOS % CONSUMO | TOTAL CONSUMO
TOTAL 45903 ESPERADO 65% 20837
% CONSUMO 65% OPTIMISTA 75% 34427
MERCADO POTENCIAL 29837 PESIMISTA 55% 25247

HELADO

70%

BEBIDA

30%

LEL



VENTA PROYECTADA ESPERADA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PORCENTAJE

VENTA CLIENTES VENTA 29837 | PRECIO | INGRESOS | 31329 32895 34540 36267
HELADO 70% 20886 21930 23027 24178 25387
CONO / TULIPAN SIMPLE 60% 12531 1,50 18797,20| 19737,06 | 20723,91 | 21760,11 | 22848,11
CONO / TULIPAN DOBLE 40% 8354 1,80 15037,76| 15789,65| 16579,13 | 17408,09 | 18278,49
TOTAL VENTA HELADO 33834,96 | 35526,71| 37303,04 | 39168,20 | 41126,60
BEBIDA 30% 8951 9399 9869 10362 10880
TE 10% 895 1,00 895,10 939,86 986,85 1036,20| 1088,01
CAFE 30% 2685 1,30 3490,91| 3665,45| 3848,73| 4041,16| 4243,22
CAPUCCINO 40% 3580 1,75 6265,73| 6579,02| 6907,97| 7253,37| 7616,04
MOCACCINO 20% 1790 1,75 3132,87| 3289,51| 3453,99| 3626,68| 3808,02
TOTAL VENTA BEBIDA 13784,61 | 14473,84 | 15197,54 | 15957,41 | 16755,28

cel



VENTA PROYECTADA OPTIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTA CLIENTES PORCENTAJE 34427,11 |PRECIO [ INGRESOS | INGRESOS | INGRESOS | INGRESOS | INGRESOS
DE VENTA

HELADO 70% 24098,97 25303,92| 26569,12| 27897,57| 29292,45
CONO / TULIPAN SIMPLE 60% 14459,38 1,50 21689,08| 22773,53| 23912,21| 25107,82| 26363,21
CONO / TULIPAN DOBLE 40% 9639,59 1,80 17351,26| 18218,82| 19129,77| 20086,25| 21090,57
TOTAL VENTA HELADO 39040,34| 40992,35| 43041,97| 45194,07| 47453,77
BEBIDA 30% 10328,13 10844,54| 11386,77| 11956,10| 12553,91
TE 10% 1032,81 1,00 1032,81 1084,45 1138,68 1195,61 1255,39
CAFE 30% 3098,44 1,30 4027,97 4229,37 4440,84 4662,88 4896,02
CAPUCCINO 40% 4131,25 1,75 7229,69 7591,18 7970,74 8369,27 8787,74
MOCACCINO 20% 2065,63 1,75 3614,85 3795,59 3985,37 4184,64 4393,87
TOTAL VENTA BEBIDA 15905,32| 16700,59| 17535,62| 18412,40| 19333,02

€el



VENTA PROYECTADA PESIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTA CLIENTES PORCENTAJE 25246,54 | PRECIO | INGRESOS | INGRESOS | INGRESOS | INGRESOS | INGRESOS
DE VENTA

HELADO 70% 17672,58 18556,21| 19484,02| 20458,22| 21481,13
CONO / TULIPAN SIMPLE 60% 10603,55 1,50 15905,32| 16700,59| 17535,62| 18412,40| 19333,02
CONO / TULIPAN DOBLE 40% 7069,03 1,80 12724,26| 13360,47| 14028,49| 14729,92| 15466,42
TOTAL VENTA HELADOS 28629,58| 30061,06| 31564,11| 33142,32| 34799,43

BEBIDA 30% 7573,96
TE 10% 757,40 1,00 757,40 795,27 835,03 876,78 920,62
CAFE 30% 227219 1,30 2953,85 3101,54 3256,61 3419,45 3590,42
CAPUCCINO 40% 3029,59 1,75 5301,77 5566,86 5845,21 6137,47 6444,34
MOCACCINO 20% 1514,79 1,75 2650,89 2783,43 2922,60 3068,73 322217
TOTAL VENTA BEBIDAS 11663,90 | 12247,10| 12859,45| 13502,43 14177,55
TOTAL INGRESOS 40293,48| 42308,16| 44423,57 46644,75| 48976,98

12
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10.3 COSTOS FIJOS, VARIABLES Y SEMIVARIABLES

Se detalla en las tablas siguientes los costos en los que incurre Huasipichay

para poner el producto a la venta, tomando en cuenta el costo de cada uno de

los insumos.

Tabla 53. Costos fijos, variables y semivariables

Suministros de Limpieza

Descripcion PRECIO MENSUAL / ANUAL
Teléfono 20,00
Arriendo 200,00
Internet 20,00
TVCable 25,00
Electricidad 50,00
Agua 50,00
SERVICIOS BASICOS 365,00

100,00

Suministros de Oficina

80,00

Mercadeo 1000,00

Total Gatos Generales

1000,00

SEGURO 541,00
DETALLE GASTOS MENSUALES

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos y Salarios $1.293,74
Servicios Basicos $ 365,00
Seguro PYMES $ 45,08
Suministros de limpieza $8,33
Utiles de Oficina $6,67
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $1.718,83
GASTOS VENTAS

Mercadeo $ 83,33
TOTAL GASTOS EN VENTAS $ 83,33
TOTAL GASTOS $1.802,16
GASTOS MENOS SALARIOS $ 508,42
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10.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

A continuacién se detalla la proyeccion para los cinco primeros afios de

funcionamiento, en cuanto al margen bruto y Operativo.

Al ser una empresa que se encuentra ingresando al mercado, se prevé pérdida
dentro de los primeros tres meses, ya que las ventas que se obtendran no
seran altas debido a la falta de conocimiento de las personas y por ende a su
consumo. Los siguientes anos a partir del segundo ano de funcionamiento
tendra un porcentaje de venta mas alto por lo que generara ganancias a los

inversionistas.

10.5 ESTADO DE RESULTADOS

Se calculé tomando en cuenta la proyeccion de ventas para los ingresos y los
gastos ocasionados por las mismas, proyectado para cinco anos posteriores y

en tres escenarios: optimista, pesimista y normal, con y sin financiamiento.
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10.5.1 Escenario Esperado

Tabla 54. Estado de resultados (escenario esperado)
ARNO 0

INGRESOS
HELADO
CAFE
TOTAL VENTA
{-) COSTO DE VENTAS
COSTO DE HELADOD
COSTO DE BEBIDA
UTILIDAD BRUTA
(-} GASTOS
Gastos Administrativos

Gasto de Ventas

Depreciacion
Amortizacion
UAII
Gastos Financieros
UAll
15% Participacion Laboral
UAIR
23% Impuesto a la Renta

8% 8% 9% 10% 10%

Dentro del Estado de Resultado, se puede observar con claridad que al finalizar
el primer afio de funcionamiento se obtendra una ganancia del 8%, dentro del
calculo del Impuesto a la Renta se toma el porcentaje de 23%, en base al afio
2012.

10.6 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA ACTUAL Y PROYECTADO

El Balance General fue proyectado a cinco afios para tres escenarios, refleja
las cuentas principales que obtendra el proyecto.



Tabla 55. Estado de Situacion Financiera
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P ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO3 [ ANO4 | ANOS5

20.721,3 | 20.487,8| 22.164,8| 24.100,0 [ 29.622,6 | 35.588,8

Activos 20.721,3 | 20.487,8| 22.164,8| 24.100,0 [ 29.622,6 | 35.588,8
Activo Corriente 6.382,5| 10.498,9( 13.798,3| 15.789,9  22.435,9 | 29.328,8
Disponible en Caja 6.382,5| 10.498,9( 13.798,3| 15.789,9( 22.435,9 | 29.328,8
Caja 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Efectivo 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Bancos 0,0| 10.498,9( 13.798,3| 15.789,9 | 22.435,9| 29.328,8
Cuenta Corriente 0,0| 10.498,9( 13.798,3| 15.789,9 | 22.435,9| 29.328,8
Total Activos Fijos 12.685,0 0,0 0,0| 1.385,0 0,0 0,0
MUEBLES ENSERES 1.420,0 0,0 0,0 250,0 0,0 0,0
ADECUACION 2.500,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
MAQUINARIA 7.535,0 0,0 0,0] 1.1350 0,0 0,0
EQUIPO DE COMPUTO 1.230,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Depreciaciones 0,0| 2.430,9 2.430,9| 24309 2.311,2| 2.311,2
Depreciaciones Acum. A. Fijos 0,0| 24309 4.861,8| 7.292,7| 9.603,9| 11.9151
Amortizaciones 0,0 265,2 265,2 265,2 265,2 265,2
Amortizaciones Acum. A. Intan 0,0 265,2 530,4 795,6 1.060,8| 1.326,0
Pasivos 7.627,0| 5.452,9 4.826,7 2.217,4| 2.567,9( 2.915,3
Pasivos 7.627,0| 5.452,9 2.929,3 0,0 0,0 0,0
Pasivo Corriente 0,0 0,0 1.897,4 2.217,4 2.567,9 2.915,3
DCP 1.653,8 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Cuentas por Pagar Impuestos 0,0 0,0 1.897,4 2.217,4 2.567,9 2.915,3
Impuesto a la Renta 0,0 0,0 1.073,7 1.254,7 1.453,0 1.649,6
15% Trabajadores 823,8 962,7 1.1149 1.2657
Pasivo Largo Plazo 7.627,0| 5.452,9 2.929,3 0,0 0,0 0,0
Préstamos 7.627,0( 5.452,9 2.929,.3 0,0 0,0 0,0
Patrimonio 11.440,5| 15.034,9( 19.235,5| 24.100,0 [ 29.622,6 | 35.588,8
Capital Social 11.440,5| 11.440,5| 11.440,5( 11.440,5| 11.440,5| 11.440,5
Utilidad / Pérdida 0,0 3.594,4 4.200,6| 4.864,5| 5.522,6| 5.966,2
Utilidades Retenidas 0,0 3.594,4 7.795,0| 12.659,5( 18.182,1| 24.148,3
Dividendos Pagados 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Total Pasivo + Patrimonio 19.067,5| 20.487,8| 22.164,8| 24.100,0 | 29.622,6 | 35.588,8
Total Pasivo + Patrimonio 19.067,5| 20.487,8| 22.164,8| 24.100,0 | 29.622,6 | 35.588,8




10.7 FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL Y PROYECTADO
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Para realizar la evaluacion del flujo de efectivo se la proyecto para los cinco

afnos primeros afos de funcionamiento, en tres escenarios distintos (esperado,

optimista y pesimista), en dos situaciones distintas que son Apalancados y No

Apalancados.

Tabla 56. Flujo de efectivo actual

FLUJO DE FONDOS SIN APALANCAMIENTO
ESCEMARIO ESPERADOQ
ANO D TOTAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
HELADO 33834 96 35526.71 37303.04 39168 20 41126 60
CAFE 13784 61 1447384 15197 54 15957 41 1675528
TOTAL VENTA 47619,57 50000,55 52500,58 55125,61 57881,89
(-) COSTO DE VENTAS 16807,08 17647 44 185629,81 19456,30 2042912
COSTO DE HELADOD 1207198 12675.58 13309.36 13974.83 14673.57
COSTO DE BEBIDA 473510 4971.86 5220 45 548147 5755 55
UTILIDAD BRUTA 30812,49 3235311 33970,77 35669,31 3745277
{) GASTOS
Gastos Administrativas 20624.90 21539 87 22496 38 23497 45 24545 24
Gasto de Ventas 1000.00 1050.00 1102.50 1157.63 1215.51
Depreciacion 2430.90 243090 243090 2311.20 2311.20
Amaortizacion 265,20 265,20 265,20 265,20 265,20
UAI 6490,49 T067,14 7675,79 8437,83 9115,63
Interes 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
UAI 6490,49 7067,14 T675,79 8437,83 9115,63
15% Part. Trabajadores 973.57 106007 115137 1265 67 136734
TOTAL ANTES IR 5516,91 6007,07 6524,42 7172,16 7748,28
Impu. Renta 23% 1268 89 1381.63 1600 62 1649 60 1782 11
Inversion (13661.00) 0.00 0.00 (1385.00) 0.00 0.00
Capital de Trabajo (5406 48) 0,00 0,00 0.00 0,00 0.00
Valor de Rescate 0.00 0.00 0.00 0.00 1268.50
Depreciacion 243090 243090 243090 2311.20 231120
Amortizacion 265 20 266 20 265 20 265 20 266 20

10.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es aquel donde los ingresos totales son iguales a los

costos totales, es decir no existe utilidad y tampoco pérdida.

En las tablas siguientes se detallan los puntos de equilibrio para cada uno de

los productos que oferta Huasipichay.



Tabla 57. Punto de equilibrio

Calculo del punto de equilibrio HELADO

Mes ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Costos fijos totales $1.183,60 $ 14.203,20 $ 19.604,34 $20.472,59 $21.381,24 $22.332,21
Precio de venta promedio $1,50 $1,50 $1,50 $1,50 $1,50 $1,50
Costo de ventas $0,69 $0,69 $ 0,69 $ 0,69 $ 0,69 $0,69
Margen de contribucién $ 0,81 $ 0,81 $ 0,81 $ 0,81 $ 0,81 $ 0,81
Punto de equilibrio en cantidad 1461 17535 24203 25275 26397 27571
Punto de equilibrio x semana 365 337 465 486 508 530
Punto de equilibrio x dia 47 438 66 69 72 76
Punto de equilibrio en délares $2.191,85 $ 26.302,22 $36.304,33( $37.912,21 $ 39.594,88 $ 41.355,94

Calculo del punto de equilibrio BEBIDA

Mes Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Afno 5
Costos fijos totales $1.183,60 $ 14.203,20 $19.604,34| $20.472,59 $21.381,24 $ 22.332,21
Precio de venta promedio $1,50 $1,50 $1,50 $1,50 $1,50 $1,50
Costo de ventas $0,53 $0,53 $0,53 $0,53 $0,53 $0,53
Margen de contribucion $0,97 $ 0,97 $0,97 $ 0,97 $0,97 $ 0,97
Punto de equilibrio en cantidad 1220 14642 20211 21106 22043 23023
Punto de equilibrio x semana 305 282 389 406 424 443
Punto de equilibrio x dia 39 40 55 58 60 63
Punto de equilibrio en délares $1.830,31 $ 21.963,71 $30.315,99| §$ 31.658,65 $ 33.063,77 $ 34.534,34

0)4°
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10.9 CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES

Para el control de costos se evaluara los indices financieros, tanto de

rentabilidad, endeudamiento y liquidez.

Liquidez: mide la capacidad de la compafia para hacer frente a sus

obligaciones en corto plazo.

Tabla 58. Liquidez

| . Activos Corrientes
Razén Corriente = =

Pasivos Corrientes

Aiio 1 ‘ Aiio 2 Afio 3 ‘ Afio 4
$6.382,48 $13.798,35 $15.789,93 $22.435,86
= $1,17 = %286 @ 0 000= $712|___ " |
$ 5.452,89 $4.826,73 $2.217,43 $ 2.567,88

Activos corrientes

Prueba
; - Inventarios
Acida=
Pasivos Corrientes
Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4
$6.382,48 $ $13.798,35 $15.789,93 $22.435,86
- = . = $286 |__________= $712 | ________= $8,74
$5.452,89 1,17 | $4.826,73 $2.217,43 $ 2.567,88

Segun la informacién obtenida de los indices Razén Corriente y Prueba Acida
los cuales representan la liquidez de la empresa, se concluye que por cada

dolar de deuda se tiene un porcentaje superior para cubrir la misma.

Rentabilidad: son los que se encargan de medir los réditos que provocan los
recursos unicamente al final del periodo, estos son los encargados de reflejar

las ganancias o pérdidas que se obtiene.
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Tabla 59. Rentabilidad

Utilidad
operacional
ROA= Activos =
totales
promedio
Afio 1 | Afo 2 Ao 3 | Aho 4 Aho 5
$3.594,44 $4.200,60 $ 4.864,49 $ 5.522,56 $5.966,18
= $0,18 -_ = %019| __________= %020 — = $019| _______= $0,17
$ 20.487,81 $22.164,78 $24.100,03 $ 29.622,56 $ 35.588,84
Utilidad
neta
ROE=
Patrimonio
promedio
Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
$ 3.594,44 $ 4.200,60 $ 4.864,49 $ 5.522,56 $5.966,18
= $026| _______=$028| ______= %022 = $020____ = $0,19
$13.848,54 $15.249,32 $22.252,70 $28.151,26 $ 30.906,08

Dentro del anadlisis de la Rentabilidad se efectua la evaluacion del ROA y ROE,
se concluye que al obtener un ROE superior al ROA, la financiacion de parte

del activo con deuda ha posibilitado el crecimiento de la rentabilidad financiera

(ROE).

e Rendimiento Sobre la Inversion: rendimiento / inversion

e Rendimiento sobre los Activos: Utilidad Neta / Patrimonio

Endeudamiento: brinda una idea general del financiamiento de los activos,

entre mas alto sea este indicador la estructura de la compafiia es menos sodlida.



Tabla 60. Endeudamiento

143

ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento

PASIVO

Endeudamiento

Endeudamiento Financiero

0,36
0,36

NETO PATRIMONIAL

0,25
0,15

0,09
0,00

0,09
0,00

0,08
0,00

En cuanto al analisis de Endeudamiento los valores aceptables se ubican en un

rango de 0,4 a 0,6, el nivel de endeudamiento inicia con un 0,36 y finaliza con

0,08.

10.10 VALORACION

Para medir la factibilidad y rentabilidad del negocio se basa en la medicion y

evaluacion del VAN y TIR, esto se lo calcula en los tres escenarios.

Tabla 61. Valoracion

NO APALANCADO ESPERADO | OPTIMISTA PESIMO
VAN FLUJO DE CAJA LIBRE 11.832 23.410 -6.258
TIR FLUJO DE CAJA LIBRE 31% 48,65% -2,96%
VAN FLUJO DE CAJA DE SOCIOS 11.832 23.410 (6.849)
TIR FLUJO DE CAJA DE SOCIOS 31% 48,65% -2,96%
APALANCADO ESPERADO | OPTIMISTA PESIMO
VAN FLUJO DE CAJA LIBRE 11.476 22.889 (6.344)
TIR FLUJO DE CAJA LIBRE 28,42% 47,08% -4,04%
VAN FLUJO DE CAJA DE SOCIOS 10.819 22.659 (6.147)
TIR FLUJO DE CAJA DE SOCIOS 24,05% 24,05% -0,79%

Para el calculo de TIR y VAN ver anexo 50,52 y 54.
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11 CAPITULO XI: PROPUESTA DEL NEGOCIO

Dentro de este capitulo se analizara el financiamiento deseado, asi como los

aspectos que generan confianza para el inversionista.

11.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

Para poner en funcionamiento el proyecto se genera una inversion inicial que
asciende a $22325,60 en esto se considera el capital de trabajo y la inversion

en activos que genera la adecuacién y compra de insumos.

11.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA

Como se indicd dentro del capitulo financiero la estructura de capital para la

creacion del proyecto se divide de la siguiente manera:

Tabla 62. Estructura de capital y deuda

DESCRIPCION TOTAL ANO
CAPITAL DE TRABAJO 5.406,48
MUEBLES Y ENSERES 1.420,00
ADECUACION 2.500,00
EQUIPO DE COMPUTO 1.230,00
MAQUINARIA 7.535,00
CONSTITUCION 976,00
TOTAL 19.067,48
Valor Préstamo 7.626,99
Tasa 1,25%
Plazo 36
CUOTA $ 264,39
CUOTA ANO Gasto Interés Pag:rﬁ:[r;?al Saldo por Pagar
1 998,60 217411 5.452,89
2 649,10 2523,60 2.929,28
3 243,42 2929,28 0,00

Nota: Ver anexo 34
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Para la obtencion del crédito se lo realizara mediante COOPERATIVA DE
AHORRO Y CREDITO HUAICANA, de no tener respuesta favorable o con
demora se buscara a un socio, el mismo que desee colocar su dinero como
poliza y se le tenga que otorgar un porcentaje de ganancia por el dinero al final

de cada periodo.

11.3 USO DE FONDOS

Los fondos obtenidos de los socios o inversionistas asi como el crédito, seran
utilizados para la adquisicion de los activos, gastos financieros, publicidad,
compra de materia prima y capital de trabajo para el funcionamiento de los

primeros meses.



11.4 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

Tabla 63. Retorno para el inversionista
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Flujo Efectivo A. Operativas 0 1 2 3 4 5

U Neta 0,0| 6.838,1| 7.589,7| 8.404,7( 9.229,0| 9.858,0
Depreciaciones 0,0| 2.430,9| 2.430,9| 2.430,9| 2.311,2| 2.311,2
Amortizaciones 0,0 265,2 265,2 265,2 265,2 265,2
Caija Chica - inicial 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Variacion AC 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Variacion PC 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
FEAO 0,0| 9.534,2(10.285,8|11.100,8|11.805,4 | 12.434,4
Flujo Efectivo A. Inversion

Variacion AF 12.685,0 0,0 0,0 1.385,0 0,0 0,0
Variacion Al 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
FEAI -12.685,0 0,0 0,0 -1.385,0 0,0 0,0
Flujo Efectivo A.

Financiamiento

Variacion Capital Social 10.706,69 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
DLP 7.137,80| -2.034,7 | -2.361,7 | -2.741,4 0,0 0,0
Dividendos Pagados 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
FEAF 17.844,5| -2.034,7 | -2.361,7 | -2.741,4 0,0 0,0
Caja 5.159,5| 7.499,6( 7.924,1| 6.974,4(11.805,4|12.434,4
Caja Inicial 5.159,5| 5.159,5(12.659,1|20.583,1(27.557,5|39.362,9
Caja Final 5.159,5|12.659,1 | 20.583,1 | 27.557,5 | 39.362,9 | 51.797,3
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12 CAPITULO XlI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Dentro de este capitulo se desarrollara las conclusiones y recomendaciones

obtenidas a lo largo de la creacion del proyecto.

12.1 CONCLUSIONES

e Los factores regulatorios para este tipo de proyecto favorecen a la
creacion de “Heladeria — Cafeteria HUASIPICHAY”, ya que el gobierno
apoya a la creacidbn de empresas que generen beneficio para la
poblacion, en este caso a la Parroquia de Nayon, en donde el crecimiento

econdmico aumenta por su nivel de vida y esfuerzo laboral.

e Con el andlisis de las fuerzas de Porter se evidencia que los competidores
directos serian las tiendas, en donde venden helados a costos muy bajos.
Ademas que la amenaza por el consumo y adquisicion de productos
sustitutos seria alto. Lo favorable dentro del analisis nos muestra que con
una campafa de Marketing y alianzas estratégicas con los viveros de
plantas dentro de Nayon se puede obtener una amplia accesibilidad hacia

los clientes potenciales.

e En cuanto a la investigacion de mercados se concluye que dentro del
mercado objetivo el 71% pertenece a la poblacion de Nayon y el 39% son
quitenos. Adicionalmente el 85% y 15% de consumidores
respectivamente aceptarian el producto. Se estima tener un potencial de

clientes de 29.836 tanto nayonenses como quitefios.

e Considerando la investigacion de mercado en cuanto a la introduccion de
la “Heladeria — Cafeteria HUASIPICHAY” se maneja un consumo inicial
del 65% de los encuestados y grupo focal, esto se refleja por la tradicion y
cultura de los ecuatorianos hacia lo tradicional y sobre todo a cuidar la

identidad cultural.



148

e Bajo el desarrollo del plan financiero se puede concluir que el tipo de
negocio a desarrollarse es rentable, esto definiéndolo dentro del sector
del servicio de ventas de helados y bebidas, obteniendo una rentabilidad

inicial del 8%.

e En el andlisis de los escenarios esperado, optimista y pesimista se
concluye mediante los indicadores del VAN(valor neto actual) y TIR(tasa
interna de retorno) que el proyecto es factible para su adecuada
implementacion, mostrando dentro de los 2 escenarios (esperado y

optimista), un retorno a corto tiempo para el inversionista.

e Al analizar los indices del proyecto se refleja factible la apertura del

negocio ya que por cada dolar invertido se obtiene un 11% de ganancia.

12.2 RECOMENDACIONES

Para poner en marcha la creacién de Huasipichay dentro de la Parroquia de

Nayon se debe tomar en cuenta lo siguiente.

e Realizar investigaciones de mercado en forma continua, para saber las

necesidades de los clientes ya que eso varia segun el habito del cliente.

e Es importante el manejo de alianzas estratégicas con los viveros desde el

inicio del proyecto.

¢ Realizar mediciones cada afio para verificar el cumplimiento de los
objetivos propuestos, generar nuevas estrategias de crecimiento y sobre

todo de posicionamiento dentro del mercado.

e Mantener negociaciones constantes con los proveedores de la materia
prima con el fin de aumentar el poder de compra, teniendo facilidad en

pagos de ser necesario.
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e Realizar una seleccién de personal de alta calidad bajo parametros de
presentacion, comportamiento, atencion y sobre todo ética en el manejo

del dinero.

e Mantener capacitaciones constantes para el personal, brindar beneficios
extras a los de la ley para que no se sientan perjudicados y mantener

estable la rotacién de empleados.
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ANEXOS



ANEXO 1. RESERVA DE NOMBRE EN LA SUPERINTENDENCIA DE
COMPANIAS

ia5.gob.ec/home php?blue=5ed 1 7e4117843e361ada1d0B1 7 16668 ube =Principal/fh20Requisite @ 17 =

“ Uhicacian: Principali Requisitos

Viernes 31 de Enero del 2014
INSTRUCTIVOS ¥ MANUALES

A= RESOLUCION NO. 5C.55.DRS.G.13.001
I."i Descargar Manual de Usuario para Actualizacion de Informacion General ¥ Solicitud de clave de Acceso,
{MNuevo)
VL_ Descargar Manual de Usuario para presentacion electrdnica de informacian Financiera y Societaria, {(Nuevo)
il Manual de Usuario de Tarjetas de Circulacion Restringida v Yentas a Credito, (Nuevo)
E Descargar Instructivo NEC
. b4
l_“.;lii‘ FORMULARIOS E INSTRUCTIVO DE ESTADOS FINANCIERDS BAID MNIIF, (Nuevo)
fre 1Y

© 7 C© Bhtsfwww.sperclas.gobec/home phpiblue=Se0d 7ed 178436 1 adald08 17186/ 8 b =Principal/ % 20Requisite @ e| S

CruEvoy

A Descargar Manual de Usuario para presentacion electronica de informacion Financiera y Societaria. {(Nuevo)
A Manual de Usuario de Tarjetas de Circulacidn Restringida v wentas a Crédito. (Nuevo)

Descargar Instructiva NEC

e
Bﬁ FORMULARIOS E INSTRUCTIVO DE ESTADOS FINANCIERDS BAJD NIIF. (Nuewa)
i

Instruckivos para obtener la calificacion y registro de interventores externos{Nuewvo )
Descargar requisitos para recuperar clave(Nuevo)
Manual para Registro de Usuario{ Nuevo}

FORMULARIO NOMINA DE ADMINISTRADORES (Nuevo)

=

@ Manual para Motificacion de Transferencia de Acciones v Cesidn de Participaciones (Nuevo)
—VL:

i

P

|

=

FORMULARIO NOMINA DE SOCIOS O ACCIONISTAS (Nuevo)

Codificacion del CI1U4, (actividad econdmica principal) gue se solicita el momento dTé-‘lj-n-narp-laEinfnrmaciﬁn
arincinalde |3 comnafiia L




ANEXO 2. OBTENCION DE PATENTE

C [ serviciosciudadanos. quito.gob.ec/index php/ 201 2-01-10-20-39-17/246-patente_linea htm| o =
Amatiuc = e
o S@l’ViCiOS w .~ Buscar..
* Ciudadanos DISTRITO
Q & METROPOLITANO

Contactenos Lotaip

Sugerer

Inicio Maticias Centros de atencidn Guia de Tramites

Usted estéd aqui Inicio » Direccion Metropolitana Tributaria » Proceso Patente en linea
Proceso Patente en linea

Contribuyentes que ya tienen Patente

Direccion Metropolitana Tributaria

* Solicite su clave para declarar Patente en linea Direccidn Metropolitana de Catastros

Guia para declarar patente en linea para personas naturales Gestidn Urbana

7 Guia para declarar patente en linea para y naturales obligadas a llevar contabilidad y personas e e e
juridicas Tesoreria ‘

? Declaracién en linea Patente y 1.5 x 1000

Contribuyentes nuevos Q 1800 456 789

Formularios Patente en linea

Videos paso a paso para obtener su clave y declarar en linea la patente Q Preguntas Frecuentes

'Y Inicio. & ©



ANEXO 3. OBTENCION DEL RUC

€ 2 C D www.srigobec/ueb/10136/96

T EECE! -
il —

Inicio / Formularios y 5 tudes / Formularios para los procesos de RUG

Formularios para los procesos de RUC

FORMULARIDS

Biblioteca virtual R ~ R
NWUEYDS FORMULARIOS {(Yigentes a partir del 01 de septiembre

de 2013)

Calculadora Tributaria |l Formulario 01-4

Inscripcidn ¥ actualizacidn de la informacién general del Registro
Unico de Contribuyentes - RUC sociedades sector privado y
publico,

anstructivo formulario RUC 01-A

DFDrmu\arm 01-8
Inscripcion v actualizacion de los  establecimientos de las
sociedades sector privado y pablico,

anstructwﬂ formulario RUC 01 - B

FORMATOS ¥ SOLICITUDES

Oportunidades Labarales

@ mds en esta secclén

...fe hace bien al pa’s!

Formularios para los procesos de
RUC

Farmularios en los procesos de
Comprobantes de Yenta |

Formularios para &l proceso del
Impuesta a los Yehiculos
Farmularios para devoluciones de
impuestos

Forrnularios para &l registro de
gastos personales {Impto, a la
Renta)

Forrmulario Basico Solicitud de
Facilidades de Pago

Gtros formularios




ANEXO 4. ENTREVISTA CON PROPIETARIO DE HELADERIA POMASQUI

¢, De donde nacio la idea de crear el negocio?

Crecimiento y desarrollo en el Mercado

¢ Qué lo motivo a poner a la heladeria en Nayén?

¢ Cual fue la base para la apertura?

¢ Tuvo algun inconveniente al momento de realizar los tramites respectivos?
¢ La aceptacion de las personas fue positiva?

¢ La localizacion le trajo dificultad?

© N o a bk wbd =

¢ Qué dias son los mas concurridos hacia la heladeria?
9. ¢Qué tipo de negociacion mantiene con sus proveedores?
10. ¢ En cuanto a la politica de precios bajo que aspecto se maneja?

11. ¢ Cuales son los productos mas consumidos?




ANEXO 5. GRUPOS FOCALES

PREGUNTAS FOCUS GROUP

1. ¢Cuales son las actividades que realizan en su tiempo libre?

2. ¢Cuando asisten a una heladeria — cafeteria, a cual de ellas acude
frecuentemente?

3. ¢Por qué razén las acoge?

4. ;Con qué frecuencia visita?

5. ¢Quiénes son sus acompanantes o en qué momento las visitan?

6. ¢Qué eslo que mas les gusta de una heladeria cafeteria?

7. ¢Qué es lo que les disgusta o les insatisface de estas?

8. ¢Qué producto es de su preferencia al momento de consumir?

9. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar?

10. Para Uds., la marca representa un factor importante en el momento de

decidir
11. ¢ Qué marcas de heladeria cafeteria a escuchado o conoce?
12. ;Qué piensa del helado a base de rosas comestibles?
13. ¢ Consumiria usted helados y café dentro de Nayon?

14. ; Qué productos les gustaria q exista?

Integrantes del primer Grupo

e Samantha Sotalin edad 16
e Saskia Sotalin edad 18
e Génesis Quijia edad 20
e Michael Lema edad 16
o Jefferson Arellano edad 18
e Esteban Quijia edad 18
¢ Ronny Mena edad 18
e Bryan Arias edad 20

e Michelle Sotalin edad 20



Integrantes del Segundo Grupo

e Verdnica Anaguano
¢ Sindy Pillajo

e Maria de los Angeles
e Paulo Sotalin

e César Sotalin

e Omar Arias

o Alexis Arias

e Monserrat Ramon

e Maria Cortez

e Jofre Arias

edad 23
edad 25
edad 24
edad 28
edad 26
edad 25
edad 24
edad 23
edad 23
edad 25



ANEXO 6. ENCUESTA

ENCUESTA HELADERIA CAFETERIA
EMCUESTA HELADERIA CAFETERIA

Buenas diaz, tardes ez un placer saludarle, representamos & Heladeria — Cafeteria " ",

zeria de mucha syuda =i nos colabora respondiendo B2 siguientes preguntas.

Suz respuestas zeran tratadasz de forma confidencid v seran utilizadas dnicamente para iniciar
7/

el proyectn propuesto para Maydn.

Laencuesta dura aproxim adam ente S minutos,

Mambre: Eclad:
Direccidn: Fechs;
SEXO: MASC ULING C]

FEMERIMD [:]

Filtra
* Haconsumido en los Olitimaos 3 meses hdados. I:I
*  Haconsumido cafté caliente v behidas frias D

PREGUMT &5;

1. ACon gue frecuencia consume helado v behidas como el cafe, té frioy
caliente?

Diararmente

De 3 24 veces ala semana
Unawvez ala semana

De & afveces al mes
Unawvez al mes

goooog

Unavez alo largo del afio.



1. iCuando acude a una heladera — cafeteria gue es o gue mas
consume?

Helado

Cafe caliente

Te caliente

Café y sus derivados frios
Te frio

Jooood

Heladoy café

2. Segun su importancia enurnere del 5 al 113 importancia gue tiene para
Ud., cuanda ingresa a consumir en una Heladerfa — Cafeteria. (siendo 5
el ras irnportante v 1 menos importants).

variedad de sabores
Presentacion
LUbicacion

Atencian
Calidad
Cantidad

e T e T s T s T i

)
)
)
1Precia
)
)
)



ACuanto estaria dispuesto a pagar por un helado en tulipan o cono?

{ 1Entre$1 v $3 cono o tulipan simple
{ 1Entre$3 v $5 cono o tulipan doble

10- jHas escuchado de los helados a base de rosas comestibles?

] sl
] NO

Si suU respuesta es si, especifique donde

11~ jDesearia consumir helados de flares comestibles v café en sus varias
presentaciones dentro de Mayon?

] sl
]
NO E

12.- Desearia consumir helados de flores comestinles v café en sus varias
presentaciones dentro de Mayon?

] sl
] no

FIN

GRACIAS POR SUS SINCERAS RESPUESTAS



ANEXO 7. CONOS

tnet.net [ wwn,parahelados.com




ANEXO 8. HELADOS

e Teléfono: (593 () 2266958
« [iraccian:

Ay b ode Diciembre NJ7-210, Cc.olimpico, Loc. 17

Chinln
l Nl Teetiarsis: RENATRIE. 1255611, pibto@mlomm oLl |
FHUTALES CREMA FHTCIALLY
PRECHS ¥ ClaL0S 3 T (e Toar il TR TETUR IR [ AT LA TR
FRECO Y it i B PPN SO e R 14 FRDRCT N LITRA S o
AL CHOMEMAIL = e BAL L [T A % A
FHUTHALA EHCHE: THlRAS PAMSEA LTFTTA
SANTARTHA ARILLA & ORI PO
FTLALEILIENA Y AT A DA BT WoREL AL FRLITO WOl
RFELOY AR T By ERANTILTA
LWL AT AN Lep i Y AT IS THY
J1A'J-'|-:u!: B AN AS VR FIETOCE irm
MRANAR VERTIE i 1 LATTE LE e N T E
SAHLARLLA A VWi iR WLl A
AR T ALK ToaE M AIANARARA

VORI RN

REANUAI ClHEANERA LG

SMHETE ARALDNS

LT vatad AL RO AT ALY
SLAMACLIT A LA AL PEMMA EYTTT A
MARARLS EALT (A RasiE LY SO IR

MAHA IR A Pl I3 Ay RIiidh TIRAER A

LRy ASMARET I ey i

B CIRITCH LEL L]

GLIAN AT 7 FTL ARLAKE T

MLIAYARN ULy W e AR AT L
THCFRTAL ERALL T AR SRS A AL R

TAS|AR| N SMTEA L DAY B ARGHA
[l LLARIAR RIIL FH AT EE MRl i
TAND EFRNAAATE B AT L Poas O FmeTaliaa
LS4 WMLENES EADMAN MR

LAl AFTER PRIl FINTA&TFRD

AEATA LML ALTH

LIETET TR AR AT 1WA PR
KL, LT g

TUET ST PIid SodlAbid
TEHARNLY MASTARICEIT W ARIECIATIC
A (AT A ]

APAY & OUTY SR

LLLE A

LI

T A

RPL R ST
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ANEXO 9. MAQUINARIA

BITALDESIGN

WITHIMAS, EQUIPDS B INEAMOE MADE 1M ITALY

Esteban Rubio

GEREMTE DE YEMNTAS

yoww.taldesign.com.ec MMacionas Unidas 141 v & de Diciembre
eeban@italdesign.com.ec Talhi: (593.2) 2920251 = 2447131

. S Fox: 2520 208 = Col: 0984474251
Gwito » Ecoodar

ITAL CAFFE fue creada
para satisfacer a los exigen-
tes paladares de consumido-
res que disfruten de una
buena taza de café, Las
presentaciones  que elegi-
MOos para nuestros clientes
S0 en grano vy molido
100% orgdnice; producid
la




Ebortnin 60
PIIN

Comercial de Equipamiento Hotelero S.A.

COTIZACION : 00017258 Quite, 22/07/2013
SR(ES): SANDY SOTALIN
ATT.:

TELEFONO: 7R85100
CIUDAD:  QuUITO

ESTA OFERTA TIENE VALIDEZ DE 30 DIAS CONTADOS A PARTIR DE CSTA FEGHA

ITEM  CANT. DESCRIPCION u,.ﬁ?EﬁB n:omr:ﬁ
1 1 EXHIBIDOR DE HELADOS
O010GB0M3
! CODEHUFIEL Mod,
Exhitidoe de helados con 18 bandejas, i st inoddabie £on una unidad do 142 hp de

Lo temperaiura, vidria curvo ¥ puestas  comedizas, Funcionamiento eleckico 15BN
Fahricacion nagional
Dimengsangs: 1200 mm de largn 740 mm de ancho 1370 mm de attn 2,E0000 £,000,00

2 1 EXHIRINOR REFRIGERANTE
0010880020
Maica CODEHOTEL
Exhibidor horizonal refigerante. con widio <urvo, meter de 15 b, pare infenor en acern
inowidable, inchayr 2 oopisms interones g ViIND, lluminacion con lampasas fcorscentes
Funsionamiento elecirivu 119/6001, Fabneacion nacional
Dimeneioncs: B0 min de largo - B20 MM e ancha 1400 mm de alle 1.450.00 1,450.00

B A e | |l




Lo mejor an papelerio y teenologia PROFDRMA: 007-002-000022850
Av; Coldn Ea-81 y 7 de Ociubie / PO, Et‘m:‘]?-ul 1313 RUC t 1790040275001
b CONTRIBUYENTE ESPECIAL Resol.: 5368 del 02/06/1995
QUITE - ECUADIOR Fecha + | DE OCTUBRE DEL 2013
Fecha Entrega: DE MES: DEL
Razon Social : PA.CO Cosercial e Industrial 5.4, Emision Sist.: 13/10/01 12586344
Direccion : AV.COLON E4-B1 ¥ AV,9DE OCTUBRE Ko. Control : 19-PR-00022850
Alaacen 1 PA-CO GUICENTRO NORT Cliente + 5999 SAMDY BOTALIN CHANCHAY
Direccion 1 AV. NN.UU Y & DE DICIENBRE C.C.BUICENTRO PB-005 Direccion  : NAYON Nos
Telefonos : 2245868 0 Telefono t 2884350 Cindad @
oito RUC/Cedula 1 1709373623

FPagina: 1 de 1
Pedido:  (15-PR-0000000) Vendedors 999-GENERAL Usuarior nherreria Autorizar rtilleri

SC.COD. PARRAS  PRODUCTO/REFERENCIA HARCA CANTIDAD UNI T.PRECIO UNITARID PRECIO TOTAL OBSER.
1 000000002474 CAU [RION SIIOORIDNCTSGILON INT OORE IS SHEETIIND LOOIN 2 4101475 481,02
J.46HZ 40R 1T

INTEL« OORE, I5-3470 (4 CACHE, UF TO 3.0 GHD). 40K Ren IT8 DISO) DIRD, LECTOR ¥ CLEMAIGR [ 4D, LECTIR [E MEMORTAG, WIMDOMS B,

TECLADD,MOUEE ¥ PARLANTES TMLUITDG

2 (EEF111751859 R Z500FRD CORE I3 3. 36HZ 268 Rt SOOGD HEWLETT PRCKARD LN 2 T HERER 75748
W7FFRE

INTEL CORE, 13-3720 CON BREFIEDS WD IMTEL 2500 (3,30 BHZ, 3 B LE CACHe,SDRAM DR € 268 1557 PHZ, SATH 3.0 GR / § € 500 (B,

7200 REM, IVD WRITER, 10 LGB, 1RI45, 1 VBA, WINDOWS 7 PROFESTONAL, TMOLUYE TECLADO Y MUEE ISR

3 OERSLIZT00R5 HENITOR 18516 LD LISty 13666758 HEWLETT PACKARD LO6 W 2 153, 19709 4.1y
4 OBBVZPSERTHTA MONTTOR 185G LED S19C150FS FESILLCIN SanRG L) 2 12,0537 19708

MaYTHA 1TLivTin



ANEXO 10. PLANOS HELADERIA - CAFETERIA
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VISTA EXTERIOR CAFETERIA i i . -

RECALRL 1 748

CAFETERIA huasipichai -

ARG DAVID RODRIGLEZ RE




- BAVID RODRIGUZL BE



VISTA INTERIOR CAFETERIA

ARDQ. DAVID RODRIGUEZ RE



ANEXO 11. CRONOGRAMA

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL

SDLMMJVSDLMMJVSDLMM

LIM|M|J|V|S|D|ILIMM|[J|V|S|ID|IL|M[M[J|V|[S|[D|L[M[M|J|V |SID|ILIM|M|J|V|SID|L|{M|M|J|V|S|D|L[M[M|[J|[V|[S|D|L[M|M|J|V |SID|L|M[M|J|V
JVSDLMMJVSDLMMJVS
891011121314 1516 17 18 1920 21
ACTIVIDADES 06|07 [08|09|10|11|12|13|14|15|16|17|18|19|20|21|22|23|24|25|26|27|28|29|30| 31 (1|2(3|4|5(6|7(8|9[10[11[12[13[14[15(16 |17 18|19 |20|21|22|23|24|25|26|27| 28 |1|2(3|4|5|6|7|2223242526272829303112345

6789101112

Constitucién de la empresa

Ubicacion y adecuacion de oficinas
administrativas y local

Seleccion de personal
administrativo

Gestion de Permisos para

funcionamiento y apertura

Seleccion de personal de cafeteria

Compra de insumos, materia prima
y negociacion con proveedores

Compra de Maquinaria

Gestién de lanzamiento de

campana para apertura y apertura

Funcionamiento




FINANCIERO

ANEXO 12. INVERSION INICIAL

DESCRIPCION

COSTO
UNITARIO

CANTIDAD

TOTAL ANO 1

CAPITAL DE TRABAJO

5.406,48

Escritorio 180,00 1 180,00
Silla para oficinas ejecutiva 50,00 2 100,00
Silla de escritorio 20,00 2 40,00
Archivador 100,00 1 100,00
Sillas 25,00 28 700,00
Mesas 6,00 50 300,00

Computadora Oficina 450,00 1 450,00
Maquina Registradora facturera 500,00 1 500,00
Teléfono 80,00 1 80,00
Impresora 200,00 1 200,00

Adecuacion del local

Gasto de Constitucion

976,00

Congeladora 2.500,00 1 2.500,00
Refrigeradora 1.500,00 1 1.500,00
Granizadora 1.135,00 1 1.135,00
Licuadora 100,00 2 200,00
Cafetera Italiana 2.000,00 1 2.000,00
Microondas 200,00 1 200,00

2.500,00

2.500,00

976,00

TOTAL

13.661,00




RESUMEN INVERSION INICIAL

CAPITAL DE TRABAJO 5.406,48
MUEBLES Y ENSERES 1.420,00
ADECUACION 2.500,00
EQUIPO DE COMPUTO 1.230,00
MAQUINARIA 7.535,00
CONSTITUCION 976,00




ANEXO 13. GASTO DE CONSTITUCION

Patente 100,00
Otros Impuestos y Permisos 50,00
Registro del Nombramiento del Representante Legal 20,00
Honorario Abogado 500,00
Notaria 116,00
Bomberos 40,00
Otros Gastos 150,00
Pago del Levantamiento a Escritura Publica




ANEXO 14. ACTIVOS DE PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

ACTIVOS DE PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO

CANTIDAD PRECIO PRECIO TOTAL | TOTAL
MUEBLES Y ENSERES 3.920,00
SILLAS 32,00 26,25 840,00
MESAS 6,00 50,00 300,00
ANAQUEL 1,00 100,00 100,00
ADECUACION 1,00 2.500,00 2.500,00
ESCRITORIO 1,00 180,00 180,00
EQUIPO ELECTRONICO 7.535,00
CAFETERA 1,00 2.000,00 2.000,00
REFRIGERADOR 1,00 1.500,00 1.500,00
CONGELADORA 1,00 2.500,00 2.500,00
GRANIZADORA 1,00 1.135,00 1.135,00
MICROONDAS 1,00 200,00 200,00
LICUADORA 2,00 100,00 200,00
EQUIPO DE COMPUTO 1.230,00
IMPRESORA 1,00 200,00 200,00
COMPUTADOR 1,00 450,00 450,00
MAQUINA PARA VENTAS 1,00 500,00 500,00
TELEFONO 1,00 80,00 80,00
AMORTIZACION 1326,00
CONSTITUCION EMPRESA 1 1326,00 1326,00




ANEXO 15. ACTIVOS DE PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MUEBLES Y ENSERES 3920,00 0,00 0,00 250,00 0,00 0,00
MAQUINARIA 7535,00 0,00 0,00 1135,00 0,00 0,00
EQUIPO DE COMPUTO 1230,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00




ANEXO 16. GASTOS GENERALES

GASTOS MENSUALES

MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MES5 | MES6 | MES7 | MES8 | MES 9 | MES 10 | MES 11 |MES 12| ANO 0
GASTO DE SUELDOS [1293,741293,74|1293,74 | 1293,74 | 1293,74 | 1293,74 | 1293,74 | 1293,74 | 1293,74 | 1293,74 | 1293,74 | 1293,74 | 15524,90
SERVICIOS BASICOS 0,00
Arriendo 200,00| 200,00 200,00| 200,00 200,00| 200,00 200,00| 200,00 200,00| 200,00 200,00 200,00| 2400,00
Internet 20,00] 20,00 20,00/ 20,00] 20,00 20,00] 20,00[ 20,00] 20,00 20,00] 20,00 20,00 240,00
TVCable 25,00] 25,00 25,00| 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500[ 300,00
Electricidad 50,00] 50,00 50,00/ 50,00 50,00| 50,00] 50,00 50,00] 50,00 50,00/ 50,00 50,00f 600,00
Agua 50,00 50,00 50,00/ 50,00 50,00[ 50,00] 50,00 50,00] 50,00 50,00/ 50,00 50,00f 600,00
Teléfono 20,00] 20,00] 20,00/ 20,00] 20,00[ 20,00] 20,00 20,00] 20,00 20,00] 20,00 20,00 240,00
Suministros de Limpieza|  8,33| 8,33 8,33 833| 833 833] 833 833 833 833 833 833 100,00
Suministros de Oficina 6,67| 667| 667 667 667 667 667 667 667 667 667 667 80,00
GASTO DE VENTAS
Mercadeo 83,33| 83,33 83,33| 83,33 83,33 83,33 83,33 83,33 83,33 83,33] 83,33 83,33 1000,00
Seguro 45,09| 45,08| 45,08 4508| 4508 4508| 4508 4508| 4508 4508 4508 4508| 541,01
TOTAL GASTOS

508,42 | 508,42| 508,42| 508,42| 508,42| 508,42 508,42| 508,42| 508,42| 508,42 508,42| 508,42|21625,91

ADMINISTRATIVOS




ANEXO 17. GASTOS OPERACIONALES

GASTOS OPERACIONALES
DETALLE GASTOS MENSUALES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos y Salarios $1.293,74 $15.524,90| $16.301,15| $17.116,20| $17.972,01| $ 18.870,62
Servicios Basicos $ 365,00 $4.380,00| $4.49826| $4.619,71| $4.744,45| $4.872,55
Seguro PYMES $ 45,08 $ 541,00 $ 555,61 $ 570,61 $ 586,01 $ 601,84
Suministros de limpieza $8,33 $ 100,00 $ 102,70 $ 105,47 $ 108,32 $111,25
Utiles de Oficina $ 6,67 $ 80,00 $ 82,16 $ 84,38 $ 86,66 $ 89,00
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $1.718,83 $20.625,90| $21.539,87 | $22.496,38| $ 23.497,45| $ 24.545,24
GASTOS VENTAS
Mercadeo $ 83,33 $1.000,00f $1.050,00f $1.102,50| $1.157,63| $ 1.215,51
TOTAL GASTOS EN VENTAS $ 83,33 $1.000,00f $1.050,00f $1.102,50| $1.157,63| $ 1.215,51
TOTAL GASTOS $1.802,16 $21.625,90| $22.589,87| $ 23.598,88( $ 24.655,08( $ 25.760,75
GASTOS MENOS SALARIOS $ 508,42 $6.101,00 $6.288,73 $6.482,67 $6.683,06 $6.890,13
SIMULACION PORCENTAJE
Inflacion Anual 2,70%
Aumento anual de
Sueldos y Salarios 5%

total en %

7,70%




ANEXO 18. COSTOS FIJOS

COSTOS FIJOS MENSUALES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Sueldos y Salarios $1.293,74| $15524,90| $16.301,15| $17.116,20| $17.972,01| $ 18.870,62
Servicios Basicos $ 365,00 $ 4.380,00 $ 4.498,26 $4.619,71 $ 4.744 45 $4.872,55
TOTAL $1.658,74| $19.904,90, $20.799,41| $21.735,92| §22.716,46| $23.743,16
SIMULACION %

Inflaciéon Anual 2,70%

Aumento anual de Sueldos y Salarios 5%

TOTAL EN % 7,70%




ANEXO 19. COSTOS VARIABLES

HELADO
COSTO MENSUAL DE HELADO
e CANTIDAD HELADO EN e AL CANTIDAD EN
LITRO HELADO
Mora 10 5,25 15,25 100
Naranijilla 10 5,25 15,25 100
Mango 8 5,25 13,25 80
Guanabana 10 5,25 15,25 100
Tamarindo 5 5,25 10,25 50
Chocolate 10 5,50 15,50 100
Vainilla 10 5,50 15,50 100
Ron Pasas 10 5,50 15,50 100
Oreo 5 5,50 10,50 50
Chicle 7 5,50 12,50 70
Rosas 7 6,00 13,00 70
Guaba 10 5,25 15,25 100
TOTAL 167,00 1020




ANEXO 20. COSTO VARIABLE

CONOS Y TULIPANES
CANTIDAD PRECIO UNITARIO | TOTAL
Conos 800 0,1 80,00
Tulipanes 220 0,15 33,00
TOTAL 113,00
TOTAL COSTO VARIABLE 280,00




ANEXO 21. COSTO UNITARIO HELADO

COSTO UNITARIO POR PRODUCTO HELADERIA

Helado Precio Cantidad de Costo Palo para
de Frutas Litros x Litro fotal Helado x Litro Unitario/helado Servilleta | Cono helado TOTAL
Mora 1 5,25 5,25 14 0,38 0,012 0,1 0,05 0,54
Naranijilla 1 5,25 5,25 14 0,38 0,012 0,1 0,05 0,54
Mango 1 5,25 5,25 14 0,38 0,012 0,1 0,05 0,54
Guanabana 1 5,25 5,25 14 0,38 0,012 0,1 0,05 0,54
Tamarindo 1 5,25 5,25 14 0,38 0,012 0,1 0,05 0,54
Chocolate 1 5,50 5,50 14 0,39 0,012 0,1 0,05 0,55
Vainilla 1 5,50 5,50 14 0,39 0,012 0,1 0,05 0,55
Ron Pasas 1 5,50 5,50 14 0,39 0,012 0,1 0,05 0,55
Orea 1 5,50 5,50 14 0,39 0,012 0,1 0,05 0,55
Chile 1 5,50 5,50 14 0,39 0,012 0,1 0,05 0,55
Rosas 1 6,00 6,00 14 0,43 0,012 0,1 0,05 0,59
Guaba 1 5,25 5,25 14 0,38 0,012 0,1 0,05 0,54




ANEXO 22. COSTO UNITARIO POR BEBIDA

CAPUCCINO

COSTO UNITARIO
POR PRODUCTO BEBIDA

Capuccino | Cantidad | Unidad | Subtotal Margen de utilidad % margen
Café 7 gramos 0,10 11,91 57%
Azucar 1 sobre 0,02
Agua 2 Onzas 0,000048 Precio 1,5
Vaso 1 unidad 0,09 Costos variables 0,64
Tapa 1 Unidad 0,06 Margen de contribucion 0,86
Leche 10 onz 0,35
Servilleta 1 unidad 0,012 % de margen de contribucién 57%
Sorbete 1 unidad 0,008
TOTAL 0,64




ANEXO 23. COSTO UNITARIO POR BEBIDA

MOCACCINO

Mocaccino Cantidad | Unidad | Subtotal Margen de utilidad % margen
Syrup de Chocolate 0,50 Onzas 0,13 11,92 56%
Café 7 Gramos 0,10
Azucar 1 Sobre 0,02| Precio 1,75
Agua 2 Onzas 0,000048 Costos variables 0,77
Vaso 1 Unidad 0,09| Margen de contribuciéon 0,98
Tapa 1 Unidad 0,06
Leche 10 Onz 0,35| % de margen de contribucién 56%
Servilleta 1 Unidad 0,012
Sorbete 1 Unidad 0,008
TOTAL 0,77




ANEXO 24. HORARIO DE ATENCION (NOMINA)

DIAS DE B HORARIO HORARIO
HORARIO DE TRABAJO DIAS DE TRABAJO ALMUERZO
DESCANSO ENTRADA DE SALIDA
ATENCION AL CLIENTE 1 Lun - Mart Mi/Jue/Vie/Sab/Dom 9:00 AM 6:00 PM 12:00 AM - 1:00 PM
ATENCION AL CLIENTE 2 Mier - Jue Vie/Sab/Dom/Lun/Mar 10:00 AM 7:00 PM 1:00 PM - 2:00 PM
GERENTE Sab / Domi Lunes — Viernes 9:00 AM 6:00 PM 1 hora a disposicion




ANEXO 25. ROL DE PAGOS

ROL DE PAGOS
PRIMER MES
HORAS APORTE DECIMO DECIMO TOTAL DE
INGRESO |FONDOS DE
CARGO SUELDO | EXTRAS | PATRONAL TERCER CUARTO |VACACIONES SUELDO
TOTAL RESERVA
* IESS SUELDO SUELDO MENSUAL
Cajero 320,00 0,00 29,92 349,92 26,67 28,75 13,33 418,67
Gerente General 350,00 1,00 32,82 383,82 29,25 28,75 14,58 456,40
Atencion al cliente 1| 320,00 0,00 29,92 349,92 26,67 28,75 13,33 418,67
TOTAL 990,00 1,00 92,66 1083,66 82,58 86,25 41,25 1293,74
SUPUESTOS
APORTE IESS 9,35%
DECIMO CUARTO 318,64
DECIMO TERCERO SBU
APORTE PATRONAL IESS 12,15%




CARGO

MES 1

MES2 | MES3 | MES4 | MES5 | MES6 | MES7 | MES 8 | MES9 [MES 10 [ MES 11 [ MES 12| TOTAL ANO 1

Cajero 418,67 | 418,67| 418,67 | 418,67| 418,67 | 418,67| 418,67 | 418,67 | 418,67 | 418,67 | 418,67| 418,67 5024,04

Gerente General 456,40 | 456,40| 456,40| 456,40 456,40| 456,40 456,40| 456,40| 456,40 456,40| 456,40| 456,40 5476,82

Atencion al cliente | 418,67 | 418,67 | 418,67 | 418,67 | 418,67 | 418,67 | 418,67 | 418,67 | 418,67 | 418,67| 418,67 | 418,67 5024,04

TOTAL 1293,74 | 1293,74|1293,74 | 1293,74 | 1293,74 | 1293,74 | 1293,74 | 1293,74 | 1293,74 | 1293,74 | 1293,74 | 1293,74 15524,90
CARGO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cajero 5024,04| 5275,24| 5539,00| 5815,95| 6106,75
Atencion al cliente 1 5024,04| 5275,24| 5539,00| 5815,95| 6106,75
Gerente 5476,82| 5750,66| 6038,20| 6340,11| 6657,11
TOTAL 15524,90| 16301,15| 17116,20| 17972,01| 18870,62




ANEXO 26. DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

TOTAL TIEMPO DEPRECIACION
MUEBLES Y ENSERES 1420,00 5 ANOS
EQUIPO DE COMPUTO 1230,00 3 ANOS
MAQUINARIA 7535,00 5 ANOS
CONSTITUCION EMPRESA 1326,00 5 ANOS




ANEXO 27. DEPRECIACION

VIDA VALOR VALOR B B B B B DEPRECIACION
DETALLE i ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
UTIL EN LIBROS RESIDUAL MENSUAL
EQUIPO DE COMPUTO| 3,00 $ 1.230,00 $ 123,00 | $369,00 | $369,00 | $369,00 $0,00 $0,00 |[$1.107,00 $ 30,75
MAQUINARIA 5,00 $ 7.535,00 $753,50 |$1.356,30(% 1.356,30|$ 1.356,30 | $ 1.356,30 | $ 1.356,30 | $ 6.781,50 $ 113,03
MUEBLES Y ENSERES | 5,00 $ 1.420,00 $142,00 | $255,60 | $25560 | $25560 | $255,60 | $25560 |$1.278,00 $21,30
TOTAL DEPRECIACION $1.018,50 $1.980,90($ 1.980,90|$ 1.980,90|$ 1.611,90$ 1.611,90 | $ 9.166,50 $ 165,08
DEPRECIACION ACUMULADA 1980,90 | 3961,80 | 5942,70 | 7554,60 | 9166,50
_ _ . . . . DEPRECIACION
COMPRA AL 3ER ANO ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 TOTAL
MENSUAL
MUEBLES Y ENSERES | 5,00 $ 250,00 $ 25,00 $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00 $45,00 | $225,00 $3,75
MAQUINARIA 5,00 $ 1.135,00 $113,50 | $204,30 | $204,30 | $204,30 | $204,30 | $204,30 |$ 1.021,50 $17,03
TOTAL $249,30 $249,30 $249,30 $249,30 $249,30 $ 1.246,50 $ 20,78
DEPRECIACION ACUMULADA $249,30 | $498,60 | $747,90 | $997,20 |$ 1.246,50 $20,78




ANEXO 28. AMORTIZACION

AMORTIZACION
MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | TOTAL| ANO | ANO | ANO | ANO
Descripcion COSTO .
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | ANO 1 2 3 4 5
Constitucion Empresa | 976,00 22,10 22,1| 22,1| 22,1| 22,1| 22,1| 221| 221| 221| 22,1| 22,1| 22,1 265,20| 2652 2652| 2652| 2652
TOTAL 976,00 | 22,10 | 22,10 | 22,10 | 22,10 | 22,10 | 22,10 | 22,10 | 22,10 | 22,10 | 22,10 | 22,10 | 22,10 | 265,20 | 265,20

265,20 | 265,20 | 265,20




ANEXO 29. GASTO GENERAL

Suministros de Limpieza

Descripcion PRECIO MENSUAL
Teléfono 20,00
Arriendo 200,00
Internet 20,00
TVCable 25,00
Electricidad 50,00
Agua 50,00
SERVICIOS BASICOS 365,00

100,00

Suministros de Oficina

Mercadeo

80,00

1000,00

Total Gatos Generales

SEGURO

1000,00

541,00




ANEXO 30. CALCULO PARA EL PUNTO DE EQUILIBRIO

CALCULO PARA EL PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTOS FIJOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Servicios Basicos $ 2.340,00 $2.403,18 $ 2.468,07 $2.534,70 $ 2.603,14
Sueldos y Salarios $ 15.524,90 $16.301,15 $17.116,20 $17.972,01 $ 18.870,62
Arriendo $ 2.400,00 $ 2.464,80 $2.531,35 $ 2.599,70 $ 2.669,89

20.264,90

21.169,13

22.115,62

23.106,41

24.143,64

PE= CF/margen de contribucién unitaria

PE=CF/% de margen de contribucion

PE= en ddélares

PE= en unidades

SIMULACION PORCENTAJE
Inflacién Anual 2,70%
Aumento anual de Sueldos y Salarios 5%
total en % 7,70%




ANEXO 31. PUNTO DE EQUILIBRIO HELADO

Calculo del punto de equilibrio HELADO

Mes ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Costos fijos totales $ 1.183,60 $ 14.203,20 $19.604,34 $20.472,59| $21.381,24| $22.332,21
Precio de venta promedio $1,50 $1,50 $1,50 $1,50 $1,50 $1,50
Costo de ventas $ 0,69 $0,69 $ 0,69 $0,69 $ 0,69 $0,69
Margen de contribuciéon $ 0,81 $ 0,81 $ 0,81 $ 0,81 $ 0,81 $0,81
Punto de equilibrio en cantidad 1461 17535 24203 25275 26397 27571
Punto de equilibrio x semana 365 337 465 486 508 530
Punto de equilibrio x dia 47 48 66 69 72 76
Punto de equilibrio en doélares $2.191,85 $ 26.302,22 $36.304,33| $37.912,21 $39.594,88( $41.355,94




ANEXO 32. PUNTO DE EQUILIBRIO BEBIDA

Calculo del punto de equilibrio BEBIDA

Ao 1 Ao 2 Aio 3 Aio 4 Ao 5
Costos fijos totales $ 20.264,90 21.169,13| $ 22.11562| $ 23.106,41 $ 2414364
Precio de venta promedio $ 1,50 1,50 $ 1,50 $ 1,50 $ 1,50
Costo de ventas $ 0,53 0,53 $ 0,53 $ 0,53 $ 0,53
Margen de contribucion $ 0,97 0,97 $ 0,97 $ 0,97 $ 0,97
Punto de equilibrio en cantidad 20892 21824 22800 23821 24890
Punto de equilibrio x semana 402 420 438 458 479
Punto de equilibrio x dia 57 60 62 65 68
Punto de equilibrio en ddélares $ 31.337,48 32.735,76 $ 34.199,41 $ 35.731,57 $ 37.335,53




ANEXO 33. CAPITAL DE SOCIOS

CAPITAL DE SOCIOS

Accionistas Monto Porcentaje
Joel Sotalin 5148,22 45%
Roman Sotalin 2288,10 20%
Nubia Chanchay 4004,17 35%
TOTAL 11440,49
Valor Préstamo 7.626,99
Tasa 1,25%
Plazo 36
CUOTA $ 264,39




ANEXO 34. TABLA DE AMORTIZACION

CUOTA VALOR PRESENTE INTERES CAPITAL VALOR CUOTA SALDO Gasto Interés Pago Anual Capital | Saldo por Pagar
1 $7.626,99 95,34 169,05 264,39 7.457,94 7.457,94
2 $7.457,94 93,22 171,17 264,39 7.286,77
3 $7.286,77 91,08 173,31 264,39 7.113,46
4 $7.113,46 88,92 175,47 264,39 6.937,99
5 $6.937,99 86,72 177,67 264,39 6.760,32
6 $6.760,32 84,50 179,89 264,39 6.580,43
7 $6.580,43 82,26 182,14 264,39 6.398,29
8 $ 6.398,29 79,98 184,41 264,39 6.213,88
9 $6.213,88 77,67 186,72 264,39 6.027,16
10 $6.027,16 75,34 189,05 264,39 5.838,11
11 $5.838,11 72,98 191,42 264,39 5.646,69
12 $ 5.646,69 70,58 193,81 264,39 5.452,89 998,60 2174,11 5.452,89
13 $5.452,89 68,16 196,23 264,39 5.256,65
14 $ 5.256,65 65,71 198,68 264,39 5.057,97
15 $5.057,97 63,22 201,17 264,39 4.856,80
16 $ 4.856,80 60,71 203,68 264,39 4.653,12
17 $4.653,12 58,16 206,23 264,39 4.446,89
18 $4.446,89 55,59 208,81 264,39 4.238,09
19 $4.238,09 52,98 211,42 264,39 4.026,67
20 $4.026,67 50,33 214,06 264,39 3.812,61
21 $3.812,61 47,66 216,73 264,39 3.595,88
22 $ 3.595,88 44,95 219,44 264,39 3.376,43
23 $3.376,43 42,21 222,19 264,39 3.154,25
24 $3.154,25 39,43 224,96 264,39 2.929,28 649,10 2523,60 2.929,28
25 $2.929,28 36,62 227,78 264,39 2.701,51
26 $2.701,51 33,77 230,62 264,39 2.470,88
27 $2.470,88 30,89 233,51 264,39 2.237,38
28 $2.237,38 27,97 236,42 264,39 2.000,95
29 $2.000,95 25,01 239,38 264,39 1.761,57
30 $1.761,57 22,02 242,37 264,39 1.519,20
31 $ 1.519,20 18,99 245,40 264,39 1.273,80
32 $ 1.273,80 15,92 248,47 264,39 1.025,33
33 $1.025,33 12,82 251,58 264,39 773,75
34 $773,75 9,67 254,72 264,39 519,03
35 $519,03 6,49 257,90 264,39 261,13
36 $261,13 3,26 261,13 264,39 0,00 243,42 2929,28 0,00




ANEXO 35. ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
P ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

20.721,3 ( 20.487,8| 22.164,8| 24.100,0| 29.622,6| 35.588,8
Activos 20.721,3 ( 20.487,8| 22.164,8| 24.100,0| 29.622,6| 35.588,8
Activo Corriente 6.382,5| 10.498,9| 13.798,3| 15.789,9| 22.4359| 29.328,8
Disponible en Caja 6.382,5| 10.498,9| 13.798,3| 15.789,9| 22.435,9| 29.328,8
Caja 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Efectivo 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Bancos 0,0 10.498,9| 13.798,3| 15.789,9| 22.4359| 29.328,8
Cuenta Corriente 0,0 10.498,9| 13.798,3| 15.789,9| 22.4359| 29.328,8
Total Activos Fijos 12.685,0 0,0 0,0 1.385,0 0,0 0,0
MUEBLES ENSERES 1.420,0 0,0 0,0 250,0 0,0 0,0
ADECUACION 2.500,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
MAQUINARIA 7.535,0 0,0 0,0 1.135,0 0,0 0,0
EQUIPO DE COMPUTO 1.230,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Depreciaciones 0,0 2.430,9 2.430,9 2.430,9 2.311,2 2.311,2
Depreciaciones Acum. A. Fijos 0,0 2.430,9 4.861,8 7.292,7 9.603,9( 11.915,1
Amortizaciones 0,0 265,2 265,2 265,2 265,2 265,2
Amortizaciones Acum. A. Intan 0,0 265,2 530,4 795,6 1.060,8 1.326,0
Pasivos 7.627,0 5.452,9 4.826,7 2.217,4 2.567,9 2.915,3
Pasivos 7.627,0 5.452,9 2.929,3 0,0 0,0 0,0
Pasivo Corriente 0,0 0,0 1.897,4 2.217,4 2.567,9 2.915,3
DCP 1.653,8 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Cuentas por Pagar Impuestos 0,0 0,0 1.897,4 2.217,4 2.567,9 2.915,3
Impuesto a la Renta 0,0 0,0 1.073,7 1.254,7 1.453,0 1.649,6
15% Trabajadores 823,8 962,7 1.114,9 1.265,7
Pasivo Largo Plazo 7.627,0 5.452,9 2.929,3 0,0 0,0 0,0
Préstamos 7.627,0 5.452,9 2.929,3 0,0 0,0 0,0
Patrimonio 11.440,5| 15.034,9| 19.235,5| 24.100,0| 29.622,6| 35.588,8
Capital Social 11.440,5| 11.440,5| 11.440,5| 11.440,5| 11.440,5| 11.440,5
Utilidad / Pérdida 0,0 3.594,4 4.200,6 4.864,5 5.522,6 5.966,2
Utilidades Retenidas 0,0 3.594.4 7.795,0( 12.659,5| 18.182,1| 24.148,3
Dividendos Pagados 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Total Pasivo + Patrimonio 19.067,5| 20.487,8| 22.164,8| 24.100,0| 29.622,6| 35.588,8
Total Pasivo + Patrimonio 19.067,5| 20.487,8| 22.164,8| 24.100,0| 29.622,6| 35.588,8




ANEXO 36. VENTAS PROYECTADAS

% DE 13 A 24 %
HABITANTES CANTIDAD _ CANTIDAD .| CANTIDAD
HABITANTES ANOS ACEPTACION

NAYON 15635 71% 11101 70% 7771 85% 6605
QuITO 2239191 39% 873284 30% 261985 15% 39298
VISITANTES QUITO 39298 MERCADO POTENCIAL 45902,81
HABITANTES NAYON 6605 ESCENARIOS % CONSUMO | TOTAL CONSUMO
TOTAL 45903 ESPERADO 65% 29837
% CONSUMO 65% OPTIMISTA 75% 34427
MERCADO POTENCIAL 29837 PESIMISTA 55% 25247

HELADO

70%

BEBIDA

30%




ANEXO 37. VENTA PROYECTADA ESPERADA

VENTA PROYECTADA ESPERADA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTA CLIENTES PORCENTAJE 29837 | PRECIO | INGRESOS 31329 32895 34540 36267
VENTA

HELADO 70% 20886 21930 23027 24178 25387
CONO / TULIPAN SIMPLE 60% 12531 1,50 18797,20| 19737,06| 20723,91| 21760,11| 22848,11
CONO / TULIPAN DOBLE 40% 8354 1,80 15037,76| 15789,65| 16579,13| 17408,09| 18278,49
TOTAL VENTA HELADO 33834,96 | 35526,71| 37303,04| 39168,20| 41126,60
BEBIDA 30% 8951 9399 9869 10362 10880
TE 10% 895 1,00 895,10 939,86 986,85 1036,20 1088,01
CAFE 30% 2685 1,30 3490,91 3665,45| 3848,73| 4041,16| 4243,22
CAPUCCINO 40% 3580 1,75 6265,73| 6579,02| 6907,97| 7253,37 7616,04
MOCACCINO 20% 1790 1,75 3132,87| 3289,51 3453,99| 3626,68| 3808,02
TOTAL VENTA BEBIDA 13784,61| 14473,84| 15197,54| 15957,41| 16755,28




COSTO PROYECTADO ESPERADO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTA CLIENTES PORCENTAJE 29837 COSTO | TOTAL COSTO 31329 32895 34540 36267
HELADO 70% 20886 21930 23027 24178 25387
CONO / TULIPAN SIMPLE 60% 12531,47 0,53 6641,68 6973,76 7322,45 7688,57 8073,00
CONO / TULIPAN DOBLE 40% 8354 0,65 5430,30 5701,82 5986,91 6286,25 6600,57
TOTAL COSTO HELADO 12071,98| 12675,58| 13309,36| 13974,83| 14673,57
BEBIDA 30% 8951 9399 9869 10362 10880
TE 10% 895 0,32 286,43 300,76 315,79 331,58 348,16
CAFE 30% 2685 0,29 778,74 817,68 858,56 901,49 946,56
CAPUCCINO 40% 3580 0,64 2291,47 2406,04 2526,34 2652,66 2785,29
MOCACCINO 20% 1790 0,77 1378,46 1447,38 1519,75 1595,74 1675,53
TOTAL COSTO BEBIDA 4735,10 4971,86 5220,45 5481,47 BIE5E55




ANEXO 38. VENTA PROYECTADA OPTIMISTA

VENTA PROYECTADA OPTIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTA CLIENTES PORCVEENNT_;:JE PE 34427,11 | PRECIO | INGRESOS | INGRESOS | INGRESOS | INGRESOS | INGRESOS
HELADO 70% 24098,97 25303,92 26569,12 27897,57 29292,45
CONO / TULIPAN SIMPLE 60% 14459,38 1,50 21689,08 22773,53 23912,21 25107,82 26363,21
CONO / TULIPAN DOBLE 40% 9639,59 1,80 17351,26 18218,82 19129,77 20086,25 21090,57
TOTAL VENTA HELADO 39040,34 40992,35 43041,97 45194,07 47453,77
BEBIDA 30% 10328,13 10844,54 11386,77 11956,10 12553,91
TE 10% 1032,81 1,00 1032,81 1084,45 1138,68 1195,61 1255,39
CAFE 30% 3098,44 1,30 4027,97 4229,37 4440,84 4662,88 4896,02
CAPUCCINO 40% 4131,25 1,75 7229,69 7591,18 7970,74 8369,27 8787,74
MOCACCINO 20% 2065,63 1,75 3614,85 3795,59 3985,37 4184,64 4393,87
TOTAL VENTA BEBIDA 15905,32 16700,59 17535,62 18412,40 19333,02




COSTO PROYECTADO OPTIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTA CLIENTES PORCVEENNT_;:]E OE 34427,11 | PRECIO | COSTO COSTO COSTO COSTO COSTO
HELADO 70% 24098,97 25303,92| 26569,12| 27897,57| 29292,45
CONO / TULIPAN SIMPLE 60% 14459,38 0,54 7808,07 8198,47 8608,39 9038,81 9490,75
CONO/ TULIPAN DOBLE 40% 9639,59 0,65 6265,73 6579,02 6907,97 7253,37 7616,04
TOTAL COSTO HELADO 14073,80| 14777,49| 15516,37| 16292,18| 17106,79

BEBIDA 30% 10328,13

TE 10% 1032,81 0,32 330,50 347,03 364,38 382,60 401,73
CAFE 30% 3098,44 0,29 898,55 943,47 990,65 1040,18 1092,19
CAPUCCINO 40% 4131,25 0,64 2644,00 2776,20 2915,01 3060,76 3213,80
MOCACCINO 20% 2065,63 0,77 1590,53 1670,06 1753,56 1841,24 1933,30
TOTAL COSTO BEBIDA 5463,58 5736,76 6023,60 6324,78 6641,02




ANEXO 39. VENTA PROYECTADA PESIMISTA

VENTA PROYECTADA PESIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTA CLIENTES PORCVEENNT_;_O:E PE 25246,54 | PRECIO | INGRESOS | INGRESOS | INGRESOS | INGRESOS | INGRESOS
HELADO 70% 17672,58 18556,21 19484,02 20458,22 21481,13
CONO / TULIPAN SIMPLE 60% 10603,55 1,50 15905,32 16700,59 17535,62 18412,40 19333,02
CONO / TULIPAN DOBLE 40% 7069,03 1,80 12724,26 13360,47 14028,49 14729,92 15466,42
TOTAL VENTA HELADOS 28629,58 30061,06 31564,11 33142,32 34799,43
BEBIDA 30% 7573,96
TE 10% 757,40 1,00 757,40 795,27 835,03 876,78 920,62
CAFE 30% 2272,19 1,30 2953,85 3101,54 3256,61 3419,45 3590,42
CAPUCCINO 40% 3029,59 1,75 5301,77 5566,86 5845,21 6137,47 6444,34
MOCACCINO 20% 1514,79 1,75 2650,89 2783,43 2922,60 3068,73 3222,17
TOTAL VENTA BEBIDAS 11663,90 12247,10 12859,45 13502,43 14177,55
TOTAL INGRESOS 40293,48 42308,16 44423,57 46644,75 48976,98




COSTO PROYECTADO PESIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTA CLIENTES PORC\;EENNTQJE PE 25246,54 | PRECIO | COSTO COSTO COSTO COSTO COSTO
HELADO 70% 17672,58 18556,21| 19484,02| 20458,22| 21481,13
CONO / TULIPAN SIMPLE 60% 10603,55 0,54 5725,92 6012,21 6312,82 6628,46 6959,89
CONO/ TULIPAN DOBLE 40% 7069,03 0,65 4594,87 4824,61 5065,85 5319,14 5585,09
TOTAL COSTO HELADOS 10320,79| 10836,83| 11378,67| 11947,60| 12544,98

BEBIDA 30% 7573,96

TE 10% 1032,81 0,32 330,50 347,03 364,38 382,60 401,73
CAFE 30% 3098,44 0,29 898,55 943,47 990,65 1040,18 1092,19
CAPUCCINO 40% 4131,25 0,64 2644,00 2776,20 2915,01 3060,76 3213,80
MOCACCINO 20% 2065,63 0,77 1590,53 1670,06 1753,56 1841,24 1933,30
TOTAL COSTO BEBIDAS 5463,58 5736,76 6023,60 6324,78 6641,02
TOTAL COSTOS 15784,37| 16573,59| 17402,27| 18272,38| 19186,00




ANEXO 40. ESTADO DE RESULTADO ESPERADO

ESCENARIO ESPERADO
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS

HELADO

CAFE
TOTAL VENTA

(-) COSTO DE VENTAS
COSTO DE HELADO

COSTO DE BEBIDA
UTILIDAD BRUTA 30812,49 | 32353,11| 33970,77| 35669,31| 37452,77
(-) GASTOS

Gastos Administrativos

Gasto de Ventas

Depreciacion

Amortizacién
UAII

Gastos Financieros

UAII

15% Participacion Laboral

UA IR

23% Impuesto a la Renta

8% 8% 9% 10% 10%

Dentro del primer afo se refleja una utilidad del 8%, y posteriormente un
incremento, se calcula un 23 de Impuesto a la Renta debido a que se tomo

como ano base el 2012.



ANEXO 41. ESTADO DE RESULTADOS OPTIMISTA

FLUJO DE FONDOS SIN APALANCAMIENTO
ESCENARIO OPTIMISTA
ANOO| ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
HELADO 39040,34 | 40992,35| 43041,97| 45194,07| 47453,77
CAFE 15905,32| 16700,59| 17535,62| 18412,40| 19333,02
TOTAL VENTA 54945,66| 57692,94| 60577,59| 63606,47| 66786,79
COSTO DE HELADO 14073,80 | 14777,49| 15516,37| 16292,18| 17106,79
COSTO DE BEBIDA 5463,58 5736,76 6023,60 6324,78 6641,02
(-) COSTO DE VENTAS 19537,38 | 20514,25| 21539,96| 22616,96| 23747,81
UTILIDAD BRUTA 35408,28 | 37178,69| 39037,63| 40989,51| 43038,98
(-) GASTOS
Gastos Administrativos 20625,90| 21539,87| 22496,38| 23497,45| 2454524
Gasto de Ventas 1000,00 1050,00 1102,50 1157,63 1215,51
Depreciacion 2430,90 2430,90 2430,90 2311,20 2311,20
Amortizacién 265,20 765,24 765,24 765,24 765,24
UAII 11086,28 | 11392,68| 12242,61| 13257,99| 14201,80
Gastos Financieros 998,60 649,10 243,42 0,00 0,00
UAII 10.087,68 | 10.743,58| 11.999,19| 13.257,99| 14.201,80
15% Participacion
Laboral 1.513,15| 1.611,54 1.799,88 1.988,70| 2.130,27
UAIR 8.574,52| 9.132,04| 10.199,31| 11.269,29| 12.071,53
23% Impuesto a la Renta 1.972,14| 2.100,37| 2.345,84| 2.591,94| 2.776,45

Porcentaje de Utilidad > 12% 12% 13% 14% 14%




ANEXO 42. ESTADO DE RESULTADOS PESIMISTA

FLUJO DE FONDOS SIN APALANCAMIENTO
ESCENARIO PESIMISTA
ANO 0 |ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL INGRESOS
HELADO 28629,58 | 30061,06| 31564,11| 33142,32| 34799,43
CAFE 11663,90 | 12247,10| 12859,45| 13502,43| 14177,55
TOTAL VENTA 40293,48 | 42308,16 | 44423,57 | 46644,75| 48976,98
COSTO DE HELADO 10320,79| 10836,83| 11378,67| 11947,60| 12544,98
COSTO DE BEBIDA 5463,58| 5736,76| 6023,60| 6324,78| 6641,02
(-) COSTO DE VENTAS 15784,37| 16573,59| 17402,27| 18272,38| 19186,00
UTILIDAD BRUTA 24509,12 | 25734,57 | 27021,30| 28372,37| 29790,98
(-) GASTOS
Gastos Administrativos 20625,90| 21539,87 | 22496,38| 23497,45| 2454524
Gasto de Ventas 1000,00| 1050,00| 1102,50| 1157,63| 1215,51
Depreciacion 2430,90| 2430,90| 2430,90| 2311,20| 2311,20
Amortizacién 265,20 265,20 265,20 265,20 265,20
UAII 187,11 448,60 726,32| 1140,89| 1453,84
Gastos Financieros 998,60 649,10 243,42 0,00 0,00
UAII (811,49)| (200,51) 482,90| 1.140,89| 1.453,84
15% Participacién Laboral (121,72) (30,08) 72,44 0,00 0,00
UAIR (689,76)| (170,43) 410,47| 1.140,89| 1.453,84
23% Impuesto a la Renta (158,65) (39,20) 94,41 0,00 0,00

Porcentaje de Pérdida/Utilidad ————» -1%

0%

1%

2%

3%



ANEXO 43. FLUJO DE CAJA ESPERADO NO APALANCADO

FLUJO DE FONDOS SIN APALANCAMIENTO
ESCENARIQ ESPERADD

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
HELADO 33834.96 35526.71 37303.04 39168.20 41126.60
CAFE 1378461 14473.84 15197.54 15957 .41 16755,28
TOTAL VENTA 47619,57 50000,55 52500,58 55125,61 57881,89
[-) COSTO DE VENTAS 16807,08 17647,44 18529,81 19456,30 20429,12
COSTO DE HELADO 12071,98 12675.58 13309.36 13974.83 14673.57
COSTO DE BEBIDA 4735.10 4971.86 522045 5481.47 5755, 55
UTILIDAD BRUTA 30812,49 32353,11 33970,77 35669,31 37452,77
-} GASTOS
Gastos Administrativos 2062590 21539.87 2249638 23497 45 24545 24
Gasto de Ventas 1000,00 1050.00 1102.50 1157.63 1215,51
Depreciacion 243090 2430,90 2430,90 2311,20 2311.20
Amortizacion 265,20 265,20 265,20 26520 265,20
UAI 6490,49 7067,14 7675,79 8437,83 9115,63
Interes 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
UAI £490,49 T067,14 7675,79 8437,83 9115,63
15% Part. Trabajadores 973.57 1060.07 1151.37 126567 1367,34
TOTAL ANTES IR 5516,91 6007,07 6524,42 7172,16 7748,28
Impu. Renta 23% 1268,89 1381.63 150062 1649 60 1782, 11
Inversion (13661.00) 0,00 0.00 {1385.00) 0,00 0.00
Capital de Trabajo (5406.48) 0,00 0,00 0,00 0.00 0.00
Valor de Rescate 0.00 0.00 0.00 0.00 1268,50
Depreciacion 243090 2430,90 2430,90 2311,20 2311.20
Amortizacion 265,20 265,20 265,20 265,20 265,20




ANEXO 44. CALCULO TIRY VAN ESCENARIO ESPERADO NO

APALANCADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

UAII 6.490,49 7.067,14 7.67579 8437,83 9.115,63
Gastos Financieros 998,60 649,10 243,42 0,00 0,00
Depreciaciones 2.430,90 2.430,90 2.430,90 2.311,20 2.311,20
Amortizaciones 265,20 265,20 265,20 265,20 265,20
Escudo Fiscal 361,99 235,30 88,24 0,00 0,00
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)

Activos Fijos (13.661) 0 0 1.385,00 0 0
Activos Intangibles 0 0 0 0 0 0
Inversion CT (5.406) 0 0 0 0 0
Variaciones de CT 0 0 0 0 0
Recuperacion AF 1.269

VAN 22.927
Max Exposicién (19.067)
TIR 48,04%
CPPC 9,88%

Periodo de Recuperacion 1,9

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal 0 362 235 88 0 0
VAN 23.518

Max Exposicién (19.067)

TIR 49,28%

CPPC 9,88%

Periodo de Recuperacion 1,9

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD) ANO 0

Ingreso 7.626,99 0 0 0 0 0 0
Egresos 2.174,11 2.523,60 2.929,28 0 0
Gastos Financieros (Interés 998,60 649,10 243,42 0 0

FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0

VAN 30.834

TIR 63,41%
Maxima Exposicion (19.067)
Ke 9,88%

Periodo de Recuperacion 1,5




ANEXO 45. FLUJO DE CAJA OPTIMISTA NO APALANCADO

FLUJO DE FONDOS SIN APALANCAMIENTO
ESCENARIO OPTIMISTA

ANO O TOTAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS
0.75

INGRESOS
HELADO 3904034 40992 35 43041.97 45194 07 4745377
CAFE 15805 32 16700.59 17535662 18412 40 19333.02
TOTAL VENTA 54945 ,66 57692,94 60577,59 63606,47 G6TE6,79
COSTO DE HELADO 14073.80 14777 .49 1551637 16292 18 1710679
COSTO DE BEBIDA 5453 58 573676 602360 532478 6641.02
(-) COSTO DE VENTAS 19537,38 20514,25 21539,96 22616,96 2374781
UTILIDAD BRUTA 35408,28 37178,69 39037,63 40989,51 43038,98

(-} GASTOS
Gastos Administrativos 20625.90 21539 87 22496.38 23497 45 24645 24
Gasto de Ventas 1000.00 1050.00 1102 .50 1157 .63 1215.51
Depreciacion 243090 243090 243090 2311.20 2311.20
Amartizacion 265 20 765,24 76524 765,24 76524
UAI 11086,28 11392,68 1224261 13257,99 14201,80
Interes 0,00 0,00 0.00 0,00 0.00
UAI 11086,28 11392,68 12242,61 13257,99 14201,80
15% Part. Trabajadores 1662 .94 1708.90 1836.39 1988.70 213027
TOTAL ANTES IR 9423,33 9683,78 10406,22 11269,29 12071,53
Impu. Renta 23% 216737 2227 27 2393.43 259194 2776.45
Inversion (13661.00) 0.00 0.00 (1385.00) 0.00 0.00
Capital de Trabajo (5406 48) 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Valor de Rescate 0,00 0,00 0.00 0,00 1198.50
Depreciacion 243090 243090 243090 2311.20 2311.20
Amortizacion 265.20 765.24 765.24 765.24 765.24




ANEXO 46. CALCULO TIRY VAN ESCENARIO OPTIMISTA NO
APALANCADO

FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

U Neta 11.086 11.393 12.243 13.258 14.202
Gastos Financieros 998,60 649,10 243,42 0,00 0,00
Depreciaciones 2.430,90 2.430,90 2.430,90 2.311,20 2.311,20
Amortizaciones 265,20 265,20 265,20 265,20 265,20
Escudo Fiscal 361,99 235,30 88,24 0,00 0,00

FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)

Activos Fijos (13.661) 0 0 1.385,00 0 0
Activos Intangibles 0 0 0 0 0 0
Inversion CT (5.406) 0 0 0 0 0
Variaciones de CT 0 0 0 0 0
Recuperacion AF 1.269
VAN 40.617

Max Exposicion (19.067)

TIR 73,98%

CPPC 9,88%

Periodo de Recuperacion 1,3

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal 0 362 235 88 0 0
VAN 41.207

Max Exposicién (19.067)

TIR 75,31%

CPPC 9,88%

Periodo de Recuperacion 1,3

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 0 0 0 0 0
Egresos 0 0 0 0 0
Gastos Financieros (Interés) 0 0 0 0 0
FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
VAN 40.617

TIR 73,98%

Maxima Exposicion (19.067)

Ke 9,88%

Periodo de Recuperacion 1,3




ANEXO 47. FLUJO DE CAJA PESIMISTA NO APALANCADO

FLUJO DE FONDOS SIN APALANCAMIENTO
ESCENARIO PESIMISTA

ANO D ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 AND 5
045
TOTAL INGRESOQS
HELADO 28629 58 30061.06 3156411 33142 32 34799 43
CAFE 11663.90 12247 10 12869 45 13602 43 14177 &5
TOTAL VENTA 40293,48 42308,16 44423,57 46644,75 48976,98
COSTO DE HELADO 1032079 1083683 1137867 11947 G0 12644 98
COSTO DE BEBIDA 5463.58 5736.76 602360 5324.78 GE41.02
{-) COSTOQ DE VENTAS 15784,37 16573,59 17402,27 18272,38 19186,00
UTILIDAD BRUTA 24509,12 25734,57 27021,30 28372,37 29790,98
(-] GASTOS
Gastos Administrativos 20626 90 21639 87 22496 38 23497 45 24545 24
Gasto de Ventas 1000.00 105000 1102 .50 1157 B3 1215 51
Depreciacion 243090 2430.90 243090 2311.20 2311.20
Amortizacion 266.20 265 20 266,20 265 20 26620
UAll 187,11 448,60 726,32 1140,89 1453,84
Interes 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
UAl 187,11 448,60 726,32 1140,89 1453,84
15% Part. Trabajadores 28.07 67.29 108,95 0.00 0.00
TOTAL ANTES IR 159,05 381,31 617,37 1140,89 1453,84
Impu. Renta 23% 36 58 g7.70 142 .00 0.00 0.00
Inversion (13661.00) 0.00 0.00 (1385.00) 0.00 0.00
Capital de Trabajo (5406 48) 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Valor de Rescate 0.00 0.00 0.00 0.00 1198.50
depreciacion 243090 2430.90 243090 2311.20 2311.20
Amortizacion 26620 265 20 26620 265 20 266 20




ANEXO 48. CALCULO TIRY VAN ESCENARIO PESIMISTA NO
APALANCADO

FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

UAII 187 449 726 1.141 1.454
Gastos Financieros 998,60 649,10 243,42 0,00 0,00
Depreciaciones 2.430,90 2.430,90 2.430,90 2.311,20 2.311,20
Amortizaciones 265,20 265,20 265,20 265,20 265,20
Escudo Fiscal 361,99 235,30 88,24 0,00 0,00

FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)

Activos Fijos (13.661) 0 0 (1.385) 0 0
Activos Intangibles 0 0 0 0 0 0
Inversion CT (5.406) 0 0 0 0 0
Variaciones de CT 0 0 0 0 0 0
Recuperacion AF 0 0 0 0 0 1.269
VAN (5.406)

Max Exposicion (19.067)

TIR -1,29%

CPPC 9,88%

Periodo de Recuperacion 5,0

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal 0 362 235 88 0 0
VAN -4.815

Max Exposicién (19.067)

TIR -0,16%

CPPC 9,88%

Periodo de Recuperacion 5,0

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso 0 0 0 0 0 0
Egresos

Gastos Financieros (Interés)

FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
VAN (5.406)

TIR -1,29%

Maxima Exposicion (19.067)

Ke 9,88%

Periodo de Recuperacion 5,0




ANEXO 49. FLUJO DE CAJA ESPERADO APALANCADO

FLUJO DE FONDOS APALANCADO

ESCENARIO ESPERADO
ANO 1 ANO 0 ANO 1 ANO 2 JaNO 3 [ANO 4 |anO 5
INGRESOS
HELADO 33834 96 3552671 37303.04 39168.20 41126 60
CAFE 13784 61 14473 .34 15197 54 15957 41 16755.23
TOTAL VENTA 47619,57 50000,55 52500,58 55125,61 57881,89
{) COSTO DE VENTAS 16807,08 1764744 18529,81 19456,30 20429,12
COSTO DE HELADO 12071.98 12675.58 13309.36 13974.83 14673.57
COSTO DE BEBIDA 473510 4971.36 5220 45 545147 5755 55
UTILIDAD BRUTA 30812,49 32353,11 3397077 35669,31 37452,77
() GASTOS
Gastos Administrativos 2062590 21539 87 2249633 23497 45 24545 24
Gasto de Ventas 1000.00 1050.00 1102.50 115763 1215 51
Depreciacion 243090 243090 243090 2311.20 2311.20
Amortizacion 265.20 265.20 265.20 265.20 265.20
UAll 6490,49 7067,14 7675,79 437,83 9115,63
Interes 998,60 649,10 243 42 0,00 0.00
UAI 5.491,89 6.418,04 7.432,37 8.437,83 9.115,63
15% Part. Trabajadores 823.78 96271 1.114.36 1.265 67 1.367.34
TOTAL ANTES IR 4.668,10 5.455,33 6.317,51 7.172,16 7.748,28
Impu. Renta 23% 1.073 .66 1.254 73 1.453.03 1.649 60 178211
Inversion (13.661.00) 0,00 0,00 {1.385.00} 0,00 0.00
Capital de Trabajo {5.406.48) 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00
Prestamo (7.625.,99) 0.00 0.00 0.00 0.00
Pago de Deuda 2174 11 252360 282928 0.00 0,00
Valor de Rescate 0,00 0,00 0,00 0,00 1.198.50
depreciacion 243090 243090 243090 2311.20 2311.20
Amortizacion 26520 26520 265.20 26520 265.20




ANEXO 50. CALCULO TIRY VAN ESCENARIO ESPERADO APALANCADO

FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

U Neta 6.490 7.067 7.676 8.438 9.116
Gastos Financieros 998,60 649,10 243,42 0,00 0,00
Depreciaciones 2'430’8 2.430,90 2.430,90 2311 g 2311 g
Amortizaciones 265,20 265,20 265,20 265,20 265,20
Escudo Fiscal 361,99 235,30 88,24 0,00 0,00
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCl)

Activos Fijos (13.661) 0 0 (1.385) 0 0
Activos Intangibles 0 0 0 0 0 0
Inversion CT (5.406) 0 0 0 0 0
Variaciones de CT 0 0 0 0 0 0
Recuperacion AF 0 0 0 0 0 1.269
VAN 22.384

Max Exposicion (19.067)

TIR 45,19%

CPPC 8,47%

Periodo de Recuperacion 1,9

FLUJO DE CAJA DE

CAPITAL

Escudo Fiscal 0 362 235 88 0 0
VAN 22.987

Max Exposicion (19.067)

TIR 46,45%

CPPC 8,47%

Periodo de Recuperacion 1,9

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso (7.626,99) 0 0 0 0 0
Egresos 28T 252360 292028 000 000
Gastos Financieros (Interés) 998,60 649,10 243,42 0,00 0,00
FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
VAN 22.163

TIR 38,10%

Maxima Exposicion (26.694)

Ke 9,03%

Periodo de Recuperacion 2,0




ANEXO 51. FLUJO DE CAJA OPTIMISTA APALANCADO

FLUJO DE FOHDOS APALANCADO

ESCENARIO OPTIMISTA

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
0.75
TOTAL INGRESOQS
HELADO 3904034 40992 34 4304197 45194 07 47463 77
CAFE 15905 32 16700.59 1753562 18412 40 19333.02
TOTAL VENTA 54.945,66 57.692,94 | 60.577,59 | G3.606,47 66.786,79
[-) COSTO
COSTO DE HELADO 14073.80 2051425 21539.,96 2261696 2374781
COSTO DE BEBIDA 546358 3717869 39037 63 40939 51 4303893
(-) COSTO DE VENTAS 19537,38 20514,25 21539,96 22616,96 23747 .81
UTILIDAD BRUTA 35408,28 37178,69 39037,63 40989,51 43038,98
(-) GASTOS
Gastos Administrativos 20625.90 21563987 2249635 23497 45 24545 24
Gasto de Ventas 1000.00 1050.00 1102 50 1157 .63 1215 51
Depreciacion 243090 2430 .80 2430 90 2311.20 2311.20
Amortizacion 26520 765,24 765,24 765,24 765,24
UAII 11.086,28 11.392,68 | 12.242,61 13.257,99 14.201,80
Interes 998,60 64910 243 42 0.00 0.00
UAI 10.087,68 10.743,58 | 11.999,19 | 13.257,99 14.201,80
15% Part. Trabajadores 1561315 1.611,54 1.799 .88 1.985.70 213027
TOTAL ANTES IR 8.574,52 9.132,04 | 10.199,31 11.269,29 12.071,53
Impu. Renta 23% 1.972 14 210037 2 345 84 2 591,94 2776 45
Inversion (13 661.00) 0.00 0.00 i1.385,00) 0.00 0.00
Capital de Trabajo (5.406.48) 0,00 0,00 0,00 0.00 0.00
Inversion (7_626.99) 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Pago de Deuda 217411 262360 2929 24 0.00 0.00
Yalor de Rescate 0.00 0.00 0.00 0.00 1.198.50
Depreciacion 243090 243090 243090 2311.20 2311.20
Amortizacion 26520 765,24 765,24 765,24 765,24




ANEXO 52. CALCULO TIRY VAN ESCENARIO OPTIMISTA APALANCADO

FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

U Neta 6.602
Gastos Financieros 998,60
Depreciaciones 2.430,90
Amortizaciones 265,20
Escudo Fiscal 361,99

FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)

Activos Fijos (13.661)
Activos Intangibles 0
Inversion CT (5.406)
Variaciones de CT 0
Recuperacion AF 0

[eNeoNoNoNe)

VAN 22.889

Max Exposicion (19.067)
TIR 45,83%
CPPC 8,47%

Periodo de Recuperacion 1,9

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL
Escudo Fiscal 0 362

VAN 23.492

Max Exposicién (19.067)
TIR 47,08%
CPPC 8,47%

Periodo de Recuperacion 1,8

7.032
649,10
2.430,90
265,20
235,30

235

7.853
243,42
2.430,90
265,20
88,24

(1.385,00)
0

0
0
0

88

8.677 9.295
0,00 0,00
2.311,20 2.311,20
265,20 265,20
0,00 0,00

[eNeoNoNoNe)
[cNeoNeoNoNe)

1.26

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso (7.626,99) 0,00
Egresos 0,00 2.174,11
Gastos Financieros (Interés) 0,00 998,60

FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)
Dividendos Pagados 0

0,00
2.523,60
649,10

0,00
2.929,28
243,42

0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00

VAN 22.659

TIR 38,61%
Maxima Exposicion (26.694)
Ke 9,03%

Periodo de Recuperacion 2,0




ANEXO 53. FLUJO DE CAJA PESIMISTA APALANCADO

FLUJO DE FONDOS APALANCADO

ESCENARIO PESIMISTA
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
0,45
TOTAL INGRESOS
HELADO 28629 53 30061.068 31664 11 33142 32 34799 43
CAFE 1166390 12247 10 12869 45 13602 43 14177 5h
TOTAL VENTA 40.293,48 42.308,16 44.423,57 46.644,75 48.976,98
() COSTO DE VENTAS
COSTO DE HELADO 10.320.79 10.836.83 11.378.67 11.947 .60 12.544 98
COSTO DE BEBIDA 546358 5.736.76 £.023.60 6.324.78 6.641,02
{-) COSTO DE VENTAS 15.784,37 16.573,59 17.402,27 18.272,38 19.186,00
UTILIDAD BRUTA 24.509,12 25.734,57 27.021,30 28.372,37 29.790,98
|-) GASTOS
Gastos Administrativos 20.625.90 21.539.87 22 496,38 23.497 45 24 545 24
Gasto de Ventas 1.000.00 1.050.00 1.102 50 1.157 63 1.215 51
Depreciacion 243090 2.430.90 2.430.90 2.311.20 2.311.20
Amortizacion 265 20 26520 26520 265 20 265 20
UAII 187,11 448,60 726,32 1140,89 1453,84
Interes 998 60 649 10 243 42 0,00 0,00
UAI {811,49) (200,51) 482,90 1.140,89 1.453,84
15% Part. Trabajadares (121.72) (30.08) 72,44 0.00 0.00
TOTAL ANTES IR (689,76) (170,43) 410,47 1.140,89 1.453,84
Impu. Renta 23% (158.65) (39.20) 94,41 0.00 0.00
Inversion (13.661.00) 0,00 0.00 (1.385.,00) 0.00 0.00
Capital de Trabajo (5.406.48) 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Prestamo (7.626_99) 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Pago Deuda 2174 11 2523 60 2.929 28 0.00 0.00
Valor de Rescate 0.00 0.00 0.00 0.00 1.198.50
Depreciacion 2430.90 2430,90 2430,90 2311.20 2311.20
Amaortizacion 265 20 26520 26520 26520 26520




ANEXO 54. CALCULO TIRY VAN ESCENARIO PESIMISTA APALANCADO

FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)

UAII 187 449 726 1.141 1.454
Gastos Financieros 998,60 649,10 243,42 0,00 0,00
Depreciaciones 2.430,90 2.430,90 243090 2.311,20 2.311,20
Amortizaciones 265,20 265,20 265,20 265,20 265,20
Escudo Fiscal 361,99 235,30 88,24 0,00 0,00
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)

Activos Fijos (13.661,00) 0,00 0,00 (1.385,00) 0,00 0,00
Activos Intangibles 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inversion CT (5.406,48) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Variaciones de CT 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Recuperacion AF 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.268,50
VAN (4.868)

Max Exposicion (19.067)

TIR -1,29%

CPPC 8,47%

Periodo de Recuperacion 5,0

FLUJO DE CAJA DE CAPITAL

Escudo Fiscal 0 362 235 88 0 0
VAN -4.265

Max Exposicién (19.067)

TIR -0,16%

CPPC 8,47%

Periodo de Recuperacion 5,0

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA (FCD)

Ingreso (7.626,99) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Egresos 0,00 2.174,11 2.523,60 2.929,28 0,00 0,00
Gastos Financieros (Interés) 0,00 998,60 649,10 243,42 0,00 0,00
FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)

Dividendos Pagados 0 0 0 0 0

VAN (4.684)
TIR 1,48%

Maxima Exposicion (26.694)
Ke 9,03%

Periodo de Recuperacion 4.8




ANEXO 55. ESTADO DE FLUJO DE FONDOS

FLUJO DE EFECTIVO

Flujo Efectivo A. Operativas 0 1 2 3 4 5

U Neta 0,0] 3.594,4| 4.200,6| 4.864,5( 5.522,6| 5.966,2
Depreciaciones 0,0 2.430,9| 2.430,9| 2.430,9| 2.311,2| 2.311,2
Amortizaciones 0,0 265,2 265,2 265,2 265,2 265,2
Impuesto a la Renta 0,0 0,0 1.073,7| 1.254,7| 1.453,0| 1.649,6
Variacion AC 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Variacion PC 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
FEAO 0,0| 6.290,5( 5.823,0| 6.305,9( 6.645,9| 6.893,0
Flujo Efectivo A. Inversion

Variacion AF 12.685,0 0,0 0,0] 1.385,0 0,0 0,0
Variacion Al 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
FEAI -12.685,0 0,0 0,0 -1.385,0 0,0 0,0
Flujo Efectivo A.

Financiamiento

Variacion Capital Social 11.440,49 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
DLP 7.626,99| -2.174,1| -2.523,6 | -2.929,3 0,0 0,0
Dividendos Pagados 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
FEAF 19.067,5| -2.174,1| -2.523,6 | -2.929,3 0,0 0,0
Caja 6.382,5| 4.116,4( 3.299,4| 1.991,6| 6.645,9| 6.893,0
Caja Inicial 6.382,5| 6.382,5]10.498,9(13.798,3|15.789,9 | 22.435,9
Caja Final 6.382,5|10.498,9 | 13.798,3 | 15.789,9 | 22.435,9 | 29.328,8




ANEXO 56. iNDICES FINANCIEROS

LIQUIDEZ

. . _ Activos Corrientes _
Razon Corriente = =

Pasivos Corrientes

Ao 1 | Afo 2 Afo 3 | Afo 4
: 22225133 3 s $$ 143.-87296?,7335 3 5286 $$ 125.'271879,'4933 - s $$222.54637Ej’8886
Prueba Acida= Activos cqrrientes - Inventarios
Pasivos Corrientes
Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4
:
RENTABILIDAD _ .
ROA= Roivos otolos DR
Aho 1 Ao 2 Ao 3 |  Ado4 Afo 5
ROE= PatriLrJr:icl)i:;dpr:ce)::edio
Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
m—i‘gg‘ = $0,26 $$145'_22+%°2 = $028 % = $0,22 &%ﬂ% $0,20 %&m = $019




ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento

Endeudamiento
Endeudamiento Financiero

PASIVO

NETO PATRIMONIAL

0,36 0,25
0,36 0,15

0,09
0,00

0,09
0,00

0,08
0,00




ANEXO 57. CALCULO DE BETAS

COSTO DE OPORTUNIDAD DESAPALANCADO
r=rf+pB(rm-rf)+rp

Rf 2,69%
B 4%
(rm-rf) 2,74%
rp 5,30%
r 8,10%
bonos de estado americano a 5 afos.
Tasa libre de Riesgo: rf 2,69%
www.cnn.com/data.bond
Beta de la industria de alimentos en 2013.
Beta de la Industria: 4% _ _
www.cig.org.ec/archivos/documentos
Rendimiento del mercado en 2013.
Rendimiento del Mercado: rm | 5,43%
www.espace.espol.edu.ec
Riesgo Pais: Rp 5,30% |Riesgo Pais al 31 de diciembre del 2013

Costos Financieros

CPPC

Kd

Ke

Rf

Bd

Ba
(Rm-Rf)
Deuda
Patrimonio
EMBI

Apalancado

8,47%
11,83%
9,03%
2,69%
0,69
0,99
2,74%
40,00%
60,00%
5,30%

Desapalancado

9,88%
11,83%
9,88%
2,69%
0,69
0,69
2,74%
0,00%
100,00%
5,30%




