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RESUMEN

El presente trabajo consiste en la elaboracion de un plan de negocios para la creaciéon
de una empresa productora de detalles personalizados a base de chocolate
ecuatoriano. La idea de producir y comercializar figuras realizadas a base de
chocolate, nace con el fin de satisfacer la necesidad de consumir productos
nacionales, de alta calidad, que brinden y generen emociones positivas en cada uno
de los consumidores. Por este motivo, se ha elegido formas que resaltan la
cotidianidad de nuestro pais; asi como accesorios propios de nuestra cultura, como las
alpargatas utilizadas por los indigenas, el sombrero de paja toquilla, ademas de
sabores de licores caracteristicos de nuestro pais, como el P4jaro azul y el Espiritu del
Ecuador.

El mercado meta de este plan son las personas entre 18 y 45 afios, que viven
especialmente en el norte de la ciudad de Quito, con un estrato econémico medio,
medio-alto y alto.

La empresa se constituird como una compafia de Sociedad An6nima, bajo el nombre
de “Tinkuna”. Los productos se encuentran divididos en tres lineas, “Ellas”, “Ellos” y
“Premium”. La empresa utilizara estrategias agresivas de penetracion, ya que al ser un
producto nuevo, se necesita obtener un fuerte posicionamiento en el mercado. El
proyecto se encuentra detallado, paso a paso, con los requerimientos que se
necesitan para poder ponerlo en marcha, tanto el nUmero de personas necesarias
para su funcionamiento, como los procesos para la elaboracién hasta la distribucion de
los productos.

La empresa necesitard una inversion inicial de $62.932, dentro de este valor se
encuentran considerandos activos fijos, intangibles y capital de trabajo. La estructura
de capital se encuentra dada por 40% de capital propio y 60% con inversion
financiada. Se ha desarrollado un analisis financiero en el cual el Valor Actual Neto ha
sido positivo. De la misma manera, se puede destacar que la tasa interna de retorno
que tendra el proyecto, es mayor que el costo de oportunidad.



ABSTRACT

This study consists of the elaboration of a business plan for the creation of a producer
of custom chocolate Ecuadorian details. The idea of producing and commercializing
figures made with chocolate, is born in order to satisfy the need to consume national
products, of high quality, that deliver and generate positive emotions in each of the
consume them. For this reason you have chosen forms of accessories typical of our
culture, as used by the Indians, the straw hat; espadrilles as well as flavors of spirits
characteristic of our country, as the Blue Bird and the spirit of the Ecuador.

The market goal of this plan is people between 18 and 45 years old, especially living in
the North of the city of Quito, with an economic stratum medium-medium high and high.

The business shall be formed as a company, under the name of "Tinkuna S.A.". The
products are divided in three lines, "Ellas", "Ellos", and "Premium". The company will
use aggressive market penetration strategies, since being a new product you need to
obtain a strong position in the market. Within the project is detailed step by step
requirements needed to launch the project, both the number of people required for the
operation, as the processes for the development to distribution of products.

The company will require an initial investment of $62.932, whereas intangible fixed
assets and working capital are considered. The capital structure is given by 40% equity
and 60% with investment funded. It has developed a financial analysis in which the net
present value has been positive. In the same way, it can be noted that the internal rate
of return, which will take the project, is greater than the opportunity cost.
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1.- INTRODUCCION.

1.1.- Justificacién del trabajo.

El proyecto se basa en la creacion de una empresa que se va a dedicar a la
elaboracion de detalles personalizados a base de chocolate para todo toda ocasion. El
chocolate que sera utilizado sera chocolate blanco o negro, 100% ecuatoriano.

Se desea proporcionar un valor adicional a la idea de consumir chocolate en barras o
en forma de bombones, ademas de incentivar el consumo de productos nacionales, de
alta calidad, que brinden y generen emociones positivas en cada uno de los
consumidores. Por este motivo, se ha elegido formas de accesorios propios de nuestra
cultura, que brinden un sentido de pertenencia hacia los productos que van a adquirir.
1.1.1- Objetivos Generales

Desarrollar un plan de negocios para determinar la viabilidad para la implementacion
de una empresa de detalles personalizados a base de chocolate ecuatoriano en la
ciudad de Quito.

1.1.2.- Objetivos Especificos

e Analizar el macro entorno y micro entorno, para identificar las oportunidades y
amenazas que podrian afectar al sector, y por consiguiente a la empresa.

¢ Realizar una investigacién de mercados para identificar las necesidades reales
y latentes del segmento objetivo.

e Analizar la oportunidad de negocio.
e Establecer un plan de marketing.

e Elaborar una propuesta de filosofia y estructura organizacional, estableciendo
las funciones del equipo gerencial y técnico de la empresa.

e Elaborar un plan financiero para determinar la viabilidad del negocio.

e Realizar conclusiones para una propuesta de negocios.



2.- ANALISIS DEL ENTORNO
2.1.- Entorno externo (entorno politico, econémico, social y tecnolégico)
2.1.1.- Entorno Politico

El Gobierno Central, por medio de la creacién del Cdodigo de la Produccién, ha
promovido politicas de incentivos para las inversiones que se apliquen en cualquier
parte del territorio nacional, entre ellos, la industria manufacturera, mismos que
pueden acceder a los siguientes incentivos:

e Lareduccion progresiva de tres puntos porcentuales en el impuesto a la renta.

e La exoneracion del anticipo al Impuesto a la Renta por cinco afios para toda
inversion nueva.

e Reduccién del 10% del Impuesto a la Renta para la reinversion de la utilidad en
activos productivos de innovacion y tecnologia (SRI, 2015).

Existen facilidades y metodologias gubernamentales vigentes que se deben cumplir
para la creacién de una nueva empresa. Las compafiias deben regirse a lo establecido
en la ley y en los reglamentos expedidos por la Superintendencia de Compainias,
Valores y Seguros, para que se pueda constituir una sociedad a través del sistema
simplificado de constitucion.

Cualquier empresa que haga negocios en Ecuador, estara sujeta a lo establecido en
las leyes tributarias, como por ejemplo, Impuesto a la Renta, Impuesto al Valor
Agregado, a los consumos especiales y otros tributos aplicables de caracter seccional.

Asimismo, se debe cumplir con los decretos municipales vigentes en la ciudad donde
tendra el domicilio la empresa. También la compafiia debera adherirse a ministerios
reguladores como el MAGAP, BNF, CNF, SR, IEPI, etc (SRI, 2015).

El Ecuador ha incrementado su tasa de riesgo pais a partir del afio 2014, llegando a
ubicarse en un nivel de 1.543 puntos al cierre de enero del 2016, valores que se han
generado principalmente por las bajas expectativas a causa de la baja del petroleo, la
principal fuente de ingresos del pais. Razén por la cual se ve afectada la inversiéon
extranjera, la estabilidad econdémica del pais, ademas de significar desocupacion y
bajos salarios para la poblacién (Quito en cifras, 2016).

2.1.2.- Entorno Econdmico

De acuerdo a las publicaciones del Banco Central al cierre del 2015, el Ecuador ha
tenido tasas de crecimiento positivas e irregulares en los ultimos afios (BCE, 2015).

La tasa de variacién anual del Producto Interno Bruto (PIB) en el 2014, se ubicé en
3.7%; mientras que para el 2015, y debido a la caida del precio internacional del
petroleo, el crecimiento del PIB fue de 2.1%.(Ecuador en cifras, 2015). Para el afio
2016 se prevé que el crecimiento del PIB del Ecuador sea minimo (0.03%), segun el
FMI (FMI, 2016).

El PIB per capita, se ubica en 4.353 (datos en US$ a precios actuales). La inflacién
anual en el pais es de 3.38%; mientras que la mensual es del 0.09%. (BCE, 2015).



La inflacién anual en Quito, ha tenido una tendencia decreciente, situandose en 3.01%
en el mes de octubre del 2015; mientras que la de octubre del 2014 fue de 4.01%
(Quito en cifras, 2015).

Con respecto al crecimiento econémico, en el 2014 y 2015 en la ciudad de Quito, las
actividades de comercio, industrias manufactureras, minas y actividades financieras
han formado parte de los principales sectores de inversion, contribuyendo con el 68%
de la inversion total de la ciudad (Quito en cifras, 2015).

Quito, se ha ubicado como la ciudad que mayor inversion extranjera recibe, con
valores que sobrepasan los $1000 millones en los ultimos afios. Entre los principales
inversionistas se encuentran China, Irlanda y Espafia.

El 21,3% del total de establecimientos econdmicos del Ecuador, pertenecen al sector
productivo quitefio, teniendo este una concentracién de establecimientos mayoritaria
equivalente al 87% del total (Quito en cifras, 2015).

En el sector financiero, segun el informe que entrega el Banco Central del Ecuador, el
saldo de captaciones del sistema financiero se ubicé en US$ 27.613 millones a finales
del 2015, el cual disminuy6 con respecto al 2014, en el que se ubic6 en 29.301 (BCE,
2015). Las tasas de interés han incrementado en todos los segmentos productivos,
excluyendo a la tasa activa referencial de PYMES, la cual decreci6 de 11.19 en el
2014 a 10.28 en el 2015 (BCE, 2015).

2.1.3.- Entorno Social

En septiembre del 2015, la tasa de ocupacién en el Ecuador llegé a 39.42%,
manteniendo una tendencia creciente con respecto a septiembre del 2014, en la que
se encontraba en 39.27% (BCE, 2015).

Con respecto a la tasa de ocupacion en Quito, se ha mantenido en porcentajes de
71%; mientras que el subempleo ha sido inferior a la tasa nacional urbana desde el
afio 2008 en adelante. El desempleo en el mes de diciembre del 2015 (4.9%),
aumento en relacion al desempleo del mes anterior, (5.2%), no obstante, sus niveles
son inferiores a los porcentajes nacionales.

En Quito el 28.4% de la poblacion econémicamente activa tiene un nivel de educacion
superior, siendo el primer indice representativo de capital humano. La poblacion
econdémicamente activa de la ciudad de Quito, representa el 48% del total de la
poblacion quitefia, y el 17.1% del total de la poblacién ecuatoriana, razon por la cual se
observan oportunidades positivas para el desarrollo de nuevas ideas de negocio, ya
gue el porcentaje de la poblacidon que puede adquirir productos que no se encuentren
en la canasta basica es alto (Quito en cifras, 2015).

2.1.4.- Entorno Tecnolégico

El internet y las telecomunicaciones han ido avanzando de manera acelerada,
teniendo un crecimiento porcentual entre 2001 y 2015 de niveles que superan 300% a
nivel nacional. La primera provincia con mayor densidad de internet fijo es Pichincha,
seguida de Guayas y Azuay. En la ciudad de Quito, el 80% de los hogares tienen
acceso a internet. Otro avance lo encontramos en el internet movil, teniendo avances
significativos desde el 2009 en adelante, debido a la evolucion de la tecnologia
(ARCOTEL, 2015). En la ciudad de Quito, el 36.66% de la poblacion tiene acceso a
internet movil, llegando a tener un avance considerable y positivo a partir del afio 2010
(ARCOTEL, 2016).



2.2.- Andlisis de la Industria (PORTER)
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Figura No. 1: Fuerzas de Porter

2.2.1.- Rivalidad entre competidores (Medio)

En este punto se hace referencia a las empresas que compiten con nuestra empresa
de manera directa en la misma industria, ofreciendo el mismo tipo de producto. Para
poder entender este punto se toma en cuenta las siguientes pautas: La concentracion,
la diversidad, el crecimiento del mercado, la diferenciacién del producto y las barreras
de salida.

La concentracion sectorial se refiere al numero de empresas que compiten en el
sector. La rivalidad existente es mayor, ya que, en este sector un nidmero mayor de
empresas compite por los mismos clientes y recursos.

Nuestra principal competencia es la empresa Choco Boutique que se dedica al arte en
chocolate. Esta empresa se dedica a realizar figuras a base de chocolate negro para
varias ocasiones y se encuentra en la ciudad de Quito, asimismo Cyril Boutique y
ChocoArt, quienes realizan logos empresariales para publicidad en tabletas planas de
chocolate y figuras en 3D.

El crecimiento del mercado, es un factor muy importante que afecta en la rivalidad
entre competidores pertenecientes al sector del chocolate. El crecimiento de la
industria artesanal del chocolate es grande ya que el Ecuador tiene uno de los mejores
chocolates del mundo y es muy cotizado.

2.2.2.- Amenaza de productos sustitutos (Alto)
De acuerdo a las caracteristicas de nuestro producto podemos considerar que
existen varios productos sustitutos que podria reemplazar al nuestro, los mismos que

detallamos a continuacion:

- Arreglos florales.



- Detalles con frutas.
- Pasteles con disefos.

El problema mas significativo para nuestra empresa, es la tradicionalidad del consumo
de los sustitutos antes mencionados, puesto que la mayoria de regiones del pais
prefieren la adquisicion de arreglos florales, detalles rapidos y faciles de conseguir.

2.2.3.- Amenaza de nuevos competidores entrantes (Alto)

La aparicion de nuevos competidores suele ser una dificultad para la creacion de una
empresa. Los nuevos actores no solo aportan al sector donde van a competir, sino
gue, también aportan con nuevas ideas y recursos bastante significativos que permiten
ser competitivos en el mercado en el que se van a desenvolver. Todo esto provoca
gue el mercado reduzca los precios o incremente los costos de las empresas ya
establecidos, reduciendo la rentabilidad del sector.

Hay que tener en cuenta que en ciertos sectores se establecen barreras de entrada,
tales como facilidades legales de implementacién de una nueva empresa, inversion
inicial moderadamente alta, facilidades de acceso a distribuidores de materia prima
para nuevas empresas, manteniendo un beneficio para las ya establecidas, es decir,
se pueden crear barreras para mejorar la ventaja competitiva de una empresa o
explotarlas.

2.2.4.- Poder de negociacién de los proveedores (Medio)

La principal relacibn que se maneja en este tipo de negocios, es con los
proveedores de materia prima. Sin embargo, también existen relaciones con: los
proveedores de materia prima, proveedores de otros insumos y proveedores de
servicios.

Existen dos determinantes para medir el poder de negociacion con nuestros
proveedores de materia prima. La escases de oferta y la estabilidad de precios y sus
causas. Debido a que somos un pais productor de cacao y chocolate, podemos
resaltar que no hemos tenido una escases de materia prima; y los indices de precios al
productor nos muestran cifras estables, por lo que podemos considerar que los
proveedores de materia prima cuentan con una ventaja explicita; por lo tanto, nosotros
al ser transformadores de esta materia prima, y al tratarse de materia prima perecible,
tenemos un poder de negociacion de nivel medio frente a estos proveedores.

2.2.5.- Poder de negociacion de los clientes (Alto)

Para poder analizar esta variable, tenemos que identificar con qué tipo de cliente
vamos a trabajar y con el que vamos a tener el poder de negociacion. Para nuestro
producto, nuestro cliente principal es el consumidor final.

Nuestro producto tiene un bajo poder de negociacion con el cliente, debido a la
fidelidad que existe por parte del consumidor final hacia los productos actuales. Se
debe tomar en cuenta que el consumidor tiene una alta percepcién de calidad, ademas
de ser sensible a factores visuales, como la presentacion y la publicidad.

Actualmente existe una amplia gama de productos sustitutos y competencia directa
qgue se encuentra en el mercado, por lo que el poder de negociaciéon con clientes se
reduce.



2.3.- Conclusiones
Analisis PEST

- Se han desarrollado nuevas regulaciones que incentivan a la produccion
nacional, las mismas que permiten que la creacion de nuevas empresas sea
mas sencilla.

- Las estadisticas demuestran que el crecimiento econémico en la ciudad de
Quito es positivo, la inflaciéon ha disminuido, existe un alto valor en inversién
extranjera, existe un alto porcentaje de poblacion econémicamente activa, lo
gue nos demuestra que existe un mayor nivel de poder adquisitivo, ademas de
mayores oportunidades de negocio.

- Existe un alto indice de poblaciébn econémicamente activa en la ciudad de
Quito, representando, aproximadamente a la mitad del total de la poblacién
quitefia, lo cual nos beneficia para nuestro proyecto, puesto que con ello
encontramos altas oportunidades para nuestro segmento de mercado.

- Actualmente la tecnologia es un factor muy importante para el buen
funcionamiento de una empresa, pues se reduce el tiempo de comunicacion,
se crean aplicaciones, redes de datos, informacién compartida, que nos
permiten y ayudan a tener una visiobn mas amplia del mercado objetivo, sus
gustos y preferencias. Otro factor importante es el acceso a internet mévil, en
la ciudad de Quito, el porcentaje de acceso a internet mévil a incrementado
significativamente desde el afio 2010 hasta la actualidad, lo cual es de mucha
utilidad para tenerlo como herramienta para poder dar a conocer a huevas
empresas y utilizarlo como un medio de interaccién entre la empresa y el
cliente.

Analisis Porter

- Existe una alta rivalidad entre competidores actuales. El sector manufacturero
es uno de los principales ejes de la economia quitefia, por lo que la rivalidad
que se tiene entre competidores es creciente.

- Los productos sustitutos son amplios. Existen distintas ramas que sustituyen al
producto que se pretende crear; no obstante, la diferenciaciébn de nuestro
producto sera el punto clave para la implementacion de la idea de negocio.

- La amenaza de posibles competidores es alta, ya que si bien es cierto, es un
producto local, (chocolate), las barreras de entrada son complicadas.

- El poder de negociacion con nuestros proveedores es medio, ya que si bien es
cierto tenemos gran cantidad de oferta debido a que el Ecuador es productor
local de la materia prima, la empresa se encuentra en un periodo de
introduccion al mercado, motivo por el cual el poder de negociacion disminuye.

- El poder de negociacion del cliente es alto, debido a la gran cantidad de
productos que existen en el mercado, ademas de la facilidad de cambio de
marca que se crea, por lo que se necesita crear fidelizacion de la marca, por
medio de estrategias de marketing que permitan ganar el cliente, ganar
participacion de mercado y asi poder ganar poder de negociacién con el
cliente.



3.- ANALISIS DEL CLIENTE

La presente investigacion se la realiza con el fin de determinar la factibilidad de
implementar el plan de negocios, incluyendo factores, tanto internos como externos
que representan un riesgo para el proyecto, ademas determinar si los objetivos son
reales, realizables y alcanzables.

Para poder realizar el estudio, se realizard una investigacion cualitativa y cuantitativa
por medio de encuestas, focus group y entrevistas a expertos.

Llevar a cabo la investigacion de mercados permitira obtener informacion valiosa e
importante sobre los comportamientos del mercado objetivo, aportara informacion
sobre el cliente potencial y otros segmentos que pueden ser atendidos en el futuro,
ademas de conocer los gustos, tendencias y preferencias de los clientes potenciales.

3.1.- Investigaciéon Cuantitativa
3.1.1.- Encuestas
La investigacion cuantitativa esta dada por la ejecucion de encuestas (ver anexo 1).

Para su aplicaciobn se tomd en consideracion la siguiente formula para poblacion
desconocida, correspondiente a mas de 100.000 habitantes:

Z?xpx*(1-q)
n= >
e
Dénde: Entonces:
n = tamafno de la muestra Z= 1,96
Z = nivel de confianza Z°=  3,8416
p = variabilidad p= 0,5
g=1-p q= 0,5
e = error e= 0,05
E2= 0,0025
_ 29604 384,16
"=0,0025 %"

El tamafio de la muestra indicé que el tamafio de la misma es de 384 encuestas; sin
embargo, los resultados que se presentan corresponden a 50 personas, las mismas
gue representan una prueba piloto. Para el efecto, se recurri6 a los centros
comerciales: Condado Shopping, Quicentro Shopping, Centro Comercial Ifiaquito y El
Bosque.

De los resultados obtenidos en las encuestas, el 81% de las personas que presentan
un mayor interés, en cuanto a detalles a base de chocolate, se situaron entre los 15y
45 afos. De este universo, el 80% son personas econdmicamente activas. El 79% de
los encuestados nos indican que el gusto por este tipo de productos, asi como el
deseo de agasajar a alguien especial, forman parte de su estilo de vida, siendo estos
los principales motivos por los cuales acuden a establecimientos de venta de este tipo
de bienes.



Para el 32% de las personas encuestadas, la frecuencia de consumo de este tipo de
productos es de una vez al mes, asi como el consumo en gramos por consumidor, el
cual sobrepasa los 300gr, lo que nos da la pauta para realizar camparfias publicitarias
para incentivar a los potenciales clientes a asistir y consumir este tipo de detalles con
mayor continuidad.

Es importante destacar que, la presentacion, la calidad y el sabor de los productos que
se ofrezcan, son factores que influyen en el cliente al momento de adquirir este tipo de
detalles. En el 67% de las personas encuestadas, estos elementos se han destacado
por el precio, la marca y el tiempo de entrega, lo que nos permite tener en cuenta que
debemos enfocar nuestros esfuerzos en desarrollar de manera excelente estos tres
factores.

FACTORES IMPORTANTES DE UN
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Figura No. 2: Factores de importancia en un producto.

El 32% de los encuestados coincidi6 que entre los productos similares que han
consumido, se encontraban las frutas con chocolate, asi como paletas y figuras
clasicas de chocolate, como huevos de pascua y animales.

Para el 54% de las personas encuestadas, el rango de precios al que adquiririan
nuestros productos se encuentra entre $15 y $30.

El principal medio por el cual los potenciales clientes estarian dispuestos a realizar sus
compras seria de manera on-line; sin embargo el 40% de los encuestados mostrd
interés por la compra directa en un establecimiento, por lo que se podria realizar una
combinacién de los dos medios de compra.

El 57% de los encuestados indicd que preferirian que el establecimiento de venta se
encuentre en el norte de Quito (en la zona del “Parque La Carolina”), debido a la
cercania con entidades publicas y privadas, ademas de tener un mayor acceso a
parqueaderos.



UBICACION DEL ESTABLECIMIENTO

® NORTE DE QUITO
® SUR DE QUITO
CENTRO DE QUITO

® VALLES (CUMBAYA - LOS
CHILLOS)

Figura No.3: Ubicacién del establecimiento.

El 55 % de las personas encuestadas indicaron que se encuentran mas interesados en
recibir informacién acerca de productos nuevos, promociones, eventos e informacion,
por medio de redes sociales y sitios web.

3.2.- Investigacién Cualitativa
3.2.1.- Entrevistas a expertos

Segun lo que nos sugirieron los dos expertos, el sefior Victor Hugo Coérdova, Chef
especializado en la rama de reposteria y pasteleria y; el sefior Andrés Valdivieso,
accionista de la empresa Caoni, mencionaron que la idea de negocio es muy atractiva,
ya que actualmente el pais posee suficiente materia prima para poder producir todos
los detalles que la empresa requiere y realizar las alianzas estratégicas con
productores artesanales de chocolate necesarias.

Asimismo, se sugirié adquirir la maquinaria en el Ecuador, pues en el pais existen
empresas que distribuyen la maquinaria necesaria para el templado y enfriamiento de
chocolate.

La oportunidad que nos supieron sefialar es que, si bien son exportadores de cacao,
no somos pioneros en la exportaciéon del producto terminado, por lo que deberiamos
enfocarnos como objetivo a largo plazo, exportar estos productos terminados.

Los expertos nos han recomendado dar a conocer nuestro producto por medio de
redes sociales e internet, ya que estos medios son primordiales para que un producto
tenga éxito en su promocion, sobre todo en los jévenes. De igual manera, nos
recomendaron realizar un evento de lanzamiento para dar a conocer el producto con
todas sus novedades e innovaciones.

3.2.2.- Focus group

Segun la informacion proporcionada en el focus group, realizado el dia 07 de abril del
2016, a las 20h00 a un grupo de nueve personas, de edades de 19 a 51 afios de edad,
se pudo llegar a la conclusion de que el plan de negocio es bastante atractivo, ya que
estas personas, quienes son consumidoras de chocolate, no conocen de otro
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establecimiento que realice este tipo de productos, y que ademas de ser amantes del
chocolate les gustaria mucho una idea de poder regalar o comprar detalles
personalizados a base de chocolate. Los participantes sugirieron que, en cuanto al
producto, se realice una linea light, la cual sea para personas que les gusta el
chocolate pero que no lo consumen por sus altas calorias. Sobre esto ultimo, se debe
decir que si es posible realizarlo utilizando edulcorantes, lo cual no cambiaria el sabor
y calidad del chocolate. Ademas, en dicho focus group, se hablé del establecimiento
donde se van a encontrar los productos, mostrando que este debe ser llamativo, y de
ser posible, con toda la decoracion hecha en chocolate.

En cuanto al precio del producto, se llego a la conclusién de mantener un minimo de
$20 ddlares y un maximo de $50, dependiendo la elaboracién y tamafio, sin embargo;
algunos asistentes indicaron que si la calidad es buena y el producto novedoso podria
llegar a pagar hasta $80.

Los participantes comentaron que el establecimiento tiene que estar ubicado en el
norte de Quito, dentro de lugares accesibles, como centros comerciales y plazas, para
gue al momento de comprar no tengan dificultades de distancia o estacionamiento de
sus vehiculos. Que la atencidén en el establecimiento sea muy buena. Que la entrega
sea de manera personal y a domicilio, a cualquier lugar de la ciudad; y, que no existan
restricciones de entrega.

En lo que se refiere a la promocion del producto, se llegd a la conclusion que este
producto se lo debe, en primer lugar, dar a conocer mediante un evento de apertura, la
cual se deberia realizar de manera formal, con personas famosas y chefs
profesionales, para la critica del mismo. Sugirieron que el producto sea promocionado
a través de la web y redes sociales, tales como, Instagram, Twitter y Facebook, ya que
hoy en dia, son las mas vistas, y un alto porcentaje de la poblacion las posee.

Adicionalmente se deben realizar promociones del producto para captar la atencion del
cliente y realizar flayers con cupones para su promocién. Por Ultimo, se debe tener una
pagina web de facil acceso con los precios y detalles de cada producto con la facilidad
de compra y paga en linea y la entrega inmediata a domicilio sin retardos de entrega.

3.3 Conclusiones

- La oferta de una empresa de detalles a base de chocolate ecuatoriano, resulta
innovador y motivante. Los clientes potenciales del proyecto son mujeres y
hombres de entre 18 y 45 afios, que estan dispuestos a pagar por los
productos que oferta la empresa, entre USD 15 y USD 30, por producto.

- Para que la empresa sea competitiva, necesariamente debe contar con
productos innovadores, de alta calidad y con un alto valor de personalizacion,
con el fin de que las expectativas de los clientes se cumplan. Ademas, debe
brindar una atencién en un local comercial, en un horario de atencién de 9H00
a 18HO00 de lunes a domingos y poseer una pagina web para realizar compras
on-line.

- Las estrategias de marketing que deben usarse para impulsar el proyecto,
involucran anuncios en revistas especializadas y redes sociales. La mejor
forma de mantener informado sobre las novedades de la empresa a los
potenciales clientes, son mensajes por redes sociales y correo electronico.
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4.- OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
4.1.- Descripcién de la Oportunidad del Negocio

En los andlisis realizados a lo largo del plan de negocios, se ha podido observar
ciertas oportunidades para el tipo de plan que se esta proponiendo. Como primer
indicador, podemos remarcar que, actualmente el Ecuador posee politicas
gubernamentales que incentivan al desarrollo y creacidbn de nuevas empresas. La
ciudad de Quito, especificamente, ha tenido un crecimiento econémico en actividades
de comercio, industria manufacturera y financiera, debido a la alta contribucion en
inversion que ha habido en estos sectores. La ciudad posee la mayor concentracion de
microempresas con relacion a otras grandes ciudades del pais. El porcentaje de la
poblacién econd6micamente activa, el acceso a internet y la tendencia por el consumo
de productos nuevos y de facil adquisicion, en la poblacién quitefia, son indicadores
que nos brindan oportunidades en cuanto a la creaciéon de este negocio (Quito en
cifras, 2015).

Se puede observar oportunidades en el poder de negociacion con clientes, ya que, Si
bien es cierto, son productos nuevos, la diferenciacién, la calidad y la variedad,
permitiran ganar poder de marca, para que esto, nos lleve a ganar mayor participacion
de mercado.

La tendencia creciente al acceso a internet y a redes sociales, son factores de gran
ayuda al momento de dar a conocer nuestra marca y nuestro producto, ya que son
medios masivos y de bajo costo. La tendencia al consumo y compra de productos on-
line, son oportunidades que se deben aprovechar al momento de la creacién del
modelo de la empresa, un modelo mas sencillo, cbmodo para el consumidor, que
brinde facilidades de pago, precios cémodos y productos de calidad, sin dejar de lado
la implementacion de un establecimiento, que ademas de servir como planta de
produccion, sea una vitrina de exhibicién y venta de estos detalles.

La facilidad de acceso, la oportunidad de mayor exposicién ante nuestros potenciales
clientes, se encuentra focalizada en el norte de Quito, en zonas en las que la facilidad
de acceso y la densidad de poblacion que transita por estas zonas sean altas.

La frecuencia de consumo de detalles a base de chocolate, el gusto por este tipo de
productos, asi como el deseo de agasajar a alguien especial, son variables que nos
permiten enfocarnos en los gustos que poseen nuestros potenciales clientes, mediante
este analisis se puede realizar campafias publicitarias para incentivar al consumo
periddico de este tipo de productos.

Para finalizar, se puede afirmar que la idea de negocio es diferente, atractiva, no existe
en el mercado actual la propuesta que se plantea y llama la atencion de los
potenciales clientes. Tiene aceptacion del 92% de los encuestados, motivo por el cual
el producto puede tener una gran acogida siempre y cuando se tomen en cuenta los
factores que el cliente ha considerado que son importantes para brindar un ambiente
de calidad y buen servicio.
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5.- PLAN DE MARKETING
5.1 .- Estrategia general de marketing
5.1.1.- Mercado Objetivo

El mercado objetivo consiste en la poblacién econémicamente activa de la ciudad de
Quito, de todos los géneros, razas y religiones, sin discriminacion, ubicada en el sector
norte-centro de la ciudad, con edades de entre 15 y 45 afios, que busquen un producto
innovador y de calidad en cuanto a detalles personalizados a base de chocolate con
un estrato econémico medio, medio alto y alto.

5.1.2.- Propuesta de Valor

Generar productos innovadores, distintos, no antes vistos en el mercado, basandose
en produccién con materia prima de calidad que posee el pais. Con esto queremos
generar fidelidad y atraccion hacia la marca, y asi, obtener rentabilidad para la
empresa, satisfaciendo los deseos de los clientes con productos novedosos y que se
preocupen por el cuidado del medio ambiente.

Con nuestras lineas de productos queremos llegar a ofrecer un producto con
caracteristicas y sabor peculiar, el cual ademas de ser comestible, se lo pueda
mantener como adorno, gracias al proceso de templado que se va utilizar. Uno de los
mayores valores que tendran los productos, y por lo que le dard un toque totalmente
diferente a productos similares, sera la implementacion del cédigo QR, en el cual el
potencial cliente pueda incluir informacién valiosa, como una carta de amor o amistad,
fotografias, videos musicales o un mensaje de voz. Esta informacion seré incluida en
un sticker con un cddigo QR, el cual sera adherido al producto adquirido para que al
momento que el cliente reciba su detalle, pueda acceder a la informacion simplemente
escaneando el cédigo con su teléfono inteligente.

Se pretende convencer al cliente que el chocolate no es simplemente un producto
comestible en barra, sino que, ademas se lo puede convertir en figuras innovadoras,
vanguardistas y delicadas. Para entregarlo a alguien especial como un detalle. La
principal estrategia que se utilizara en estos productos es la diferenciaciéon, ya que se
pretende ofrecer un producto nacional, realizado con materia prima ecuatoriana y que
sea elaborado con detalles que resalten la cotidianeidad y la identidad del Ecuador.

Se ofrecerd productos de buena calidad, sin dejar de lado el sentimiento de
pertenencia en cada uno de los productos. Gracias a la innovacion y personalizacion
gue se va realizar en el producto, este serd adecuado para entregarlo en diversas
ocasiones, incluyendo ocasiones especiales, ya que, al tener una mezcla entre
chocolate e innovacién, nuestro cliente sentir4 el gusto y deseo del mismo, por su
sabor, olor y calidad de elaboracién.
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5.2.-Mix de marketing
5.1.1.-Producto
5.2.1.1.- Caracteristicas del producto

El producto que se pretende ofertar por parte de la empresa, es el de detalles
realizados a base de chocolate ecuatoriano, el mismo que contara con las siguientes
caracteristicas que le proporcionaran una ventaja competitiva en el mercado de la
ciudad de Quito:

- Producto atractivo, diferente, con formas y detalles realizados para resaltar la
cotidianidad y la identidad del Ecuador.

- Cada detalle contara con un cédigo QR, en el cual se encontrard el mensaje
que se desea enviar, ya sea una carta, fotografias, video, enlaces de
canciones, etc.

Entre los principales atributos que se pretende incluir en el producto, se encuentra el
desarrollo de un vinculo entre el cliente y la empresa, tomando en consideracion que
los productos que se ofreceran seran personalizados de acuerdo a las necesidades de
cada uno de los clientes, para que de esta manera brindar satisfaccion y seguridad
hacia la marca.

Los propietarios de la empresa garantizaran la calidad de cada uno de sus productos,
ademas de realizar un seguimiento periédico sobre la satisfaccion y atencién del
cliente.

- Marca:

Se ha elegido “Tinkuna” como el nombre de la empresa, la misma que es una mezcla
de dos palabras quichuas que significan “tinku- regalo” y “nuna-alma” (regalo del
alma). El quichua es una lengua nativa del Ecuador, adoptada y utilizada por un
porcentaje de la poblacién desde inicios del siglo VIII hasta la actualidad, razén por la
cual el pais es considerado como un estado pluricultural y multiétnico. EI nombre
quichua se debe principalmente a la importancia de tener un producto que es
producido en el Ecuador y elaborado con materia prima cien por ciento ecuatoriana.
Ademas del sentido de pertenencia de nuestra cultura, tradiciones y costumbres.

- Logotipo:

El logo escogido tiene el nombre de la empresa “Tinkuna”, con una imagen en la parte
superior, mostrando la principal materia prima de nuestro producto, el cacao.

e
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Figura No.4: Logotipo de la empresa
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- Slogan:

El slogan elegido es: “Con sabor a alegria”’, que demuestra el sabor de chocolate,
junto en la alegria que se genera al momento de regalar o recibir estos productos.

- Catalogo de productos:

La empresa ofrecera 8 tipos de productos, divididos en tres secciones, “Ellas”, “Ellos” y
“Premium”, cada uno con un cddigo QR personalizado si el cliente lo dispusiera
- La linea “Ellas”, contiene tres productos, desarrollados para representar y
resaltar la feminidad de las mujeres.

.k D, t‘}

Figura No.5: Producto Warmi

Warmi: Mujer, de acuerdo a su significado en espafiol. Este disefio es un zapato
de tacén en chocolate blanco, negro, rojo o rosado, con detalles en el interior y
exterior del producto, que permitan darle un toque mas femenino.

Figura No.6: Producto Nuna

Nuna: Alma, de acuerdo a su significado en espafiol. Este es un disefio en forma
de cartera, realizado con chocolate blanco o negro.

Figura No.7: Producto Yan

Yan: Camino, de acuerdo a su significado en espafiol. Este disefio muestra una
forma de alpargata, la cual se encuentra realizada con chocolate blanco o negro.
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- La linea “Ellos” contiene tres productos, desarrollados de acuerdo a los
gustos y pasiones masculinas.

(D~ EiL[
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Figura No.7: Producto Kari

Kari: Hombre, de acuerdo a su significado en espafiol. Disefio en forma de botella de
cerveza de chocolate negro.

Figura No.8: Producto Pullay

Pullay: Juego, de acuerdo a su significado en espafiol. Este producto esta disefiado
en chocolate negro y blanco. Demuestra la pasiéon por el deporte mas popular del
mundo.

Figura No.9: Producto Inti

Inti: Sol, de acuerdo a su significado en espafiol. Este producto estd disefiado en
chocolate negro o blanco, con una cinta alrededor del sombrero para darle un toque
mas sofisticado y con una apariencia exacta al sombrero de paja toquilla ecuatoriano.

- La linea “Premium” contiene dos productos, desarrollados por medio de
alianzas estratégicas con dos marcas de licores ecuatorianos, Espiritu del
Ecuador y Pajaro Azul. Estos productos seran producidos con chocolate
negro, el cual contiene una mezcla de licor.




Figura No.10: Espiritu del Ecuador.
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Espiritu del Ecuador: Este producto sera producido con chocolate negro, el cual

contiene una mezcla de licor Espiritu del Ecuador.

Figura No.11: Producto P4jaro Azul.

P4jaro Azul: Este producto sera producido con chocolate negro, el cual contiene una

mezcla de licor P4jaro Azul.
- Empaque

Los empaques seran utilizados de acuerdo al producto que se va a ofrecer.

Empaque para “Ellas” : Se utilizara una caja de cartén reciclado, de color verde pastel,
dentro del cual se utilizara papel encerado crema para cubrir al producto dentro de la
caja. El exterior del empaque sera sujetado con un lazo de papel corrugado alrededor

de la caja.

3 @Dwp

Figura No.12: Empaque para linea “Ellas”.
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Empaque para “Ellos”: Se utilizara una caja de cartdn reciclado en su color original, la
misma que contiene un cordén de color negro que servira de haladera.

Figura No.13: Empaque para linea “Ellos”.

Empaque para “Premium”: Se utilizara una caja realizada en mimbre, en su color
original, dentro del cual se utilizara papel encerado crema para cubrir al producto
dentro de la caja.

Figura No.14: Empaque para linea “Premium”.

5.2.2.- Precio

“Las estrategias de fijacion de precios suelen cambiar conforme el producto atraviesa
su ciclio de vida. La etapa de introduccion es muy desafiante. Las compafiias que
lanzan un nuevo producto, enfrenta el reto de fijar los precios por primera vez’(...)
(Kotler y Amstrong, 2012). Por lo tanto a continuaciéon se definen los factores mas
importantes para la fijacion de precios de forma eficiente y 6ptima.

5.2.2.1.-Estrategias de fijacion de precios

La estrategia de precios que se tomara en consideracion para el presente proyecto
una estrategia de fijacion basada en la competencia o también conocida como status
quo, con fijacién de precios psicolégicos misma que definida por Baena, “la empresa
estudia los precios de sus competidores y decide poner a sus productos precios
similares al mercado”.

De acuerdo a lo mencionado anteriormente se debera evaluar el mercado, ademas de
la opinién de los potenciales clientes, en este sentido el precio de los productos se
comprendera de la siguiente manera:

- Linea “Ellas” $29,00
- Linea “Ellos"$25,00
- Linea “Premium” $ 39,00
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5.2.2.2.- Estrategia de entrada

Segun Kotler & Armstrong se deben cumplir varias condiciones para que las

estrategias de entrada o penetracion en el mercado den el efecto esperado, estas son:

- El mercado debe ser muy sensible a los precios, para que el precio bajo
produzca un mayor crecimiento en el mercado

- Los costos de produccion y de distribucion deben disminuir conforme el
volumen de ventas aumenta.

- Los precios bajos deben ayudar a la entrada de competidores y la compafiia
de mantener su posicidn de precios bajos, de lo contrario la ventaja de precios
bajos solo sera temporal.

Este tipo de estrategias se encuentran dirigidas a obtener una mayor captacion de
clientes en un corto periodo de tiempo, puesto que al considerarse una empresa de
reciente ingreso en el mercado requiere generar liqguidez de forma rapida y efectiva, en
este sentido se establecera un precio relacionado al de la competencia pero que a 0jos
de los clientes resulte menor.

5.2.3.- Plaza
En el caso del presente plan, se mantendrd un canal de distribucién directo, es decir
se llegard de manera directa al consumidor final, sin la intervencion de ningdn

intermediario.

El horario de atencion en el establecimiento y para entregas a domicilio, sera de lunes
a domingo, de 09h00 a 18h00.

PROVEEDOR
CONSUMIDOR
FINAL

Figura No.15. Canal de distribucion.

5.2.3.1.-Estrategia de distribucion.

Tomando en consideracion que se pretende llegar al cliente potencial de forma directa
y de acuerdo a la estrategia de marketing seleccionada por el nuevo negocio, le exige
gue éste se vuelva especialista e innovador, situacion que debe reflejarse en su
estrategia de distribucion (Kotler & Armstrong, 2003).

Se debe mencionar que, por encontrarse en una fase de introduccion en el mercado
de la ciudad de Quito, el proyecto contara con un punto de venta fisico, ubicado en el
sector Quicentro Shopping, zona centro-norte de la ciudad, ademas de un punto de
venta on-line.
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5.2.4.- Promocién y publicidad

La mezcla promocional total de una compania, consiste en la combinacién especifica
de herramientas de publicidad, ventas personales, promocién de ventas, relaciones
publicas y marketing directo, que la compafiia que la compafiia utiliza para para
comunicar de forma persuasiva valor a los clientes y establecer relaciones con los
mismos (Kotler & Amstrong, 2012).

5.2.4.1.- Estrategia de promocion y publicidad

La estrategia que se ha elegido para este plan de negocios es la denominada “Pull”, la
misma que se refiere a dirigir de manera directa la campafia promocional hacia el
consumidor final, para que este demande directamente el producto (Kotler &
Amstrong, 2012). Esta estrategia se la realizara por medio de eventos de lanzamiento,
de promocion de la marca y degustaciones.

5.2.4.2.-Relaciones publicas

En el caso de este plan de negocios, se pretende participar en eventos que fomenten
la marca Ecuador, dado que la empresa tiene un enfoque nacional que fortalezca la
marca.

- Ferias de Chocolate.

- Salén de Chocolate — Quito.

- Aromas del Ecuador — Quito.

- Feria Expo Fino de aroma.

- Ferias de PYMES.

- Creacion de imagen.

- Participacién con personalidades.

- Evento de lanzamiento.

5.2.4.3.- Marketing Directo

Para el presente plan se utilizardn los siguientes medios para aplicar el marketing
directo:
- Redes sociales:

“Es la nuevo boca a boca que construye relaciones impactantes. Aqui se manejara
estrategias como reconocimiento de la marca, incrementar trafico y ventas, ampliar
recomendaciones” (Ladera, 2012). Las redes sociales que se utilizaran seran:
Facebook, Instagram y Twitter.

- Internet
Es importante que de esta manera la empresa pueda dirigirse de forma directa a sus
potenciales clientes, proporcionando informacion de interés, esto se realizara mediante
la elaboracién de una pagina web en la que se presenten datos como caracteristicas
de espectaculos, menus, precios, promociones, entre otros.
La pagina web tiene un costo de USD 1.280+IVA, contiene diferentes funcionalidades
como:

- Registro de usuarios.

- Noticias.

- Imagen corporativa.

- Videos, hosting, dominio, incluye animaciones, paginas administrables.

- Tienda virtual y posicionamiento en redes sociales, (facebook, instagram y

twitter), que permitiran al cliente encontrar informacién con gran facilidad.
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5.2.4.4.-Presupuesto de promocioén y publicidad

El presupuesto estimado para la promocién y publicidad para el plan de negocios
asciende a USD. 6.783,00, a continuacion se observa el detalle del mismo:

Tabla 1. Presupuesto de promocion y publicidad

PROMOCION Y PUBLICIDAD

RUBRO VALOR TOTAL
Eve_nt_o de Ianzar_nlento y 5.000,00
participacién en ferias
Internet & Redes sociales |1.783,00
TOTAL 6.433,00

5.2.4.5.- Personas o Post — venta

Es necesario conocer directamente la satisfaccion del cliente una vez que ha recibido
el producto por parte de la empresa, para lo cual se implementara un sistema de post-
venta, mediante el cual se realizaran las siguientes actividades:

- Se colocard un buzén de quejas y sugerencias al cual se dara
seguimiento y se estructurard el modelo de gestion en funcién a los
requerimientos de clientes. Esto le permite al cliente tener la confianza
de expresar sus sentimientos de forma andnima y voluntaria sobre
aspectos relevantes de inconformidad de su parte con el producto y
garantizar que va a ser considerado.

- Se realizara una revisibn constante de nuestros procesos de
elaboracion, asi como de la calidad de nuestros productos, para poder
brindar un trabajo de excelente calidad todo el afio. Por lo tanto, se
recomienda implementar un modelo de gestidon de calidad.

6.- PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1.- Misién, vision y objetivos de la organizacion
6.1.1.- Mision

Generar experiencias de consumo atractivas y diferentes con la elaboracion de
detalles personalizados, innovadores y sofisticados a base de chocolate 100%
ecuatoriano, con el personal altamente calificado en experiencia y eficiencia en la
ciudad de Quito. Brindamos deleite, calidad y sentimiento en cada uno de nuestros
productos, con el propdsito de satisfacer a los gustos mas exigentes.

6.1.2.- Visién

Para el 2022, ser la marca lider en el Ecuador en la elaboracion de detalles
personalizados a base de chocolate ecuatoriano, creando una nueva linea de
productos en el transcurso de 6 afios de chocolates rellenos de frutos secos y manjar
con sabores de frutas autoctonas del Ecuador.

6.1.3.- Objetivos
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Corto plazo:

e En los primeros 12 meses, obtener una participacion de mercado significativa
de acuerdo al peso de la industria a la que pertenece nuestra empresa.

o Lograr cifras favorables en los estados financieros de la empresa en los
primeros 12 meses de funcionamiento, ademas realizar una medicién de
liquidez de la empresa mediante la aplicacion de indices aplicados al primer
periodo econémico del negocio.

Mediano plazo:

o A partir del segundo afio, realizar alianzas estratégicas con empresas afines
para de esta manera, poder expandir nuestro mercado y ayudar a posicionar la
marca.

Largo plazo:

e Después del quinto afio, internacionalizar el producto realizando
negociaciones en mercados exteriores.

e A partir del quinto afio, implementar una expansion geogréfica a nivel nacional
inaugurando filiales en Cuenca, Ambato y Guayaquil.

6.2.- Plan de operaciones

De acuerdo a la matriz de localizacion, la ubicacién mas factible para comenzar
con el emprendimiento segun los factores importantes de localizacion es en la Av.
Republica del Salvador y Portugal, Sector Centro Comercial Quicentro Shopping,
ya que es una de las rutas con mayor facilidad de acceso y parqueaderos. El
tiempo estimado de llegada también va a ser muy rapido, ya que es una zona
donde llegan rapidas vias de acceso, tiene un movimiento comercial muy alto y
llega el tipo socioeconémico de gente que queremos que frecuente nuestro local y
aungue es un sector de alta plusvalia, los locales tienen alto el precio, el producto
gue vamos a ofrecer esta de acuerdo con estas caracteristicas.

El proveedor con el que se trabajara para la materia prima, es decir el chocolate,
es “Cofina”, empresa dedicada a la comercializacion de barras de chocolate y
manteca de cacao. Los productos que nos proveeran son barras de chocolate
negro y blanco, en kilogramos.

Para los moldes se trabajara con la empresa “Tecnoformas”, quienes ofrecen una
amplia gama de modelos; asi como la empresa Macropack, para la obtencion de
los empaques.
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6.2.1.-Flujograma de procesos

@
» '

ELABORACION DEL

Figura No.16. Flujograma de procesos.

6.2.2.- Proceso de Produccion del Producto:

Paso N.1: Para la elaboracion de cada producto se va utilizar 250 gramos de
chocolate negro o blanco, el cual va a ingresar en un proceso de derretido, en una
maquina especializada para chocolate. El proceso se realiza a temperaturas bajas,
colocando trozos de cada barra en el recipiente de derretido, esto permite que el
chocolate se derrita rgpidamente y de manera uniforme. Se producirdn 8 kg
diariamente, con un tiempo de duracion de derretido de 40 minutos. El proceso
necesita de una persona para la ejecuciéon. Para las figuras de colores y linea
“Premium”, se colocara el colorante natural y el licor, respectivamente, al finalizar el
proceso de derretido.

Paso N.2: El siguiente paso es colocar el chocolate derretido en moldes de 18 cm de
largo y 13 cm de alto, segun el modelo que se haya elegido. Los moldes estan
realizados de policarbonato para que le de brillo al producto. Cada detalle tendra un
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molde estandar con esas longitudes dependiendo el modelo de la linea para “Ellas”,
“Ellos” y “Premium”. Tiempo requerido: 10 minutos.

Paso N.3: Una vez colocado el producto en los moldes, se procede a templar el
chocolate en la maquina de templado. El proceso de templado tiene una duracién de
20 minutos y se necesita una persona para la ejecucion.

Paso N. 4: A continuacién del proceso de templado, se introduce los moldes en el
tunel de enfriamiento para adherirse a la forma del molde para que la figura se
mantenga dura y templada. Este proceso tiene una duracion de 30 minutos y se
necesita 1 persona para la ejecucion.

Paso N.5: Una vez culminado el proceso de enfriamiento, se realiza la decoracion de
cada figura. Se retira de manera cuidadosa el producto de cada molde para que el
producto no pierdan su figura y textura. Se va utilizar cintas y papel corrugado para la
culminacion de la decoracion. Al finalizar la decoracién se colocard un adhesivo con un
cbdigo QR, con informacién que el cliente haya solicitado. El sticker, con el cédigo, se
encuentra realizado en plastico adherible, facil de sacar para que la persona que
quiera degustar el detalle lo haga sin ningun problema. Este proceso tiene una
duracién de 120 minutos y se requieren 2 personas para la ejecucion.

Paso N.6: Finalmente se realiza el proceso de empaque en el cual se introduce el
producto en cada caja, de acuerdo a la linea a la que pertenece, junto con papel
encerado para evitar el contacto directo con la caja. El proceso tiene una duracién de
10 minutos y se requiere 1 persona para la ejecucion.

6.2.2.3 Proceso de Distribucion:

Paso N.1. El cliente tiene la facilidad de adquirir el producto via on-line, cancelando el
valor con tarjeta de crédito. El pedido sera entregado en un tiempo minimo de 20 a 30
minutos, dependiendo de la distancia de entrega. Se contarA con 2 motorizados
quienes realizaran las entregas a domicilio. La comisién por utilizacién de tarjetas de
crédito es del 6%, por cada venta.

Paso N.2: El cliente puede realizar la compra de manera presencial. En este caso el
cliente realiza el pedido de acuerdo a la oferta de productos en el catadlogo. Después
de generar la factura, tiene dos alternativas de pago, en efectivo o con tarjeta de
crédito. La entrega de los productos se la puede realizar de manera directa, o si el
cliente lo requiere enviarla a domicilio.

Tabla 2. Presupuesto de materia prima y maquinaria para produccion.

MATERIALES COSTO
Barra de chocolate negro 1kg $8
Barra de chocolate blanco 1kg $12
Maquina  Profesional para derretir
Chocolate y temperar (Hilliards) $ 2.499
Moldes policarbonato (Tecnoformas) $3
Tunel de enfriamiento $5000
Colorante Natural para Chocolate 1gr $0.10
Cintas de Decoracién 0.25cm $0.80
Empaque $2.00
Codigo QR $4
Costo adicional por entrega a domicilio $4
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6.3.- Estructura organizacional de la empresa

6.3.1.- Estructura legal de la empresa

La empresa sera constituida legalmente e inscrita en el Registro Mercantil y
esta estara bajo el control de la Superintendencia de Compafias, como una
empresa de Sociedad Andénima, la cual sera conformada, inicialmente, con un
ndimero de personas no menor a 2, segun establece la ley, sin tener limite
alguno de accionistas. Acorde a la Ley de Compafias y su reglamento, el
capital minimo, con el que sera constituida la empresa, sera de $800,00
dolares americanos. El domicilio fiscal de la compafiia sera en el Catén Quito,
Parroquia el Batan, sector Quicentro Shopping, donde ser4d montado el
negocio.

6.3.2.- Organigrama de la empresa

La empresa presentara una estructura organizacional vertical, la cual se detalla a
continuacion:

GERENCIA GENERAL

Sociosdelaempresa

SUPERVISOR FUNCIONAMIENTO DE
NEGOCIO

EVALUACION Y CONTRATACION DE
PERSONAL.

LEGAL, CONTABLE Y PUBLICIDAD ‘

PERSONAL DE ENTREGA ¥
RECEPCON DE PEDIDO

CAJERD ¥ ATENCON AL

CUENTE

| PERSONAL MANUFACTURERO
Y EMPACADORES

COORDINADOR DEE!
CHOFERSS

Figura No.17. Organigrama.

Como se muestra en el organigrama estructural presentado anteriormente, la empresa
contara con los servicios de un contador, quien sera el encargado de llevar los
registros financieros, sin embargo se debe mencionar que este serd asalariado
externo, es decir no pertenecera a la némina fija. El personal que contara en ndémina
se detalla a continuacion:

Tabla 3. Requerimiento personal.

REQUERIMIENTO |SUELDO |CANTIDAD
Gerente General 1,200 1
Administrador 600 3
Almacen 400 3|
Senicio al cliente 500 1]
Artesanos 500 5
Chofer 500 2
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7.- EVALUACION FINANCIERA

A continuacioén, se presenta la evaluacion financiera para la puesta en marcha de una
empresa de detalles personalizados a base de chocolate ecuatoriano, proyecto al cual
se le ha podido determinar una demanda potencial por frecuencia y consumo en
gramos de chocolate de 863.716.490 para el primer afio. La capacidad de produccion
instalada es de 25.344 unidades al afio, sin embargo, tomando en consideracién que
la empresa se encuentra en una fase de introduccion al mercado, con un producto
nuevo y utilizando un analisis conservador, se tomara el 30% de la capacidad
instalada.

7.1 Proyeccién de estado de resultados, situacidon financiera, estado de flujo de
efectivo

Se ha realizado una proyeccién de resultados para cinco afios, tomando en cuenta los
ingresos, gastos y costos. Los ingresos se encuentran determinados por la capacidad
de produccidon de la empresa. Los gastos y costos incrementardn cada afio, de
acuerdo a la inflacion, misma que encuentra en 1.78%. La informacién muestra un
incremento positivo en las ventas con relacion a los costos de productos vendidos, lo
cual afirma la posibilidad de obtener mayores ganancias para el plan. De la misma
manera, podemos destacar que a medida que se desarrolla el negocio, la relacion
entre ventas y gastos ira disminuyendo paulatinamente, lo que nos indica que nos
volvemos cada vez mas eficientes. El estado de resultados arrojo que el primer afio se
generara una utilidad de $10.135, la misma que seré dividida en dos partes, 50% pago
a dividendos y 50% en utilidades retenidas para inversion (Ver Anexo 5).

Se elabor6 un balance general proyectado a cinco afios, en el cual se detallan los
activos, pasivos y patrimonio de la empresa. El balance muestra el desarrollo que
tendran estos tres puntos a lo largo del tiempo, en el que se observan las politicas
establecidas por la empresa. Politicas de cobro a 7 dias para pagos con tarjeta de
crédito, los cuales representan el 60% de las ventas y pagos corrientes para el 30% de
las ventas restantes. Politica de pago a proveedores en 30 dias y politica de retencién
del 50% de dividendos, los cuales seran utilizados como estrategia para inversion y de
esta manera aportar al desarrollo y posicionamiento de la marca (Ver Anexo 6).

Se ha calculado el flujo de caja con una proyeccion a cinco afios, en el cual podemos
observar el efectivo generado y utilizado en las actividades operacionales, de inversion
y financieras. Se iniciara con un flujo neto de caja de $20,073. El flujo neto de caja
operativo para el primer afio serd de $27.205. Las inversiones en activos fijos y pre
operacionales para el inicio del proyecto seran de $42.859. Las actividades de
inversion y financieras nos muestran la inversion inicial con capital propio e inversion
financiada, asi como los valores de dividendos pagados a accionistas, quienes
recibirdn sus obligaciones desde el afio 1 (Ver Anexo 7).

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

Después de realizar un andlisis de todos los rubros que requiere la empresa para
iniciar sus actividades, se ha establecido que el valor de la inversion inicial es de
$62,962.00, el cual se encuentra conformado por activos fijos, capital de trabajo e
intangibles. (Ver Anexo 8). EI monto total de los activos es de $15.179, dentro de los
mismos se encuentran Equipos de produccion, muebles y enceres, equipos de oficina
y equipos de computacién y software (Ver Anexo 8); de igual manera, el capital de
trabajo corresponde todos los costos y gastos que se generaran en el primer afio de
funcionamiento, este ha sido considerado con el punto mas alto de la caja inicial, que
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se encuentra previsto para cuatro meses y su valor asciende a $20.073. En el calculo
se tomd en cuenta el Inventario de Materia prima, Los Costos y Gastos Administrativos
(Ver Anexo 9). El monto total de los activos intangibles es de $27.680, en esta cuenta
se encuentran los Gastos de Constitucion, Registro Sanitario, adecuaciones del local,
registro de marca, entre otros (Ver Anexo 8). Por otro lado, se debe mencionar que la
estructura de capital se encuentra dada por el 40% de la inversion con capital propio,
$25,173y 60% de inversion financiada, $37,759. (Ver Anexo 10).

7.3 Estado y evaluacion financiera del proyecto

En el presente estudio se ha calculado un VAN mediante un célculo normal de 63.784,
tomando en consideracion el beta de la industria que es de 0,890, la misma que al ser
mayor que la inversién inicial determina que el proyecto es viable; la TIR arrojé un
valor de 42,35%, y un IR de 2.01, lo que nos muestra que por cada ddlar invertido en
el proyecto, tendremos un una rentabilidad de $2.01, por lo cual volvemos a aseverar
gue el proyecto es viable (Ver Anexo 11). Es importante mencionar que el periodo de
recuperacion de la inversiéon es de 2.95 afios (Ver Anexo 11).

7.4 indices financieros
e indice deliquidez

El indice de liquidez se encuentra calculado en base a la formula de la razén corriente,
resultado que para el afio uno es de 2.35, lo que muestra que la empresa cuenta con
la solvencia necesaria para enfrentar sus obligaciones. A través de los afios este valor
es creciente, debido al incremento de las ventas (Ver Anexo 12).

e Indice de endeudamiento

Los indices de endeudamiento se encuentran favorables para la empresa, puesto que
para el primer afio de evaluacion alcanza un 59%, este valor disminuye con el pasar
del tiempo hasta llegar al 19% en el quinto afio, lo que nos muestra que a medida que
pasa el tiempo nuestros activos son mas valiosos en comparacién con nuestros
pasivos, ademas, se debe tomar en cuenta que a finales del segundo afio se cancela
la deuda a largo plazo en su totalidad (Ver Anexo 12).

e Indice de rentabilidad

El célculo del ROA determina el rendimiento del proyecto basandose en la inversién,
su valor para el primer afio es de 14%, el mismo que incrementa cada afio, lo que nos
indica que el proyecto cada vez logra mayores beneficios en relacion a los activos.

Por su parte el ROE, muestra el rendimiento sobre el patrimonio, para el primer afio el
valor es de 34%, e incrementando positivamente cada afio, es decir que la capacidad
gue tiene el proyecto de remunerar los capitales propios, cada vez es mayor. (Ver
Anexo 12).

e indice de mercado

El indice de mercado del proyecto nos muestra que si se tuviera el interés de cotizar
en bolsa, el importe asignado a cada accion para el primer afio sera de $1.20, e ira
incrementando hasta llegar a un valor de $3.18 en el quinto afio, afirmando que el
proyecto se vuelve cada vez mas atractivo. (Ver Anexo 12).
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8. CONCLUSIONES GENERALES.

La industria de cacao, Industria Manufacturera, elaboracién de chocolate y
productos de chocolate a nivel nacional se encuentra en crecimiento, lo cual es
una oportunidad para desarrollar el producto y darle un nuevo giro a la visién y
consumo del mismo.

El gobierno actual presenta politicas que promueven a la creacién de nuevas
empresas nacionales.

En la industria manufacturera, se pueden encontrar un gran nuimero de
competidores, lo cual incentiva a las nuevas empresas a ingresar al mercado
con productos de alta calidad.

El andlisis del entorno interno y externo, ha permitido determinar que existe
una oportunidad de negocio en el norte de la ciudad de Quito, puesto que se
presentan varias ventajas competitivas que empresas similares no las tienen.

En la actualidad los habitantes de la ciudad de Quito, mercado al que se dirigen
los productos propuestos, se encuentran enfocados a adquirir y consumir
productos realizados a base de chocolate.

Los productos ofrecen un valor agregado, debido a que brindan combinaciones
Unicas de formas que resaltan en algunas formas la cotidianidad y entras la
identidad del Ecuador, asi como mezclas de sabores de licores propios del
pais, como el Pajaro Azul y Espiritu del Ecuador, ademas de incluir valores
adicionales en cada uno de los productos, como son la personalizacion para
cada cliente, la inclusién de un cédigo QR que permita incluir un mensaje de
amor o amistad, fotografias, canciones o videos.

La principal estrategia para “Tinkuna”, es la diferenciacion, la cual resalta los
grandes beneficios que contienen cada uno de los productos ofrecidos,
ademas de la combinacién entre sabor, buen gusto e identidad ecuatoriana.

La empresa contara con un equipo de trabajo altamente calificado, con
capacidades técnicas y valores tanto éticos, como laborales, los cuales
permitan alcanzar los objetivos de la empresa, cumplir con su mision y su
vision.

De acuerdo a los calculos financieros la empresa es un negocio viable y
rentable, el cual garantiza las inversiones de los socios y seguridad de sus
trabajadores.
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ANEXOS



Anexo 1. Matriz EFE.

Factores determinantes del Exito Peso Calificacion Peso
Ponderado

Oportunidades
1. El Cacao Ecuatoriano es reconocido como .14 4 .56
el mejor en el International Chocolate Awards
2015
2. Excelente avance tecnolégico, mayor 05 1 .05
acceso a internet en hogares.
3. Apoyo del Gobierno en la creacion de .08 2 .16
nuevas empresas e incentivos para inversion
local.
4, Los consumidores estan mas dispuestosa .11 3 .33
pagar por

empaques biodegradables e innovadores.
5. Pais productor de materia prima. A2 4 .48
Amenazas
1. Alto posicionamiento de marcas 10 4 .40
tradicionales
2. Bajo poder de negociacion con clientes. .07 2 14
3. Gran capacidad financiera de 03 1 .03
competidores
4, Existencia de gran cantidad de sustitutos .10 2 .20
en el mercado.
5. Medio poder de negociacion con clientes. .11 3 .33
Total 1.00 2.68

Nota: Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de
la empresa responden a cada factor.

Donde 4 = larespuesta es superior, 3 = larespuesta esta por arriba de la media,
2 =larespuesta es lamediay 1 = larespuesta es mala.

El total ponderado de 2.64 esté por arriba de la media de 2.50.




Anexo 2. Formato de la encuesta.

-

SN (L R AR

Buenos dias/ tardes/ noches. El producto que se va investigar es un
producto realizado con chocolate ecuatoriano, el mismo que transformara
la barra comun de chocolate en un detalle elaborado en forma de figuras
que sea agradable, sutil, exclusivo, roméantico y especial; en el que usted
tenga la capacidad de personalizarlo para entregarlo como regalo, detalle
para alguna época en especial, etc.
1. ¢Compra usted detalles de chocolate para alguna ocasién especial?
Si No

Si su respuesta es Si, continuar; si, su respuesta es No, muchas gracias, se

termina la encuesta.
2. ¢Con gqué frecuencia usted compra detalles realizados a base de
chocolate?
-Semanal _____
- Quincenal __
- Mensual
- Trimestral
- Otros
3. ¢Qué cantidad de detalles a base de chocolate compra usted cada vez?

Especifique la cantidad en gramos aproximados.

4. Nombre tres marcas que compra frecuentemente.
1.-
2.
3.-

5. ¢Cudles son los principales atributos que deberia tener este producto para
que usted lo compre? Escoja todas las respuestas que crea conveniente.
MARCA ( ) SABOR ( ) PRESENTACION ( ) CANTIDAD ()

CALIDAD () VARIEDAD ( ) ATENCION CLIENTE ( ) PRECIO ()
UBICACION ( ) TIEMPO ENTREGA ( ) OTROS ( ).eeverrrrrrerrrereeeeenna.



6. Seleccione con una X uno de los siguientes factores por los que usted

adquiriria estos productos:

Facilidad de compra

Salir del apuro

Gusto

por los

personalizados

detalles

Moda

Por agasajar a alguien especial

7. ¢Qué productos similares conoce o ha comprado recientemente?

8. ¢Cuéanto gasta en este tipo de productos personalizados al mes?

De $5 a $10

De $11 a
$20

De $21 a
$30

Mas de $30

9. ¢A qué precio dentro de este rango consideraria este producto de 300gr.

como muy econdmico? ¢Qué le haria dudar de su calidad y no comprarlo?

Indique un valor entre este rango.

$10 - $40

10. ¢ A qué precio dentro de este rango consideraria este producto como
econdmico y aun asi lo compraria? Indique un valor entre este rango.

$10 - $40

11. (A qué precio dentro de este rango consideraria que este producto como

costoso y aun asi lo compraria? Indique un valor entre este rango.

$10 - $40

12. (A qué precio dentro de este rango consideraria que este producto como

costoso como para no comprarlo? Indique un valor entre este rango.

$10 - $40




13. ¢ En qué sector de la ciudad de Quito le gustaria que se encuentre ubicado

este establecimiento?

Norte de la ciudad.

Centro de la ciudad.

Sur de la ciudad.

Sector Valles (Cumbaya-Valle de

los Chillos

14. ;De qué manera le gustaria adquirir el producto? Elija todas las opciones

que desee.

Compra directa en el establecimiento

Compra On-line

15. ¢ Por qué medios de comunicacion se usted sobre productos o servicios?

TV RADIO REVISTAS PERIODICO VOLANTES
REDES SOCIALES DEGUSTACIONES PERSONAS
WEB OTROS Especifique:......ccooviiiiiiii e

16. ¢ Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir informaciéon sobre el

producto?
TV RADIO REVISTAS PERIODICO VOLANTES
REDES SOCIALES DEGUSTACIONES PERSONAS
WEB OTROS Especifique:......ccooviiiiiiiiiiccr e
Encuesta
Nombre (Opcional):
Sector:
Ocupacion: No trabaja ( ) |Dependiente ( ) |Independiente ( )
Edad:

GRACIAS POR SU COLABORACION



Anexo 3. Presentacion de gréaficos estadisticos de las respuestas de la encuesta
aplicada.

Edad.
EDAD
11%
‘ 38% m 18-25 ANOS
m 26-45 ANOS
q = 46-55 ANOS
Pregunta 2. Frecuencia de consumo.
FRECUENCIA DE CONSUMO
1% 9% 2% 149, = SEMANAL
‘ ” m QUINCENAL
= MENSUAL
B TRIMESTRAL
® OTROS

Pregunta 3. Consumo en gramos.
CONSUMO EN GRAMOS

36
1 1
12 12
€3
150gr 200gr 250gr 300gr 500

gr 1000gr




Pregunta 4. Marcas conocidas.

MARCAS CONOCIDAS

3%2% ¢ MISTY
|
1% 9%
2% )f W ENTRE DULCES

3% 8‘V B CASITA DE CHOCOLATE
(]
( ® AMBROSIA
11% B CYRIL

Pregunta 6. Factores que influyen en la compra.

FACTORES QUE INFLUYEN EN LA
COMPRA DE DETALLES A BASE DE

= FACILIDAD DE COMPRA

CHOCOLATE

 SALIR DEL APURO
~16%

42% 3% = GUSTO POR LOS DETALLES
CON CHOCOLATE
/ MODA
o 38% M POR AGASAJAR A ALGUIEN
% ESPECIAL
Pregunta 8. Gasto mensual.
16% 6%

BN

W $5-510

m$11-520

mS$21-530
Mas de $30

Pregunta 9. Precios.

PRECIOS MUY ECONOMICOS PARA
NO ADQUIRIR EL PRODUCTO

80%
80%
60%
a0%
. 119% 9%
e [ e |
o% =

$10 512.50 S15




Pregunta 10. Precios.

PRECIOS MUY ECONOMICOS PARA

ADQUIRIR EL PRODUCTO
50%
18%
14%
8% 10%
s$10 S12 $15 S18 $20

Pregunta 11. Precios.

COMPRA DE PRODUCTO A PESAR DE
PRECIOS MUY COSTOSO

$25 $30 S 40

Pregunta 12. Precios.

PRECIOS MUY COSTOSOS PARA NO
ADQUIRIR EL PRODUCTO

| i i . -
525 $30 540




Pregunta 13. Ubicacion del establecimiento.

UBICACION DEL ESTABLECIMIENTO

= NORTE DE QUITO
®m SUR DE QUITO
W CENTRO DE QUITO

m VALLES (CUMBAYA - LOS
CHILLOS)

Pregunta 14.Medios de compra.

MEDIOS DE COMPRA DEL PRODUCTO

= ON-LINE
W ESTABLECIMIENTO

Pregunta 16. Medios de comunicacion.

MEDIOS DE COMUNICACION PARA

CONOCIMIENTO DEL NUEVO PRODUCTO
42%

5 19%
8% 3% 3% 1% 6% l 14;’ 4% '° 0%

. o 5 © & > &
CHFFLFLFEF T &S
F ¥ E NS S
& F & O &
B\ ] Q‘? %@
& 9




Anexo 4. Matriz de localizacion.

A) Cumbaya.

B) Sector Quicentro Shopping calle Republica del Salvador y Portugal.

C) Sector la Ronda-Centro Quito.
D) Sector El Bosque.

LOCALIZACION LOCALIZACION | LOCALIZACION | LOCALIZACION
CARACTERISTICAS | PONDERACION | A B C D
Facilidad de
Acceso 15% 4 60 5 75 2 30 3 45
Parqueaderos 25% 5 125 | 4 100 1 25 3 75
Tiempo
Estimado de
Llegada 10% 3 30 5 50 1 10 2 20
Movimiento
comercial 45% 2 90 5 225 5 225 4 180
Disponibilidad
de Locales 5% 2 10 4 20 1 5 2 10
TOTALES 100% 315 470 295 330
Anexo 5. Estado de resultados.
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO ESCENARIO ESPERADO
Ao 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
Ventas 219,123 236,828 251,181 266,175 282,297
Otros Ingresos (entrega a domicilio) 14,906 16,110 17,088 18,108 19,202
(-) Costo de productos vendidos 75,836 83,055 85,229 87,365 89,666
(=) UTILIDAD BRUTA 158,193 169,883 183,040 196,918 211,834
(-) Gastos sueldos 73,231 79,318 80,730 82,167 83,629
(-) Gastos generales 58,878 61,113 63,072 65,100 67,238
(-) Gastos de depreciacién 1,454 1,454 1,454 230 230
(-) Gastos de amortizacién 5,536 5,536 5,536 5,536 5,536
(=) UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. 19,096 22,462 32,249 43,886 55,201
(-) Gastos deintereses 3,809 2,439 902 - -
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 15,287 20,023 31,347 43,886 55,201
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES " 2,293 3,003 4,702 " 6,583 8,280
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 12,994 17,020 26,645 37,303 46,921
(-) 22% IMPUESTO A LA RENTA " 2,859 3,744 5,862 " 8,207 10,323
(=) UTILIDAD NETA 10,135 13,275 20,783 29,096 36,598
Pago de dividendos 5,068 6,638 10,392 14,548 18,299
Utilidad del balance 5,068 6,638 10,392 14,548 18,299
Utilidades retenidas 5,068 11,705 22,097 36,645 54,944




Anexo 6. Balance de situacion.

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO ESCENARIO ESPERADO

[ Ao | Aol | Afo2 | A3 | Afo4 | Afo5
ACTIVOS 62,932 72,948 63,034 61,640 78,701 99,290
Corrientes 20,073 37,933 35,863 42,314 65,996 93,205
Efectivo 20,073 31,050 28,073 33,724 56,522 82,818
Cuentas por Cobrar 4,261 4,605 4,884 5,176 5,489
Inventario de Materia Prima 444 906 1,377 1,860 2,369
Inventario de materiales indirectos 621 660 687 716 746
Inventario de Productos terminados 1,558 1,621 1,641 1,723 1,783
Activos no corrientes 42,859 35,015 27,170 19,326 12,705 6,085
Propiedad, Plantay Equipo 15,179 15,179 15,179 15,179 15,179 15,179
Depreciacién acumulada " ea08)” @61 (6925  (8010)7  (9,094)
Intangibles 27,680 27,680 27,680 27,680 27,680 27,680
Amortizacion acumulada (5,536) (11,072) (16,608) (22,144) (27,680)
PASIVOS 37,759 42,708 26,156 14,370 16,884 19,173
Corrientes - 16,109 12,088 14,370 16,884 19,173
Cuentas por pagar proveedores 701 693 722 752 784
Sueldos por pagar 12,549 7,650 7,787 7,925 8,066
Impuestos por pagar 2,859 3,744 5,862 8,207 10,323
No Corrientes 37,759 26,598 14,068 - - -
Deuda a largo plazo 37,759 26,598 14,068 - - -
PATRIMONIO 25,173 30,240 36,878 47,270 61,818 80,117
Capital 25,173 25,173 25,173 25173 25173 25,173
Utilidades retenidas 5,068 11,705 22,097 36,645 54,944
Comprobacion - - - - - -
Anexo 7. Flujo de efectivo.
ESTADO PROFORMA DE FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO ESCENARIO ESPERADO
Afo0 | Afol | Afo2 Afio3 | Afo4 Afio 5

ACTIVIDADES OPERACIONALES
Utilidad neta 10,135 13,275 20,783 29,096 36,598
(+) depreciacion y amort 7,844 7,844 7,844 6,620 6,620
(-) Incrementos de Cuentas por cobrar (4,261) (344) (279) (292) (313)]
(-) Incremento de inventarios (2,623) (563) (520) (592) (600)|
(+) incrementos cuentas por pagar proveedores 701 )] 29 30 32
(+) incrementos sueldos por pagar 12,549 (4,899) 136 139 141
(+) impuestos por pagar 2,859 886 2,118 2,345 2,116
Flujo neto de caja operativo 27,205 16,191 30,111 37,347 44,595
ACTIVIDADES DE INVERSION
Activos fijos (15,179)
Preoperacionales (27,680)

Flujo de caja neto por inversiones (42,859) - -
ACTIVIDADES FINANCIERAS
Prestamos 37,759 (11,161)  (12530)  (14,068) - -
Aportes accionistas 25173
Dividendos pagados a accionistas (5,068) (6,638) (10,392) (14,548) (18,299)
Flujo neto de caja por act. Financieras 62,932 (16,228) (19,168) (24,459) (14,548) (18,299)
BALANCE DE EFECTIVO
FLUJO DE CAJA NETO 20,073 10,977 (2,977) 5,651 22,799 26,295
Caja al inicio 20,073 31,050 28,073 33,724 56,522
Caja Final 20,073 31,050 28,073 33,724 56,522 82,818




Anexo 8. Inversién inicial.

ESTRUCTURA DE CAPITAL

Afio 0

INVERSIONES

Capital de Trabajo 20,073
Equipos de produccion 8,549
Muebles y enseres 2,100
Equipos de oficina 450
Equipos de computacion

y software 4,080
Total activos fijos 15,179
Intangibles 27,680
TOTAL 62,932
Inversion Acumulada 62,932

REQUERIMIENTOS DEACTIVOS FIJOS

Cantidad Costo Unitario Total

Equipos y enseres de produccion
Maquina Prof.es.lonal para derretir Chocolate 2499 2499
y temperar (Hilliards) 1
Tunel de enfriamento 1 5,000 5,000
Bascula digital 1 850 850
Térmometro para chocolate 2 100 200
Muebles y enseres
Estanterias 5 400 2,000
Sillas 2 50 100
Equipos de oficina
Impresora 2 200 400
Teléfonos 1 50 50
Equipos de computacion y software
Cajas registradoras 2 540 1,080
Computador 1 1 500 500
Software facturacion 1 2,500 2,500

TOTAL DEACTIVOS 6,630
Valor residual de los activos 10%
PREOPERACIONALES O INTANGIBLES

Cantidad Costo Unitario Total

Constitucion de la empresa 1 600 600
Registro sanitario 1 500 500
Evento de lanzamiento 1 5,000 5,000
Pagina WEB 1 1,280 1,280
IEPI 1 300 300
Adecuaciones local 1 20,000 20,000
TOTAL 27,680




Anexo 9. Capital de trabajo.
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Anexo 10. Estructura de financiamiento.

ESTRUCTURA DE CAPITAL

Propio 40.00% 25,173
Deuda L/P 60.00% 37,759
Razén Deuda Capital 150%

Anexo 11. Estado y evaluacion financiera.

Flujo de caja proyectados escenario esperado

[ Amc0 | Aol | Amo2 | Amo3 | Afo4 Afio5
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. 19,096 22,462 32,249 43,886 55,201
(+)  Gastos de depreciacion 2,308 2,308 2,308 1,084 1,084
(+)  Gastos de amortizacién 5,536 5,536 5,536 5,536 5,536
() 15% PARTICIPACION TRABAJADORES (2,293) (3,003) (4,702) (6,583) (8,280)
() 22% IMPUESTO A LA RENTA (2,859) (3,744) (5,862) (8,207) (10,323)
(=) 1. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.0) 21,788 23,559 29,529 35,717 43,219
INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (20,073)
(+)  VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 9,226 (4,929) 1,483 1,630 1,376
(+)  RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 20,073
(=) 1. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (20,073) 9,226 (4,929) 1,483 1,630 21,449
INVERSIONES (42,859)
RECUPERACIONES 6,085
111. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) (42,859) 6,085
FLUJO DECAJA DEL PROYECTO (62,932) 31,014 18,630 31,012 37,347 70,753
valor presente (62,932) 27,573 14,725 21,792 23,331 39,296
11l. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX)
(+) Préstamo 37,759
() Gastos de interés (3,809) (2,439) (902)
() Amortizacion del capital (11,161) (12,530) (14,068)
(+) Escudo Fiscal 1,284 822 304 - -
IV. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA (25,173) 17,328 4,483 16,347 37,347 70,753
(25,173) 14,484 3,132 9,546 18,230 28,868

ESCENEARIO ESPERADO

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA
VAN 63,784 VAN 49,087
IR 2.01 IR 2.95
Periodo de recuperacion 2.95 afios Periodo de recuperacion 2.51 afios
TIR 42.35% TIR 68.37%

ANO 0 1 2 3 4 5
FLUJOS DEL PROYECTO (62,932) 31,014 18,630 31,012 37,347 70,753
FLUJO DEL INVERSIONISTA (25,173) 17,328 4,483 16,347 37,347 70,753
Anexo 12.
PROYECCION INDICADORES FINANCIEROS
| Aol | A2 | Afo3 | Afo4 | Afo5

INDICE DE LIQUIDEZ
Activos Corrientes /Pasivos
Corrientes 2.35 2.97 2.94 3.91 4.86
INDICE DE ENDEUDAMIENTO
Pasivos Totales/Activos Totales | 59%| 419%) 23%| 21%)| 19%)
INDICE DE RENTABILIDAD
ROA
Utilidad Neta / Activos Totales | 14%)| 21%| 34%)| 37%)| 37%
ROE
Utilidad Neta / Patrimonio | 34%)| 36%)| 44%)| 47%| 46%
Sobre ventas
Utilidad Neta / Ventas | 5%| 6%| 8% 11%)| 13%)
INDICE DE_ACTIVIDAD
ROTACION DE ACTIVOS FIJOS
Ventas/Activos Fijos Netos |  1703] 2242 3043] 37.13] 4639
INDICE DE VALOR DE MERCADO
Patrimonio /Capital social | 1.20 | 1.46 | 1.88 | 2.46 | 3.18




