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1. RE ME EJECUTIVO 

El presente proyecto de creaci6n de un producto se basa en crear una empresa de 

producci6n y comercializaci6n de helados artesanales en la ciudad de Guayaquil, dadas 

las necesidades de los consumidores debido al clima, en cuidar su salud y experimentar 

nUC\ as sensacwnes . 

En Guayaquil se vive un calor intenso durante todo el afio, raz6n por Ia cual las 

personas ingieren helados para refrescarse, pero vemos que los helados que hay dentro 

del mercado estan llenos de sabores artificiales, los cuales quitan Ia vitamina del 

producto y por lo general son sabores tradicionales, ademas que no hay muchos 

helados naturales dentro de este mercado como serian el caso de los llamados helados 

de paila o aquellos tradicionales que se venden en las esquinas o ealles centricas de Ia 

ciudad . 

A pesar de que el mercado de helados esta muy expandido a nivel nacional, debido a 

que existen diversas marcas, Ia gran mayoria son helados industriales. Por clio. el 

producto que se elaborara es artesanal con caracteristicas como: natural - que el clicnte 

pueda disfrutar de un agradable momento cuidando su salud-, sin preservantes. de 

nuevos sabores, servidos en Ia misma fruta - aunque tambicn tendremos otras 

presentaciones-, saludables y con un enfoque nacional -debido a los dulces nacionales 

que seran componente en algunas de las variedades que ofreceremos-. 

Tnicialmente sera una planta y Ia sala de ventas - heladeria-, ubicadas en e l sector norte 

de Ia urbe porteiia, en cuanto a Ia venta directa se reliere, pero se proyecta Ia expansi6n 

de Ia cadena mediante franquieia a nivel nacional, en centros comerciales e islas . 

Por otra parte, se crearan politicas eomerciales, aplicaci6n de normas de calidad, el 

planteamiento de ''Negocios inclusivos" a fin de proporcionar el mejor beneficia para Ia 

empresa y la comunidad . 

El presente Plan de negocios muestra todos los puntos concemicntcs al producto que se 

producira y comercializani, su estructu ra permite mostrar un enfoque esencial en tres 
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aspectos fundamentales como son el estudio de mercado, estudio tecnico y estudio 

financiero . 

Con respecto al estudio de mercado se realizo un amllisis del entomo del proyecto 

usando herramientas de investigacion de mercados, que perrnitieron obtener 

informacion como: las caracteristicas de los consumidores de helados, situacion actual 

de la cornpetencia, situacion de proveedores, analisis del macroentomo. informacion 

que permite conocer las condiciones del medio en el cual se desarrollara el proyecto. y 

marketing mix (4Ps) que potencia el proyecto en cuanto a su lanzamiento en el 

mercado y estrategias para caplar clientes . 

En la parte de estudio tecnico se desarrollo un analisis de recursos requeridos para Ia 

produccion como materia prima. maquinaria y mano de obra, determinando los 

respectivos costos tanto variables como fijos que influyen en el precio final. En el caso 

de maquinarias y otros insumos para Ia produccion se realit.o una investigacion de 

proveedores y comparatives de costos, precio, capacidad de produccion, disponibilidad 

de MP, calidad. garantfa y ticmpo de entrega. En lo que se refiere al Recurso Humano 

se deterrnino el numero neccsario de puestos, su perfil, descripcion del puesto, proceso 

de seleccion, rcclutamiento y selecci6n . 

En el estudio financiero se realizo el correspondiente analisis de costos para determinar 

su estructura, se establecio Ia tasa minima atractiva de retorno, proyecciones en 

diferentes escenarios modificando las ventas, nivel de nivel de apalancamiento. analisis 

de Punto de Equilibrio; para determinar Ia mejor opcion antes de poner en marcha Ia 

empresa, con el fin de de justificar que este es un negocio rentable y que posec las 

caracteristicas y posibilidades de desarrollarse y expandirsc con un ciclo de vida del 

negocio mayor a 5 ai'ios y no momentaneo . 
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2. OBJETIVOS PROPOSITO DEL PROYECTO 

• Buscar independencia financiera, aplicando los conocimientos adquiridos en Ia 

carrera de Administracion de Empresas . 

• Crear un Empresa rentable, sostenible, con amplias posibilidades de expansion y 

crecimiento que Ia conduzcan at exito . 

• Satisfacer las necesidades del mercado ecuatoriano en el consumo de helados . 

cuidando su salud sin implcmentar el uso de quimicos potenciando un alto valor 

nutricional en el producto a ofrecerse . 

• Aportar al desarrollo economico y social del pais mediante el consumo, Ia 

inversion en el sector privado, generacion empleos y pago de Impuestos . 

• Contribuir con las expectativas y propositos del Gobiemo en reducir Ia obesidad 

con su Campana ''Alimentate Ecuador" en busqueda del bienestar de Ia 

comunidad . 

3. DESCRIPCION DEL NEGOCIO 

La empresa de helados artesanales y naturales tendn1 por nombre ··copitos··. el cual 

constituye un nombrc corto e innovador, que este relacionado a lo que vamos a ofertar 

en el mercado, con el objetivo de posicionamos en Ia mente del consumidor sobre todo 

de nifios y jovenes, aunque cl enfoque tambien es para padres y adultos mayo res . 

El presentc producto se trata de Ia elaboracion de helados naturales y artesanales 

elaborados con concentrados de jugos de frutas y con trozos de dulces nacionales que 

tengan un tiempo maximo de consumo de 5 dias, los cuales se servinin en ciertos casos 

dentro de Ia cascara de Ia misma fruta (buscando preservar el ambiente disminuyendo Ia 

uti lizacion de envases plasticos), pensando siempre en que e l cliente pueda disfrutar de 

las dclicias de Ia gastronomia en cuanto a postres, como es cl caso de los helados, 

cuidando su salud . 

Nuestro producto goza de las siguientcs caracteristicas: 

*Natural (uso de frutas frescas, no esencias de sabores) 

6 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

* Sin preservantes, ni colorantes . 

* Nuevos saborcs en el mercado . 

*Saludables, elaborados en base a un contenido nutricional que permita el consume a 

personas diabcticas . 

* Con un enfoquc nacional, debido a los dulces nacionales que scr{m componentc en 

algunas de las variedades que ofreccrcmos . 

La idea de negocio de los helados artesanales es producirlo en una pequefia fabrica que 

cstablccera en un cuarto espccialmente dctcrminado para esta actividad y 

comercial izarlo inicialmente en un local ubicado en el sector norte de Ia ciudad de 

Gua) aqui l (Cdla. Atarazana), posteriorrnente se pretende expandirlo mediante 

franquicias en centres comerciales e islas a nivel nacional. 

lnicialmente el ncgocio estara compuesto de dos locaciones un sitio en donde se 

encontrara producci6n, pedidos, dcspacho, oficinas, es decir Ia planta y el local en 

donde se vendeni al consurnidor final. 

En el departamento de producci6n se realizani la elaboraci6n de los helados arlesanales 

a tra\ es de Ia utilizaci6n de extractos y trozos de frutas. Las exprimidoras de fruta que 

a) udaran a obtcner el extracto seran manuales, y no electr6nicas y sofisticadas pues 

mientras mas electr6nica sea Ia maquina se perdera mas el sabor de Ia fruta natural. 

En to referente al despacho contaremos con un pequefio cami6n pequefia camioneta 

acondicionada para Ia transportaci6n de helados, con el cual distribuiremos el producto . 

ruestros helados seran producidos a diario durante las 8 horas de trabajo y con el fin de 

evi tar que el producto se dane, Ia temperatura de refrigeraci6n debera ser la adecuada 

para que solo hiele el concentrado y no lo congele, y al siguiente dia por la manana sea 

utilizado en la fabricaci6n del producto para luego ser comercializado; el producto final 

debera perrnanecer a una temperatura de -l8°c . 

Con respecto a lo administrative este departamento se encargara de cobros, creditos 

ademas del presupuesto de marketing y publicidad hasta que el negocio crezca y 

podarnos implementar un departamento de I&D y Marketing . 
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AI incrementar e l numero de locales, los pedidos y despachos se receptarfm via 

telef6nica ya que Ia planta sera una sola . 

3.1 HI TORI A DE LA EMPRESA 

El origen de esta idea de producto se dio hace 4 ai'ios (2006) cuando se desarrollo una 

idea de negocio referente a Ia elaboraci6n de mermeladas de sabores no tradicionales, 

siempre con Ia mentalidad de utilizar y aprovechar las propiedades de las frutas en 

forma natural. 

Posteriormente se ajust6 esta idea de usar frutas en Ia elaboraci6n de helados pero 

buscando algo mas sano debido a las restricciones del Gobiemo ecuatoriano en cuanto 

al consume en bares de escuelas y colegios, el cual se plante6 como un proyecto 

cmprendedor a ·finales del 2009 y el que actualmcnte tom6 mas fuerza mill, en la 

busqueda de cuidar la salud de los ecuatorianos sin que dejen de disfrutar mementos 

agradables, proyectando un enfoque nacional y un negocio sostenible para el futuro de 

nuestras vidas; el mismo que tienc como prop6sito presentarse ante Instituciones que 

pucdan brindarnos apalancamicnto para poncrlo en marcha . 

Quienes desarrollan el presente Plan de Negocios han encontrado como una de las 

limitantes no poder implementar amplia gama de frutas debido a que nose va a utilizar 

preservantes, sin embargo se aplicar{m ideas de mczcla de sabores postres naturales de 

helado, aderezos naturales, etc . 

En periodos anteriores se han dcsarrollado pruebas del producto (duraci6n del helado y 

del envase natural). degustaciones en lo que se retierc a helados simples mas no 

adicionando dulces nacionales, encuestas, conversaci6n con personas que tienen 

negocios de heladerias y visita a varios locales competencia en el mercado, elaboraci6n 

del producto y consulta con nutricionista sobre sus componentes, . 

Para el presente proyecto se complcmenta con cotizaciones y analisis de proveedores de 

maquinarias y equipos para hcladerfas, contacto con Diseiiadores graficos para el 

disefio de logo y material POP a utilizarse en cl plan de marketing, provccdores de 

servicio de impresi6n publicitaria, contacto con Relacionista Publica para el costeo de 

propaganda en espacios televisivos, radio y prensa . 
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MIS ION 

Buscamos cuidar Ia salud de nuestros consumidores ofreciendoles variedad de helados 

al natural. rices en vitaminas, bajos en calorias y con un toque especial que los 

envolvera en el saber de Ia fruta: comprometidos a dar un servicio de calidad con 

calidez . 

VISION 

Ser una empresa lider en el mercado guayaquilefio y nacional de helados naturales de 

tipo artesanal mediante Ia expansion de la cadena con Puntos Propios y Franquicias; 

mediante Ia creaci6n de plantas productoras de primer ni,el. 

OBJETIVOS 

• Ser Ia mejor opci6n en e l mercado guayaquilefio para el 2012, generando valor a 

nuestro producto mediante Ia calidad y atenci6n con calidez . 

• Expandir Ia linea de nuestros productos en un periodo mayor a 1 afio, mantcnicndo 

siempre Ia innovaci6n . 

• Captar Ia atenci6n de los clientes mediantes campafias publicitarias llamativas que 

nos ayuden a posicionar Ia marca ··cOPITO " en Ia mente del consumidor, lo cual 

se reali zara peri6dicamente (bimensual) mediante estrategias de promoci6n y 

publici dad . 

• Ofrecer gran variedad de sabores y combinaciones de helado a nucstros 

consumidores . 

• Establecernos como Ia nueva cadena de hcladerias tipo artesanal, alcanzando 

posicionamiento a nivel nacional mediante Ia explotaci6n de Franquicias en un 

periodo mayor a 5 afios . 

• Aprovcchar los residues de Ia MP como abono para los pequefios productores, a fin 

de explotarlos en su maximo nive l y de cumplir con el cuidado del medic ambiente . 
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OBJETIVOS ESTRATEG ICO A NIVEL DE MARCA 

Satisfacci6n del clicnte . 

Liderazgo en el mercado . 

Reconocimiento de nuestra marca en medios . 

Liderazgo en calidad y precio . 

Compromise con Ia salud del cliente y 

Preservaci6n del medio ambiente . 

OBJETIVOS ESTRATEGICO A NIVEL DE EGOCIO 

Crecimiento continuo de Ia rentabilidad . 

Rendimiento financiero . 

Flujo de efectivo . 

Eficiencia operativa . 

Comprometer a los trabajadores . 

Reconocimiento por entregar un producto saludable . 

Explotar los ·'Negocios Tnclusivos'', buscando ofrecer un beneftcio a Ia 
comunidad . 

Alcanzar Ia satisfacci6n del l 00% de Ia clientela . 

3.5 .PRODUCTOS Y/0 SERVICIOS A OFRECER 

Se ofreccran helados de frutas de sabores tradicionales, pero su enfoque esta en producir 

y comercializar nuevos sabores elaborados en base a extracto de frutas, azucar, agua, 

crema de leche y dukes nacionales . 

AI cxistir variedad de sabores, si alguna fruta es contraindicada por un medico podra 

escogcr de nuestra gama e incluso podemos asesorar al cliente de aqucllas que puede 

consumir. 

Una vcz elaborada Ia investigaci6n de mercados mediante encuestas, dcgustaciones, 

focus group. se determine los sabores y presentaciones en que se ofreceni el producto en 

estc ncgocio . 
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Sabores tradicionales: coco, mora, chocolate, frutilla . 

Sabores no tradicionales: Tomatc de arbol, Maracuy<i, Naranjilla, Tamarindo . 

Guayaba, Manzana . 

Posteriormente ampliaremos Ia gama con sabores como naranJa, mandarina, limon, 

entre otros . 

Aderezos: mcmbrillo, suspire, cocada, manjar de leche . 

Otros productos (derivados): mezclas de saborcs, postrcs helados y milkshake . 

4. ANALI I DEL MACROE TORNO 

4.1 ANALISIS NACIONAL 

4.1.1 E TRA TEGIA DEL GOBIERNO 

Un cambio radical tu\'O nuestro pais. al ingresar el nuevo gobiemo de Ia Revoluci6n 

Ciudadana, en el cual paso a tomar su cargo el Presidente actual, debido a que se 

refonno Ia maxima ley que rige en nuestro pafs, que es Ia Constituci6n de Ia Republica 

del Ecuador, en Ia cual se moditic6 en cuanto a deberes y derechos de nuestro pais, 

tanto econ6mico, politicos, culturales, sociales. Vamos a destacar alguno de ellos . 

El gobierno por medio de su organismo ecretaria acional de Planiticaci6n y 

Desarrollo - SENPLADES, como su palabra lo indica, su objetivo el planificar y aplicar 

conjunto a las otras instituciones del estado, cumplir metas el cual sc aplicara mediante 

el Plan Nacional para el Buen Vi vir 2009-2013: Construyendo un Estado Plurinacional 

e Intercultural. 

4.1.2 ENTORNO NACIONAL 

POLITICO 

uestro pafs. tiene tendencia polfticas socialistas con Ia entrada del gobicrno actual, que 

ha buscado, busca y buscara cs Ia justicia social, una economia sostenible, igualdad y 

equidad de cada uno de los habitantes de nuestro pais, tratando de erradicar el 

paradigma capitalista que ha mantenido durante muchos aiios, no podemos asegurar que 
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solo existcn tendencias sino capitalistas tambien, es por eso que el gobicrno tiene 

conflicto de intereses por las partes representadas ante Ia asamblea nacional; viendose 

reflejado el mismo en Ia aprobaci6n de !eyes; esta oposici6n busca es que Ia asamblea 

pierda su credibilidad; pero siendo nuestro Pais democnitieo, hay que dejar que las 

partes aporten sus ideas y cam bios pero todos deben tener un solo fin buscar el bienestar 

y Ia estabilidad en \'arios aspectos en el Ecuador . 

ECONOMICO 

En el aspecto econ6mico, los mayores ingresos que recibe el estado es por mcdio de Ia 

exportaci6n del petr6leo. y los ingresos tributaries, cl gobiemo aplico mano fucrte a las 

empresas petroleras privadas sean cstas extranjeras a cumplir con sus contratos al pie de 

la Ietra, y entre algunas se pudo verificar que no cumplfan con Io establecido, 

explotaban los recursos naturales de nuestro pais, sin el debido permiso, por lo tanto el 

presidente fue terminar los contratos de las mismas, y modificar y recstructurar 

Petrocomercial y Ia empresas petroleras privadas, a las cuales se le solicita inforn1es 

claros ) a tiempo. a mediados del 2009. el valor agregado bruto petrolero ha tenido 

val ores negativos, pero a partir del segundo tri mcstre del 201 0. ha tendido a Ia alza 

valores positivo que varfan de -4.3 al 1.5 positivo, por lo tanto el PlB ha ido 

aumentando de 1 a 2 puntos porcentuales desdc c l ai1o 2008 . 

Ecuador como tantos paises de Latinoamerica, tiene altos flujos migratorios al exterior, 

las ciudades que sufrcn mayor migraci6n son las grandes provincias como Pichincha y 

Guayas. directo a Espana y pocos a Estados Unidos. debido a que en orteamerica. por 

Ia crisis econ6mica, el mercado ya no es atracti vo y con Ia aplicaci6n de leyes de 

migraci6n mas fuertc, ha puesto barreras a nuevos migrantcs y los que existen ahf, 

regresan al pais, por Io cual las remesas que se recibian del exterior, han disminuido con 

respecto a Espana. pcro a pesar de Ia crisis de estados unidos, cs de este pais del que se 

recibe e l 51% del ingresos por remesas en el pais, con respecto at 2010 bubo una 

reducci6n del 1.2% con respecto at primer trimestre del 20 I 0, y verificandolo con el 

2009, al respecto del segundo trimestre hay una reducci6n del 9.8%. por to que se ha 

visto afectada Ia balanza de Pagos y el consumo de los habitantes, en terminos 

generales. siendo el uno de los indicadores del valor agregado bruto no petrolero, ha ido 

en aumento en el tercer trimestre del 2009 . 
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Otro factor que podemos analizar son las exportaciones de bienes y servicios, ha 

incrementado en comparaci6n del 2009. ha aumentado de 2 a 5 puntos porcentuales, en 

to que empieza el 2010, en comparaci6n at 2009 que tuvieron valores negatives. y las 

i m portacioncs tam bien eran clcvados, pero en el 20 10 si ha ido en dcscenso, I uego de 

las aplicaciones de cambios en las Leyes Aduaneras, en cuanto a las restricciones en las 

importaciones y los regimenes aduaneros aplicados para ciertos bienes suntuarios, que 

busca es Ia reducci6n de las importaciones y buscar el desarrollo dentro del pais. con Ia 

explotaci6n de recursos naturales, el empuje a los profesionales para crear empresas, 

desarrollar tecnologias, y que cada ecuatoriano de su apoyo al producto nacional. 

La inflaci6n ha disminuido en 0.75 puntos porcentuales comparados con el aiio 2009, 

analizandolo por sectores econ6micos, los cuales afectarian a Ia industria en Ia que 

colocaremos Ia empresa es cl siguiente: en el sector industrias ha reducido 4.63% en el 

2009 at 1.37% en este ano, y con respecto at sector de servicios la inf1aci6n del 2009 fue 

2.79% y basta oct de 2010 es de 2.55%. Debido at incremento de la producci6n del pais, 

que va de Ia mano con la reducci6n de importaciones y el apoyo que el gobierno esta 

dando tanto a los productorcs sean estos agricolas, con Ia apertura de crcditos y Ia 

creaci6n de programas a empresas PYMES . 

En cuanto a Ia ocupaci6n Total, ha aumentado del primer y segundo trimestre del 2010 

92.3% at 92.6%, por to tanto a las estadisticas dadas, Ia Poblaci6n econ6micamente 
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activa de lo que va del 2010 ha variado del tanto de -2 puntos porcentualcs a + 1.5 

porcentuales, lo cual afecta de manera positi\'a en cuanto a Ia industria a Ia que se \a 

incursionar, dcbido a que el poder adquisitivo de los consurnidores aumentan, to cual se 

puede considerar a este grupo de poblaci6n para ofrecer el producto de los helados . 

En el campo de recaudaci6n de impuestos, se puede indicar que los cambios en la Ley 

Organica de Regimen tributario Interne, realizada el aprobada el 31 de Diciembre de 

2007. aplicarse a partir de Enero del 2008, de las cuales podemos beneficiarnos como 

empresas, uno de los puntos favorables, es reducir el pago del impuesto a Ia Renta que 

es del 25%, en I 0 puntos porcentuales, con Ia reinversi6n de utilidades solo en realizar 

Ia inversion en productos y maquinarias que generen productividad a mi negocio. otro 

beneficio es Ia reducci6n del 100% adicional del aporte del seguro social, por Ia 

contrataci6n de trabajadores directos, y el 150% adicional por Ia contrataci6n de 

personal con discapacidad o empleados que tengas c6nyuges o hijos con discapacidad; 

llevar cuentas claras tanto de compra como de venta asf como libro de contables 

organizados para asi poder acceder a Ia exoneraci6n o reducci6n del anticipo de 

impuesto a Ia renta: como empresarios nos da las facilidades para fomentar el emplea 

sin discri minaciones, y a buscar Ia productividad del negocio nacional. 
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La asamblea Nacional con la aprobaci6n del C6digo de la producci6n, busca es la 

reconciliaci6n con los empresarios, despues de una extenso proceso de dialogo entre el 

Gobierno y el sector privado; trata varios temas de los cuales afectaria y obtendria 

ventajas en Ia industria que deseamos incursar es del fomento y desarrollo de la micro, 

pequeiias y medianas empresas. De incentivos y contratos de inversion . 

En lo referente al empleo, el c6digo apunta, el llamado "Salario Digno", el mismo que 

consiste en Ia remuneraci6n que cubra el costo de la canasta basica familiar ($540), 

dividido para el nurnero de personas del hogar actualmente 1.6 aproximadamente da un 

valor de $340. El salario digno estara conformado por el salario mensual. la 

decirnotercera y decimocuarta rernuneraci6n, divididas para 12, los beneficios 

econ6micos adicionales y los fondos de reserva. En caso de que un trabajador no 

alcance el salario digno, el empleador debera pagar una compensaci6n econ6mica, la 

cual sera de caracter temporal, hasta alcanzar el salario digno . 

Incentives tributaries, suena atractivo la propuesta de Ia reducci6n de 3 puntos 

porcentuales del valor de irnpuesto a Ia renta (25% al 22%), que se realizara de manera 

gradual en tres afios, 1 punto porcentual por ano; otro punto muy referente es Ia 

reduccion del 0% at impuesto a Ia renta en el plazo de 5 anos . 

DEMOGMFICO Y CULTURAL 

Con Ia implementaci6n de microcreditos a los pequeiios productores y medianas 

empresas, con referente a la tasa de microcreditos dados por Ia banca esta del 30.5 y 

27.5% , pero con tantas exigencias y garantfas que solicitan los bancos privados, es 

complicado acceder a uno, El Gobierno busca impulsar la comercializacion en cadenas 

cortas, que se explote el campo agricola, para esto se estan abriendo rnuchas puertas y 

oportunidades no solo a campesinos, pequefios productores sino a empresarios con ideas 

innovadoras que generen lo basico para el pais que es empleo, producci6n y 

comercializaci6n justa, esto es por medio de los creditos directos otorgados por las 

entidades del estado como son el Banco Nacional de Fomento, la Corporaci6n 

Financicra Nacional, El prestarno del Bono de Desarrollo Humano, asi como las 

cmpresas privadas como NOBIS y Cervecerfa Nacional, desarrollan planes de inversion 

y desarrollo para jovenes y grupos de empresas pequeiias con proyectos de inversion 

atractivos al rnercado nacional y siempre que tengan un fm social, bencficioso para 
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4.2 CONCLUSIONES E IMP ACTO 

Con lo indicado anteriormente y los gnificos correspondientes, concluimos que en 

nuestro pais, estos ultimos anos del gobierno de la Revoluci6n Ciudadana, con aires 

socialistas, junto con Asamblea Nacional, debemos estar preparados con respectivos 

planes de contingencia tanto para el sector empresarial, hogares, instituciones tanto 

publicas como privadas, debido a los cambios que constantemente se realizan a las !eyes 

que rigen cada sector; el gobierno trata de exponer motives por los cuales se realiza el 

cambio en las leyes, indicando ·'todo lo que se hizo antes es malo, todo lo que se hace 

ahora es bueno", es decir romper con las estrategias de capitalismo y mercantilista del 

pasado y asf ver el respective desarrollo econ6mico del pais . 

Busca alternativas o se enfoca a colocar al ser humano como sujeto y fin del sistema 

econ6mico, aplicando planes de planificaci6n para el buen vivir de los ecuatorianos, en 

un pais donde todos los planes locales no se han Jlevado a cabo por Ia interrupci6n de 

los gobicrnos de paso, y no ha existido liderazgo por parte de las autoridades . 

El impacto que podria originar controversias, es el del c6digo de Ia producci6n, tanto 

para los micro, medianas y grandes empresas del sector privado, los incentivos que se 

den para varios sectores debe ir de Ia mano con el Plan Nacional del Buen Vivir 

(SENPLADES), deben incluir incentivos para subsidies, creditos preferenciales, 

capacitaci6n tecnica, tecnologia, dotaci6n de infraestructura, y no dar a entender que 

puede manipular el direccionamiento del credito del sistema financiero privado: no ser 

discriminatorios en rcspecto a los incentives tributarios, indicando que se bcncficiaran 

solo inversiones nuevas que no se asientcn en Guayaquil o Quito, no ayuda a fomentar 

un clima de seguridad y uni6n entre regiones . 

En cuanto a Ia salida de capitales, deberia rcformar y regular de mancra diferente el 

impuesto, debido a que asi construiria una relaci6n con los inversionistas extranjeros 

que por tantos impuestos fiscales y aduaneros, no se deciden invertir en nuestro pais; 

fomentar las exportaciones con la aplicaci6n de politicas productivas territoriales. ' 

Mientras tanto el gobierno este en busca de nuevos puestos de trabajo, nuevas 

incubadoras de emprcsarios, en ciudades fuera de las grandes provincias, el tema del 

salario digno es perjudicial para ciertos sectores productivos e industriales, en los cuales 

apenas se logra obtener dinero suficiente para subsistir Ia empresa, imposible seria 
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pagarle un salario muy alto a los trabajadores. mientras uno como microempresario no 

exista los mcdios suficientes para cxplotar sus productos localmente, no se podria 

sostencr con salarios tan altos, claro que no se puede pedir tampoco que no se le pague 

lo correcto, pcro dcberian es aumentar el sueldo basico poco a poco cada ano, no de 

$240 a 340 en una ano . 

Tributariamente como microempresarios, nos convendria mucho Ia reducci6n de los 3% 

del impuesto a Ia renta en tres anos. las facilidades de pago en las operaciones de 

comercio exterior y mas atractivo cs por nuevas inversiones Ia exoneraci6n del anticipo 

del impuesto a Ia rcnta . 

El aumento del empleo, debido a los diversos accesos a creditos para Ia producci6n y 

comercializaci6n. vamos a tomar como base para poder ofrecer nuestro productos, tanto 

en adultos, j6venes, y mayores adultos, que buscan mantener su salud y fisico . 

actualmente el helado es considerado como un rubro de parte de Ia industria de los 

lacteos, e l cual el consumo de litros anuales ha ido en aumento, y con el apoyo del Plan 

del Gobiemo de los Negocios Tnclusivos, nos beneficiariamos con Ia relaci6n comercial 

directa de los agricultores de las frutas . 

5. ANALlSIS INDUSTRIAL 

5. t OEFI I CION DE LA INO TRIA 

La industria en la que se pretende incursionar especificamente es en Ia "Industria de 

los hclados de Guayaquil", Ia cual esta subdividida en el sector heladcro industrial y 

artesanal. 

ALCANCE VERTICAL 

Nuestro negocio incursionara en Ia producci6n y comcrcializaci6n de helados . 

A partir del afio 2007 Ia producci6n y comcrcializaci6n de helados muestra cifras 

alentadoras segun las estadisticas publicadas por e l BCE, en cuanto a Ia evoluci6n de Ia 

Industria de Helado en nuestro pais, lo que nos da como referencia que esta se mantiene 

en crecimiento constantc . 
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Uno de los moti\os es que tratan de ofrecer sus productos a precios no tan elevados, Ia 

mayorfa de heladerias artesanales vendc productos que van de 1.50 d61ar el cono de una 

bola hasta $ 4,50 cuando se hacen combinaciones . 

Mientras que los helados industriales que se comercializan van desde 0.15 centavos 

hasta 5 d6lares en combinacioncs y presentaciones de litro . 

El consumo promedio scgun investigaciones y analisis realizados en Ia industria de 

heladera, es de 1,5 litros de helado por persona at ano en Ecuador, to que implica un 

verdadero reto para quienes producen helados industriales o artesanales; aunque si se 

compara esta cifra con otros pafses es un consumo sumamente bajo, ya que EEUU y 

Europa el nivcl es de 6.5 litros de helado por persona al afio; to cual si se compara es 

una cifra alta (.f veces) y que da como referencia que en nuestro pais at1n se puede 

crecer y explotar Ia industria heladera . 

ALCANCE HORIZO TAL 

Dentro de Ia industria de los helados, se pretcndc ingresar al Sector de helados 

artcsanales . 

En este sector las in\'ersiones promedio van desde 70.000 a 90.000 d6lares que se 

requiere como capital para montar este tipo de ncgocio, cuando se trata de una 

producci6n artesanal con un minimo de dos heladerias . 

Scgun eifTas publieadas por el Banco Central del Ecuador (BCE), se revela que Ia 

producci6n artesanal deja al ru1o 60.000 d6lares promedio de ganancia, lo cual hace muy 

atractivo este sector debido a los rend imientos que se obtiene y sobre todo porque no se 

invierte elevadas cantidades como en el caso del sector industrial en que se requiere 

maquinaria amucho mas sofisticada . 

En este sector tambien se encuentran no solo las cadenas de heladeria artesanales, sino 

tambien los infonnales quienes comercializan en diferentes sectores del pais y de Ia 

ciudad de Guayaqui l los helados de paila y los de crema, los que no requieren 

maquinaria alguna en su elaboraci6n, ofrecen bajos precios (un costo cuesta mcnos de 

un d6lar. por lo que tienen gran acogida al ser considcrados tradicionalcs, pero que no 

han logrado crccer en el mercado debido a que no se los ha cxplotado y a que quicnes 
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los elaboran gcncra lmente son personas de clase baja quienes no ven Ia elaboraci6n de 

estos como un negocio rentable sino como una forma de subsistencia . 

ALCANCE GEOGRAFICO 

La industria de hcladera se desenvuelve en el ambito nacional e intcrnacional. Si el 

analisis se enfoca en el sector industrial y su alcance a nivel internacional, muchas 

cmpresas importan presentaciones de helado debido a que no cuentan con Ia tecnologia 

y maquinaria neccsaria para producirlas en nuestro pais como es el caso de Unilever que 

trae al pais su helado ··sumergfo de Pingi.iino" . 

En lo que respecta al sector artesanal, Ia cadena Dolce Late importa desde Argentina las 

esencias de frutas para Ia elaboraci6n de los helados que oferta. Especfficamente. en lo 

rcferente al sector artesanal, el alcance es regional (Costa y Sierra) . 

A partir del 2007 el pais ha importado cifras por encima de las 548 toncladas de helado 

lo que equivale a 542.360 d6lares aproximadan1ente y que segU.n varios cstudios hasta Ia 

actualidad el pais gasta mensual mente 2' 114.51 1 do lares en helados que rcpresenta para 

los productorcs y fabricantes 71,5 mi l Iones de do lares en ventas anuales y una 

producci6n de 20 millones de litros al afi.o . 

La ciudad que mas consume es Quito (gasto mensual de 714.309 d61arcs), seguida de 

Guayaquil ($ 564.434); Manta y Portoviejo Uuntas gastan $ 143.559); otras ciudades 

con altos gastos en helados son Cuenca, Machala, Ambato y Riobamba . 
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5.2 ANALISTS CON LAS CINCO FUERZAS COMPETITIVAS OE PORTER 

POOER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORE 

Con respecto a los proveedores en las industrias de los helados. es bajo el poder que 

tienen cstos, debido a que existen mucho proveedores. en cuanto a fruta, leche, conos, 

vasos de diferente material. esto es respecto a los helados tradicionales anesanales, 

caseros o de paila, en cuanto a los helados industrializados, por ser mas grandes, tiene 

ellos sus propios proveedores y mancjan tipos de procesamientos diferentes . 

o existen grados altos de diferenciaci6n en e l cambio de un proveedor a otro, por Ia 

disponibilidad de encontrar la materia prima, salvo el caso de Ia azucar, son pocos los 

ingenios azucareros que Ia ofrecen, Valdez, San Carlos, La TroncaL entre otros; quienes 

nos pucdcn ofrecer materias prima de calidad, debiendose considerar que existe 

especulaci6n de precio en el mercado azucarero, lo que se puede contrarrestar 

manten icndose stock debido a que no es perecible, siempre y cuando sc tome las 

precaucioncs necesarias como es conservar en un Iugar seco y fresco . 

POOER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES 

El consumidor, tiene conocimiento de la variedad de helado que existe en el mercado . 

percibiendo variaci6n de precios muy altas, pero to que el consumidor busca de acuerdo 

a sus exigencias en los helados son las caractcristicas que ofrece cada uno como Ia 

textur~ frescura, calidad, empaque. presentaci6n, precio, variedad de saborcs, valor 

nutricional del helado; ademas de puntos importantes a destacar como es Ia atenci6n, el 

servicio el cual se lc prcstc sea personalizado, Ia disponibilidad de los helados sea estos 

en centros comercialcs, escuelas, restaurantes, cafeterias. hcladerias. carreti llas puerta a 

puerta. Otra caractcristica, es Ia ubicaci6n del Iugar si cuenta con la espacio necesario 

para parquco o si cs posible ubicar el vehiculo cerca del local y Ia seguridad. Cada uno 

de estos aspectos es tornado en consideraci6n por cada una de las empresas de Ia 

industria. buscando Ia contianza y Ia fidelidad del cliente . 

Se debe tomar en considcraci6n los diferentes tipos de clicntcs de Ia industria y al que 

esta enfocado y dirigido; asi como edades, condiciones econ6micas, estilos de vida, 

educaci6n y cultura; en Ia que actualmente los clientes buscan cuidar su cuerpo, 
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examinando Ia mcjor manera de alimentarlo, siendo conscientes que es necesario una 

comida sana y nutritiva. De acuerdo a esto las empresas de hclados desarrollan e 

indagan diferenciarse unas de otras por el valor agregado que le den al producto y 

diversificaci6n en Ia prcsentaci6n, formas y tamafios que se puede consumir el helado . 

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS 

En el Ecuador, se ve un incremento en el consumo de los productos LIGHT bajo el 

slogan 0% grasa, lo que realmente no significa Ia palabra light ya que siempre se tiene 

un nivel de grasa lo correcto es ''light = bajo en grasas·· pero que en el mercado se 

explota de esta forma. Es por eso que emprcsas incursionan con nucvos productos, 

como helados cero grasa, mas light -como los hclados de yogurt-, o de frutas a base de 

agua sin leche, para personas diabeticas. o consumidores con problemas de mgenr 

lactosa. cuidando Ia salud del cliente y su forma de alimentarse sea mas sana . 

Las cafeterias y pastelerias, son empresas que ofrecen productos sustitutos, como 

postres bajos en calorias, con lo cual tratan de penetrar en la mente del consumidor 

haciendoles pensar que son buenos y que no dai'ian su condici6n fisica: el consumidor 

con esta publicidad, no ve diferencia al momento de pagar el precio sea bajo o alto al 

del producto que se consume normalmente; ven Ia relaci6n precio y valores nutritivos 

que ofrece el producto . 

AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES 

En Ia industria heladera, las (micas barreras de entrada es el financiamiento y legalidad, 

debido a que para poder ofrecer helados, que es alimento. las empresas de la industria 

deben solicitar los debido permisos tanto Municipales como del Ministcrio de Salud, 

Bomberos, etc . 

Si es con respccto a permisos del Municipio consideran si es una planta procesadora. 

veriftcan que Ia ubicaci6n del Iugar sea adecuada, sin que sea perjudicial para Ia 

comunidad en cuanto al ruido, al acceso vehicular de los camiones repartidores; que 

cuente con los servicios necesarios para poder procesar los desechos, infraestructura 

adecuada para colocar maquinas procesadoras . 

Referente al Ministerio de salud, contar con las prevenciones de mantener en cada 

proceso de producci6n las medidas para que no tenga ningtin tipo de infecci6n, cumplir 
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con las medidas de sanidad minima requerida de Ia materia prima, y el producto final ya 

que para poder distribuir el helado debe tener el permiso sanitaria que corresponde a Ia 

aplicacion de nonnas de calidad dentro de Ia empresa, Ia cual Ia certifique y pueda 

ofrecer helados al exterior. 

En el aspecto financiero, la mayor barrera de Ia industria es el fuerte financiamiento, 

debe ex istir una gran cantidad de dinero para colocar una heladerfa que pueda competir 

dentro de la industria. Primero, por ellocal y Ia planta debe tener el equipo y maquinaria 

necesaria para el proceso y mantenimiento del producto del helado que se ofrecc, y Ia 

publicidad que es el eje mas importante, necesita fuertes im ersiones de dinero 

anualmente, debido a que esa es Ia (mica forma de llegar rcalmente a Ja mente del 

consumidor 

Dentro de Ia industria heladera no se conoce acuerdos mutuos entre empresas que 

conforman esta industria, debido a que son competidorcs directos, el tipo de helado que 

se ofrece es difcrcnte el uno del otro . 

Otra barrera de entrada serfa el posicionamiento de Ia marca. y Ia publicidad que sc 

maneja, acceso a canales de distribucion de cada una de las empresas de Ja industria, 

PingOino aplica estrategias de mercadeo continuas, siendo cada aiio el lider del mercado 

(alrededor del 60% del sector industrial le pertenece) con Ia explotacion de su marca . 

Si sc analizan las barreras, las maquinarias son un valor predominante en esta industria 

pero no representan un alto grado de dificultad. Ciertos equipos y maquinarias son 

pueden ser utilizadas en el sector de restaurantes, carnes, supermercados. on 

maquinarias de multiples usos. aunque no se recupera Ia inversion inicial, no sc picrde 

por complete el activo . 

Tanto las barreras de entrada y salida, hace que esta industria sea atractiva para 

inversion e incursion en este tipo de negocio . 

GRADO DE RIVALIDAD 

En el Ecuador, la industria heladera, esta compuesta de helados industriales, artesanales 

y caseros, identificar cual es la rivalidad entre cada uno de ellos es complicado, dcbido 

que se conocen pocas cifras acerca de esta industria, puede llegar a ser baja la rivalidad 
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ya que el helado producto que se ofrece en el sector artesanal no utilizan el quimico para 

mantencr el helado como los persevantcs y colorantes, 

En la hcladeria } . Ia empresa mas grande es PingUino de Unilever- Ecuador. que esta 

presentc en el pais por mas de 56 ai'los, quien domina cl mercado ofreciendo variedades 

y diversificaci6n de sus productos, ticne alrededor de I 00 variedades de productos que 

ofrecer con lo cual ocupa el 60% del mercado, compitiendo con ellos los helados 

GINOS, TOPSY, entre otros. Es por eso que se indica que Ia rivalidad es poca, debido a 

Ia diferencia en tecnologia y maquinarias que se utili za para Ia elaboraci6n del helado, 

es dificil competir con una multinacional , ya cada uno tiene su nicho de mercado, pero 

el ecuatoriano, considera el helado como golosina y busca helados con precios mas 

accesibles, pueden consumir los industriales en ciertos mementos como un postre. pero 

es aqui donde aparecen en Ia industria los helados artesanales, de paila, y casero que 

oscilan desde 0.01 centavos de d6lar hasta $4 d6lares . 

Esquimo, Coqueiros, orbetto, Dolce Latte, Planet lee Cream, Fragola, Tutto Fredo, 

abastecen el mercado que no es aprovechado por las heladerias industriales, 

inyectandose en el mercado con sabores propios tradicionales del pais, pero si existe 

un alto grado de rivalidad en la agresiva campai'la de mercadeo que implementan 

algunas marcas de Ia industria en general: tocando puntos claves con sus slogans. y 

publicidad de acuerdo a las fechas o mementos como familia, amigos, parejas, niiios, 

festividades, ofreciendo promociones, dcscucntos y varicdad . 

Mediante el siguiente cuadro se puede observar el irnpacto que tiene cada una de las 

fuerzas de Porter en Ia industria de helados a nivel nacional: 

FUERZA l l J 1. i Q z 
GRADO DE RIJIALIDAD X 

AMENAZAS DE ENTRADA X 

AMENAZAS DE PRODUCTOS X 
SUSTTTUTOS 

PODER DEL COJfPRADOR X 

PODER DEL PROVEEDOR X 
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• El Grado de rivalidad es rclativamente bajo ya que todos los competidorcs tienen 

algo que los diferencia; sus productos tiene w1 valor agregado . 

• Existen barreras de entradas fuertes. no se conoce que en este mcrcado haya 

'·complot" entre las industrias que lo conforman; sino mas bien e l capita l para 

instalar este tipo de negocios, y el atractivo que tiene Ia industria . 

• Existen muchos sustitutos, por ello el alto valor al cali ficar este aspecto. Existe 

e l riesgo de que las multinacionales incursionen en el mercado con productos a 

precios sumamente bajos aunque no tengan las mismas caractcristicas . 

• La disponibi lidad del cliente, el poder adquisitivo y sus gustos y prefcrencias 

in:fluyen en csta industria constantemente, ya que sicmpre buscan degustar o 

experimentar algo nuevo, rcpresentan una fuerte in:flucncia en sector de helados 

tanto industriales como artesanales . 

• Los proveedorcs pueden rcalizar una integraci6n hacia adclante en el caso de Jos 

productores de azucar y crema de leche ya que disponen de capital con lo cual 

pueden adquirir Ia maquinaria necesaria para Ia elaboraci6n de helados; pero 

debe existir una real motivaci6n para ver que lan bucno es cl men.:ado para poder 

incursionar en cl mismo. En cuanto a las frutas no hay grandes amenazas ya que 

ex istcn muchos oferentes en el mercado . 

5.3 CO CLUSIONE DEL ANALISIS INDUSTRIAL 

ATRACTIVO DE LA I DUSTRIA 

En nuestro pais, el consumo de helado a estado en constantc crecimiento. mucho mas 

porquc los ecuatorianos, estan dispuestos a degustar productos nuevos mucho mas si 

son saludables de frutas, en presentaciones variadas, cl fuertc en participar en este tipo 

de industri a, cs Ia fuet1c campafia de publicidad con un producto innovador, con un 

precio asequible al mercado. Los problemas de obcsidad y dcsordenes alimenticios en 

general, las personas generan un incremento por consumir productos genuinos y sanos; 

es por cso que en Ia industria Ia tendencia de los conswnidores se ha vuelto mas 

exigcntc en cuanto a su alirnentaci6n, buscando satisfacci6n y placer en su linea 

alimcnticia . 
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Entrar a este mercado noes complicado. solo se necesita la inversion fuerte de dinero, y 

un buen plan de negocios para llevarlo a cabo. EL facil acceso a las maquinarias y el 

conocimiento de como hacer los helados, ha llevado a que muchos microempresarios se 

aventuren en esta industria . 

FORMA MAS COMUN DE COMPETENCIA DE TRO DE LA 

INDUSTRIA (BAJO CO TE 0 DTFERE CIACION) 

Las empresas que con forman Ia industria de helados tanto industriales como artesanales, 

ofreccn el mismo tipo de producto pero buscan Ia diferenciacion, a traves de por Ia 

innovacion, calidad, servicio y originalidad . 

En el sector industrial, especialmentc Ia marca PingGino busca competir con el sector 

artesanal en precios, aunque es dificil, ya que el uso de maquinaria sofisticada para Ia 

elaboracion de los helados enearece sus costos, sin embargo uno de sus ultimos 

productos que lan;;o a! mercado es .. MINI YOG", un helado cremoso de yogurt, delgado 

y en forma de h1piz enfoeado a los ninos. a un precio de 0.15 centavos de dolar . 

ESTRA TEGIA DE COMPETENCIA DE LA NUEVA EMPRESA 

De acuerdo a los ultimos tiempos. se emplean terminos de alimcntacion sana. o 

alimentos para sentirse bien, los consumidores por diferentes rnedios de comunicacion 

estan normalmentc informados, de Ia rigurosa alimentacion que necesita su cuerpo para 

nutrirse, de eso se debe tratar los productos que se vendan, que sin ser dietcticos, 

ofrecen ciertas virtudes, como helados reducidos en grasa o de bajo colesterol. y deben 

presentar Ia misma sensacion de saber y textura que un helado tradicional, es decir 

ofrecer productos con Ia leyenda de "HELADOS SALUDABLES" . 
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6. ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO 

6.1 ANALISIS DE LA COMPETENCIA 

Existcn muchos competidores en el mcrcado de helados artesanales. sin embargo se ha 

escogido aquellos que representan rna) or amenaza debido a que se encuentran 

posicionado en Ia mente de muchas personas, lo cual se detennin6 mediante un sondeo 

en los sector ccntricos y norte de Ia ciudad en que se solicitaba a las personas mcncione 

una marca de helados artesanales . 

Los que mayor puntaje obtuvieron se anali zan a continuaci6n, considerando vanos 

aspectos a fin de dcterminar su factor c lave de ex ito: 

• DOLCE LATE 

igoificado: Dulce de Leche 

Propietario: Yulio Cesa (aproximadamente 40 afios) 

Producto : helados de forma artesanal, postres bajos en azllcar y grasas . 

Sabores: inicialmente fueron mora, guanabana, chocolate, naranjilla . 

Target: enfocado a quienes prefieren mantencr Ia figura o padecen de diabetes . 

Precios: Desdc $ I ,80 (copa mediana) hasta $ 6,50 (litro) . 

Capital: con un capital de 160.000 d6lares abrieron dos locales, compraron las 

maquinas y adccuaron una pequeiia planta . 

Produccioo: siete personas preparan 1.000 litros de hclado y 2.000 conos diarios . 

Abastecimicnto: se abastecen de 400 litros diarios de leche y 30 pacas de frutas, 

que dan como resultado 35 sabores, invenci6n de su duefio . 

Materia Prima: Las esencias son importadas de Argentina, lo cual resulta caro, 

pero diferencian su producto fina l. 

Expansion: incursionar nue\'OS productos y abrir mas locales. Actualmente esta 

ubicado en Isla en Mall del Sol, Centro y Samborond6n . 
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• SORBETTO 

Inicios: abri6 sus puertas en el 2004 . 

Propietario: Domenica Faidutti (mentora del proyecto) . 

Productos: Ia marca cuenta con 38 sabores de helados artesanales y una linea de 

pasteleria que incluyen tortas, a lfajores, conos rellenos de manjar, bomboncs de 

helado, galletas de almendras y trufas de helado . 

Precios: los precios \an desde $1. 10 (cono) hasta $6.00 (mezclas de sabores) 

Produccion: Al mes vende 7.000 conos en cada local, que representa un 

aprox imado de $13.000 d6lares en ventas mensuales . 

Materia Prima: Ia preparaci6n sus productos se Ia hacen con edulcorantes, sin 

preservantes ni saborizantes . 

Expansion: Cuenta con locales en Urdesa, Samborond6n . 

• ICE CREAM PLANET 

Propietario: Cinthya Kronfle 

Productos: ofrece un tipo diferente de helados, sabores y texturas son mezcladas en 

un meson con espatulas y una amplia variedad de aderezos liquidos y s6lidos dan el 

toque final a raras forrnas de postres que se sirven en este Iugar . 

Prccios: Se ofrecen combinaciones que van de $2.00 a $4.75 . 

Expansion: Cuenta con locales en Urdesa, Isla en Policentro . 

Producci6n : aproximadamente I 0.000 li tros de helado mensuales lo que le da 

ganancias de $60.000 d61ares anuales . 
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COMPETIDORES DIRECTOS, INDIRECTO Y POTENCIALES 

OIRECTOS: 

Ocntro de Ia industria de los helados los competidores directos son los ofertantes de Ia 

misma linea de Ia industria que son los helados sean estos artesanales. industriales o 

caseros . 

En primer Iugar tenemos a Ia Compai'Ha Pingtiino de Unilever Ecuador, se introdujo en 

el ecuador en el Aiio 1949, desde entonces su crecimiento trajo consigo: 

• Nuevos Productos 

• Tccnologfa e 

• lnnovaci6n 

e introdujo al mercado con los terminos de heladeros o carreti llcros, asi como helados 

industrializados, en pal ito. en 'as ito, sanduche, empastados, entre otras presentaciones 

innovadoras . 

Tambien conforman este grupo, las heladerias artesanales como Dolce Late, Sorbeto, 

Planet lee Creamy los vendedores ambulantes de helados caseros de crema y de paila . 

INOIRECTOS: 

Las empresas de helados pueden encontrarse con problemas por Ia cxistencia de 

competidores indirectos que en temporada baja se pueden encontrar las cafeterias y 

pastelerias, las que ofrecen entregan tortas o postres frios que pueden llegar a costar lo 

mismo que un hclado. Entre estos compctidores tcnemos: 

• Sweet and Coffee 

• Juan Valdez 

• Pasteles &Compai'ifas 

• Don Remi 

• Dolce lncontro 

POTENCIALES: 

Constituyen este grupo, las posibles Cias., que poseen grandes cantidades de dinero, son 

emprendedores que incursionan en cualquier tipo de negocio, arriesgandose a entrar en 

esta industria de los helados, invirtiendo en tecnologia. patentes, imagen de marcas, y 

adquirir experiencia de los manejos de este negocio . 
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El desarrollo de estes clientes potenciales esta apoyado por Ia ayuda del gobierno a 

fomentar Ia produccion y la creacion de nuevas empresas, otorgando creditos a micro, 

medianas y grandes empresas, y jovcncs universitarios que buscan el financiamiento de 

su plan de negocios . 

FACTORES CLAVE DE EXITO 

El factor clave de exito del mayor competidor en Ia industria de 

helados "PingUino'' se basa en la relacion del cliente al sentirse 
® ! 
Pl'HGUINO 

identificado con su logo que expresa "sentimientos y compartir momentos 

inolvidables" . 

£ 1 marketing aplicado por Pingilino, es que al vcnderle a las ticndas de barrio. esta 

respaldado por su tecnica de ventas y publicidad, ya que les proporcionan congeladores 

de Ia marca y material POP (afiches, rotulos) y uniformes con el disefio de Ia marca en 

el caso de los vendedores ambulantes en carritos . 

Por otra parte. en lo que respecta al sector artesanal no hay mucha inversion en 

publicidad sino mas bien el enfoque esta dado en su elaboracion, sabor y tcxtura, todo 

se enfocan el ofreccr "helados artesanales bajos en azucar y grasas", pero cada uno tiene 

un factor clave . 

En el caso de Dolce Late, se enfoca en " mantcner Ia figura y complacer los gustos de 

quienes padecen diabetes". Por el contrario, Sorbeto se promociona como 

"saludable" ya que no utiliza edulcorantes, prcservantes m saborizantes en la 

prcparacion de sus productos. Planet Ice Cream ofrece "combinaciones de helado de 

texturas cspecialcs" ya que Ia mezcla se rcaliza en un meson con espatulas y una 

amplia \'ariedad de aderezos liquidos y solidos dan el toque final a raras formas de 

postres que se sirven en este Iugar. 

BENCHMARKING 

Algunas de las estrategias aplicadas por Ia cornpetencia son bases fundarnentales que se 

debcn aplicar al incursionar en esta industria, como: 

• Colocaci6n del producto: por medio de tiendas de barrio o de supermercados . 

• lnnovaci6n: Crear nuevas variedades, combinaciones y prcscntaciones . 

• Diversificaci6n: a mas de helados. ofrecer postres y otra clase de dulces . 
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• Promociones: que resultcn atractivas para el cliente. Por cjemplo. Pingi.iino ofrece 

un hclado adicional si se encuentra el palito premiado o los canjean por tomatodos o 

mw1ecos. En el caso de los artesanales se ofrecen degustaciones . 

• Publicidad: sea esta por medio televisivo, prensa, material POP (vallas, rompe 

trafico, frizzos, volantes, vibrines, uniformes, recubrimiento en camiones, etc.) 

6.2 l !'.f\'ESTIGACION DE MERCADOS 

MERCADO POTENCIAL 

El helado artesanal de frutas "'Copitos" cubrini las demandas y necesidades insatisfechas 

de los consumidores que buscan: 

• Un helado que en su perccpci6n sea saludable . 

• Encontrar un precio accesible en un producto rico y sano, disfrutando un momento 

agradable . 

Dentro del censo realizado en el 2001, se >osLAa 

estipulo que Ia poblaci6n de Guayaquil era de 

2'039.789, de las cuales 1'331.819 son de la 

edad entre 8 y 50 afios. siendo el 65.29% de Ia 

poblaci6n . 

Los potentes clientes de nuestro negocio seran 

los habitantes de las sgtes. Parroquias: Tarqui . 

TOT.!.L 

Vo:;SANA 

F"RAL 

POBLACIOU POR SEXO 

Rocafuerte, Roca y Carbo-Concepcion, las cuales dan una poblaci6n total de de 29.5 19 

personas . 

Ademas sabemos que el sector de Ia Atarazana es una de los mas transitados de Ia urbe, 

debido a que Ia zona es comercial. llaciendo que se estimc que unas 10.000 personas 

transiten diariamente por el sector donde ubiearemos e l negocio a parte de los clientes 

potenciales que viven en los alrededores . 

Aproximadamcnte el 65.29% eonstituye nuestro mercado meta. es decir 

aproximadan1en te 29.066 habitantes que se convierten en nuestros potenciales clientes 

a diario . 
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No consideraremos al 3% de esta poblacion debido a que tienen diabetes en grado 

avanzado. Asi mismo el 0,3% esta conforrnado por aquellos que tienen intolerancia a la 

lactosa, alergia a Ia fructosa, o a Ia leche . 

Por lo que final mente nuestro Mercado potencial estaria conformado por 28.107 

personas aproximadamente . 

Se estima que el 2% semanal (564 personas) consuman nuestro producto y gencren las 

ventas . 

CALCl iLO DE LA MUESTRA 

Para el estudio sc recopilara informacion mediante un sondeo. encuestas y un grupo 

focal, la ventaja de estas es que son rapidas, eficicntes, y flexibles. Para el estudio se ha 

considerado Ia siguiente formula que corresponde a una poblacion infinita, Ia misma 

que deterrnina el tamano de Ia muestra y dependiendo asi de las siguientes variables: 

n: tamaiio de Ia poblaci6n . 

Z: nivel de confianza (90°/o) . 

P: probabilidad de ocurrencia (50°/o) . 

Q: probabilidad de no ocurrencia (50°/o) . 

e: error (5%) . 

") 

n = z- . p . g . = 273 encuestas 

De este tamano de muestra se realizaron 150 en sectores cercanos a Ia ubicacion de 

nuestra futura empresa, especfficamente en la calle, empresas y centros comerciaJes con 

el fin de poder centramos en todos quienes conforman nuestro target. 
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6.2.2 MERCADO OBJETIVO (TARGET) 

En ambas etapas de Ia comcrcial izaci6n de nuestro producto los consumidores senin los 

mismos, personas de entre 4 - 65 afios que vivan en la ciudad de Guayaquil, que les 

gusten los helados y las frutas, ademas que no sean intolerables a Ia lactosa, ni alergicas 

a la fruta o a Ia leche; de clase media hasta alta . 

Debido a que este negocio impulsa el desarrollo de un producto de base tecnol6gica . 

hemos decidido posteriormente enfocarnos en otros sabores de hclados de los cuales las 

frutas scan dukes y requieran pocas cantidades de azt1car en su preparaci6n para 

apostar a otro target como son los diabeticos y aquellos que cuidan su figura con el bajo 

consume de azucares; sobre todo porque se ha pensado en aqucllos consurnidores que 

muchas veces acuden a degustar w1 helado que contiene una serie de quimicos y algun 

polYo disuelto lo cual daiia la salud y no es del agrado de muchos, por ello existira 

nuevas variedades de sabores si alguna fruta es contraindicada por un medico podra 

escoger de nuestra gama . 

En un futuro nuestro target se expandini y segmentara en clientes franquiciados . 

6.2.3 OBJETIVO DE LA INVE TIGACION DE MERCADO 

• Definir en ambicnte, servicio, en que lugares le gustaria Ia consumidor encontrar el 

producto . 

• Determinar Ia frecuencia de consume de helados . 

• Conocer la percepci6n que tienen los consumidores acerca de los helados 

artesanales . 

• Obtener informaci6n necesaria de cuanto estaria dispuesto a pagar el consumidor 

por un helado 

• Identificar que tipo de envascs son los mas so li citados por el consumidor y si les 

parece agradable Ia idea de consumirlos en la misma fruta . 

• Definir sabores tradicionales y no tradicionales preferentes del consumidor y las 

posibles combinaciones con dulccs nacionales como una opci6n diferentc . 

• Obtencr un breve conocimicnto del funcionamiento de las heladcrias y la 

comercializaci6n del mismo . 

33 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

• Determinar que tan apetecido cs cl helado artesanal en el mercado a fin de guiarnos 

que tan rentable es invertir en cste tipo negocios . 

6.2.4 lNVESTIGACION CUALITATIVA 

En el presente proyecto se utiliza metodos cualitativos para in\'estigar el mercado 

guayaquilefio de hclados como una herramienta fundamental que proporciona 

informacion relevantc en cuanto al funcionamiento de este tipo de negocios, 

percepciones y opiniones de los consumidores acerca del producto, beneficios del 

mercado, disponibi lidad de datos rcales acerca de habitos de consumo, precios, imagen 

de Ia marca, servicio que esperan, etc . 

El enfoque esta basicamente en dos metodos como son: Entrevista a experto y Focus 

Group. en ambos casos se realiza un sondeo de opinion y se dcsarrolla Ia interaccion 

con otras personas . 

6.2.4.1 ENTRE VI T A A EXPERTOS 

La entrevista a profundidad a expertos constituye Ia primera fase del plan de trabajo 

para desarrollar cl proceso de investigacion de mercado que nos genere datos valiosos 

en cuanto al funcionamiento de las heladerias artesanalcs . 

Este sondeo se llcvo acabo al Administrador de Planet lee Cream ubicado en Urdesa . 

DISENO DE LA ENTREVISTA (VER ANEXO 2) 

RESULT ADO DE LA ENTREVISTA . 

Con Ia entre.,ista a profundidad pudimos analizar el entorno y funcionamiento del 

negocio, como sc lo maneja y cuales son los mo" imientos del mismo. Se pudo 

detenninar algunos factores claves: 

• Las prescntaciones mas vendidas son los conos cuyos precios mas atractivos 

para el cl icnte van de $1.50 $2.00 . 

• La temperatura optima para mantener el producto final es de-18° centigrados; 

para lo cual las frutas son parte importante en su elaboracion las mismas que 

deben conservarse a una temperatura de I 8-22° para su maduracion . 
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• Con respecto a Ia rentabilidad del negocio no obtuvimos cifras exactas pero 

concluye que las ventas mas altas son en los lines de semana, especial mente los 

dias domingos . 

• La duraci6n de l hclado sin preservantcs cs de 5 dias siempre y cuando 1 a 

temperatura optima . 

• La ubicaci6n es muy fundamental para mantener una alta dcmanda del 

producto . 

6.2.4.2 GRUPOS FOCALES 

El Focus Group fue rcalizado con j6venes, padres y personas con padres de edad 

avanzada. La locaci6n fue en el Servic io de Rentas lntemas en una oficina cerrada 

donde se los pudo agrupar para evitar interrupciones. Algunas de las personas que 

participaron fueron escogidas al azar de los pasillos del edificio, y otros invitados con 

anterioridad, a quienes solicitamos su colaboraci6n . 

Dl ENO DEL GRUPO FOCAL O'ER AXEXO 3) 

RESULTADOS DEL GRUPO FOCAL 

Durante Ia grabaci6n y realizaci6n del Focus Group para nuestro producto encontramos 

las siguientes caracteristicas basadas en las 4 P's del marketing: 

• Prccio: en este enfoque los participantes del Focus Group nos cstablecieron como 

precio maximo que desearian que sus hijos paguen por el helado entre $0.50 a $1.50 

dado que ellos no manejan mucho dinero aunque el precio planteado inicialmente 

de $2 para los adultos no les pareci6 mal pero indicaron que si esc era el valor por 

un cono, no lo consumirian muy seguido y que por lo tanto no tendria exito . 

Ademas, se deterrnin6 que para estar dispuestos a pagar dicho precio el helado 

deberia tener un buen tamai'io y no ser tan pequefio . 

• P roducto: la idea de venderles un postre. en este caso un helado que sea nutritive 

por su contenido de leche y frutas naturales, sin colorantes ni quimicos. fue muy 

atractiva para los potencialcs consumidores; acotaron que es muy buena pues 

muchos de sus hijos no consumcn frutas y esta seria una buena opci6n para que 

puedan consumirlas, de esta fo rma complementan su alimcntaci6n . 
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Los clientes prefieren degustar nuevos saborcs, cx6ticos pcro sabrosos. A un par de 

personas no les agrad6 la idea de que sea un hclado pues creen que esto iguales una 

golosina. pero terminaron mencionando ··que scria una golosina no tan daiiina para 

los ninos·· . 

• Producto: el helado ·'Copitos·· result6 atractivo debido a una de sus variantcs en Ia 

prcsentaci6n. como es servirlo en Ia cascara de Ia fruta, ademas que su elaboraci6n 

sea sin preservantes o saborizantes. olicitaron una degustaci6n del producto, Ia 

cual se efectu6 posteriormente para no interrumpir el proceso del Grupo Focal con 

lo cual comprobaron Ia textura, sabor y presentaci6n del helado . 

• Distribucion: con respecto a cstc aspecto comentaron que les gustaria encontrarlos 

en cadenas de heladerias, Islas, Restaurantes y centres educativos, este ultimo fue 

mencionado por aquellos que ya son padres . 

Con el Focus Group se pudo conclui r que el producto va a tencr aceptaci6n lo cual 

impulsa nuestra expansion a futuro, a su vez que Ia publicidad es fundamental para 

captar la atenci6n de los clientes, obtener mayor mercado y posicionar nuestra 

marca . 

6.2.5 INVESTIGACI6 CUA T ITATIVA 

Para el presente proyecto es fundamental realizar encuestas. lo cual nos proporcionara 

datos sumamente rcales de los gustos y preferencias de los consumidores, frecuencia de 

consume, precios, saborcs, aderezos, ubicaci6n, etc . 

DISENO DE LA ENCUEST A (VER ANEXO 4) 

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS (VER ANEXO 5) 
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CONCLUSIONES FINALE DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS . 

Como conclusiones de la investigacion de mercados hemos encontrado que el precio 

optimo para que el cliente pueda comprar nuestro helado es de $1.50; asi mismo que 

debemos elaborar sabores tradicionales a mas de los nuevos sabores que se piensa 

lanzar al mercado . 

La expansion de nuestra marca segun las encuestas y sugerencias se dara mediante 

cad en a de heladerias ) en franquicias a tra\ es de is las en centres comerciales . 

Este estudio de mercado potencia nuestro desarrollo ya que se pudo detcrminar que los 

clientes si apetecen consumir helado scan solos o en compafHa de otros siempre y 

cuando lo pucdan consumir en un lugar agradablc . 

Este sondeo de mercado lo realizaremos por lo menos dos veces al af'io a fin de 

determinar Ia expansion de nuestra linea de sabores y de nuestras prescntaciones para 

poder innO\ ar constantemente . 
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7. PLAN DE MARKETING 

7.1 MARKETING ESTRATEGICO 
7.1.1 ANALISIS FODA 

ANALISIS FODA 
Fortalezas Oportunidades 

• Calidad del producto . • Expansion de manera rapida por 

• Atractivas ofertas . medic de anclas o franquicias. 

• Buenos precios 

• Brindar un servicio eficiente y de • Abarcar el mercado desatendido 

calidad por las otras marcas existentes en 

• Helados atractivos en Ia rama de helados artesanales 
presentacion y de excelente 

textura 
• Nuevos sabores de helados para • Aprovechar Ia poca lealtad de los 

que disfruten los consumidores consumidores a ciertas marcas de 
• Utilizacion de productos heladerfas, y buscar estrategias de 

ecuatorianos artesanales como marketing o publicidad para 
son los dulces manabitas 

• Trabajo en equipo 
mantener su fidelidad 

• Alta higiene • Destacar como heladeros 
• Contar con el personal calificado artesanales, industria que nose 

especializado en el negocio ha explotado en su totalidad . 
• Penetrar en Ia mente del 

consumidor bajo el concepto de 
"Dulce Sensacion de Ia fruta" 

Debilidades Amenazas 
• Bajo poder adquisitivo del 

consumidor dada Ia situacion 
economica del pals . 

• Ciertas empresas de Ia industria 

• AI inicio el espacio sera algo tienen contratos de exclusividad 
reducido al estar compartido en mercados de alta 

tanto para Ia heladerfa como Ia concentracion 

planta. • Multiples competidores con 

• Publicidad televisiva relativamente servicios y conceptos similares 

escasa . • Cambios en el enfoque de las 

• En cuanto a Ia expansion no polfticas de Gobierno 

poseer tecnologfa avanzada para • Cam bios en los gustos y 

Ia produccion del producto preferencias de los consumidores . 

• Reduccion de calidad en Ia 
materia prima para obtener 
precios mas bajos 
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7.1.2 PO ICIONAMIENTO DE LA EMPRESA 

Heladeria ""Copitos" pretende posicionarse en Ia mente de las personas y vendcrse ante 

los clientes potenciales como: 

"EI mejor Iugar heladeria Artesanal de Guayaquil para compartir momentos 

agradables" 

enfocandose en ofrecer: 

• Texturas cremosas y con un toque .. secreto ... 

• lnstalaciones con ambicnte c6modo y agradable . 

• Cuidar Ia salud de l consumidor en Ia elaboraci6n del producto . 

• Preparar e innovar con nucvos sabores . 

7.2 MARKETING TACTlCO 
7.2.1 ESTRATEGIA DE PRECIOS 

ESTRATEGIA DE PRECIO DE JNTRODUCCION AL MERCADO . 

De acuerdo al tipo de negocio, el precio manejani una "politica de cstandar" basados en 

los rangos que tienen nuestros competidores cercanos (Dolce Late, Planet lee Cream, 

orbeto) en cada una de sus diferentes presentaciones. Este estandar se ajustara 

progresivamente hacia abajo o hacia arriba, acorde a Ia variaci6n de prccios que se de 

en el mercado . 

El amilisis realizado de los datos que se obtuvieron en Ia encuestas podcmos determinar 

que el valor minimo que colocaremos a uno de nuestros productos sera de $ 1.50 (co no), 

$2.00 (mezcla), $3.00 (tarrina). Esto basado a Ia investigaci6n de mercado ya hecha. y 

los costos de producci6n de l producto . 

El costo por helado es de 1.15 centavos aproximadamente entre: Fruta, Leche, Agua, 

Awcar. Empaques y Costos Fijos . 

Con lo cual sc obtcndni una ganancia de 0.35 centavos por helado, cs decir un Margen 

de Contribuci6n de ·30. 24% en promedio durante el primer aiio . 
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POLITICA DE DESCUENTOS 

Es nccesario para aquellas epocas en que se pretenda realizar promociones y ofreccr 

precios especiales por las compras o productos, mantener una politica de descuentos en 

que sc tenga una base y un margen minimo, Ia cual esta dada de Ia siguiente forma 

segun cada categoria: 

I DSCTO. 
MARGEN 

CATEGORiA MINIMO 

Bebidas (milkshake) 5% 25% 

lnfantil (Helados en prcsentacion para niiios) 8% 25% 

Salud (Presentacioncs en Ia cascara de Ia fruta) 10% 30% 

Postrcs (Mezclas de hclado) 12% 40% 

Esto ayudara como guia cuando se realicen combos prornocionalcs y se deba detcrminar 

e l precio del mismo; sc indica que esta Politica de Descuentos sera intema. que entraran 

en vigcncia de acuerdo a las festividadcs dadas en el pais o a nivcl mundiaJ, como 

fechas especiales . 
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7.2.2 ESTRA TEClA DE PRODUCTO 

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS 

Nuestro portafolio se basa en los resultados de Ia encuesta efectuada y en datos 

obtenidos en el analisis del mcrcado, que Ia mayorfa de los consumidores preliercn 

cicrtos sabores de helados que han cstado presentcs por anos, son sabores que pasan por 

dccadas en los hogares como son los tradicionales y que los mas pequcnos de Ia casa los 

adoran; y con Ia implcmentaci6n de nuevos sabores no tradicionales de frutas que 

normalmente consumimos como jugos o batidos de rrutas tropicales preferidos por 

nines j6venes adu ltos y adultos mayores, que mejor manera de aplicarlos en Ia industria 

de los helados csta compuesto de Ia siguiente forma: 

llclados artcsanales de sabores tradicionales 

• Coco 

• Mora 

• Chocolate 

• Frutilla . 

Hclados artesanales de Sabores no tradicionales 

• Tomate de arbol 

• Maracuya 

• aranjilla 

• Tamarindo 

• Guayaba 

• Manzana 

En el caso de sabores tradicionales y no tradicionales sin aderezos se serviran en Ia 

propia fruta. cones o tarrinas . 

Helados artesanales con aderezos de dulces tradicionales: 

• Membrillo 

• Suspire 

• Cocada 
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• Man jar de Jeche 

Otros productos (derivados) 

• Mezclas de sabores 

• Postres helados 

• Milkshake (Copa) 

En el caso de aderczos y otras mczclas se serviran en Tarrinas. conos o copas . 

En el caso de algunas presentacioncs no se podni rnostrar el logo en cl envase. pero en 

el caso de presentaciones de I, 2 o 3 litros que se servin'm en tarrinas si sera posible . 

Sin embargo este siempre estan1 presente sea en las fundas o balsas para llevar, paletas 

para servirse el helado. fonda de mesa, etc . 
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PRESENT A CION 

LOGO E ISOTIPO: Copitos contan:i con su propio logo, que se ha creado con la 

finalidad de posicionar la marca en la mente del consumidor. 

A continuaci6n se detalla su explicaci6n y enfoque: 

Copuos: cs clnoml>re cte e.<..tos ricos he/ados. 
se clccidi6 nombmrlo asi porque represento o 
till copo de niet·e. Suestm 11pogmjiu que 
cscril>e el nombre del prorluCio }uc ctil>ujodo . 

Fwlas: lonaranjo v monzanu represcntan 
que .son he/ados con sobor u frttlos. de: 
sol>ores no tmdicionoles v 1 OO"n nwuml . 

E.sm:llus: nuestro logo llel'u 1 (> estrellos que 
ret >resent on las uilominos y beneficios que 
'1uc.stru proclucro c>frece . 

Hcmolino: represcnro lo tin ion del sobor con 
lu nwrici6n poru ojrcccr ('...<.:;fc pro<lucto nwriti· 
l'O u delicioso . 

Slogan: ·dulce .sens( lci(>n cte jrwos .. esra 
]rose es nue._-;rro comt >Iemen to pora clescriiJir 
este rico he/acto comu ontetiormenre mcncio· 
nodo es 1 OO% nwuml hecho de jrwas sin 
soborizontes n i preseruontes. Lo tipogmjio 
urilizada pam el slooun es lo Berlin Sons H :3 
Demi Bold . 
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DUM~1Y: A continuaci6n se explica su creaci6n y significado del Dummy de nuestra 

marc a . 

ESTRATEGIA DE PLAZA Y DISTRIBUCION 

Ellocal cslara ubicado en el norte de la ciudad de Guayaquil en la ciudadela Atarazana 

y posterionncnte expandiremos el negocio a travcs de cadenas de heladerias, Islas en 

centros comcrciales, debido a los requerimientos de los cncucstados yen los objetivos a 

largo plazo de expandir Ia marca por medio de franquicias, dependiendo de Ia acogida 

que tenga el producto, no se descarta apuntar a la vcnta en supermercados y 

rcstaurantcs de alta categoria . 
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DISENO DE LOCAL 

En cuanto al disefio del local como sc habia indicado csta dado por 4 ambientes: 

Familiar (mesas con asientos para 4 personas) 

Infantil (mesas de colores con asientos para 2 personas y puffs) 

Parejas (mesas con asientos para 2) 

Amigos (mesas con asientos para 4 y muebles en L capacidad 6 personas); con un 

ambiente acogedor adecuados con muebleria confortablc acorde a cada ambiente. 

Se cuentan con banos separados (extremes diferentes) tanto para hombres como 

mujeres, asi mismo con mesas en la parte exterior, y un tipo bar a Ia entrada para 

aquellas ocasiones en que cl local este sin capacidad los clientes puedan usar este 

espacio o si les gusta disfrular de un memento a solas. 

Su enfoque sera modemo, comedo y acogedor a Ia vez. 

DI ENO DE LASALA DE VENTAS CVERANEXO LAYOUT) 
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7.2.3.2 MERCHANDISING 

El Merchandising en nuestra heladeria sera fundamental para aumentar Ia rentabilidad 

del producto en la sala de ventas . 

Por ello se implementa tanto en el interior como exterior de local. 

• 

I TERIOR DE LASALA DE VENT A 

Se ubicara atractivamente los sabores de helado en el congelador. se colocara sobre 

estes espatulas con ellogo y pedazos de frutas que indiquen el sabor. 

• El congclador de cxhibici6n mostrara la imagen publicitaria "Copitos·· 
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• Colocaci6n de mensajes anunciadores que se cuelgan en las parcdes, el mobiliario o 

el techo del establecimiento . 

• Degustaciones, de nuestros productos para provocar importantcs incrementos de 

venta . 

• Colocaci6n de Carteles con productos, Vibrines y Guindolas . 

• Programaci6n de animaciones en el punto de venta como: Semana fantastica, Vuelta 

aclases. Dia de San Valentin, etc . 

• Se ha considerado Ia ubicaci6n del mobiliario de fonna que no se interrumpa el flujo 

de personas y puedan acceder a todo el local; Ia velocidad de circulaci6n en ellocal 

ira de Ia mano con la musica que Io ambiente . 

• Sala de ventas debidamente iluminada . 

FACHADA DEL LOCAL 

• Colocaci6n de r6tulos, para identificar el establecimiento traves de su logotipo y a 
Ia imagen que se desee proyectar . 

• Entrada al establecimiento amplia Es un elemcnto que separa al cliente del interior 
de Ia tienda, para potenciar Ia facilidad de acccso y Io invite a entrar . 
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DISTRIBUCION 

Con respecto a Ia distribuci6n contaremos con un cami6n que portara Ia imagen de Ia 

emprcsa. Este sera uti! para Ia compra de materia prima especialmcnte de la fruta ya 

que nos encargaremos de su transporte hasta Ia fl:ibrica para aseguramos de su mantener 

su buen estado ) conservaci6n de Ia fruta (temperatura optima). ya que clio depende el 

producto final que se ofrezca at mercado . 

7.2.4 ESTRA TEGIA DE PROMOCION 

Se implementanin las siguicntes estrategias: 

• En Ia apcrtura e inauguraci6n del local, por Ia compra de un helado de cualquier 

presentaci6n. gratis la degustaci6n de un cone de un saber diferente. Esto durara los 

3 primcros dias y el primer fin de semana . 

• Crear combos especialcs por temporadas con su respectiva vtgencta (1 fin de 

• 

semana); esto se realizara alternando un fin de semana para Familias, cl siguiente 

para amigos, etc . 

En anivcrsario de Ia marca, San Valentin, Dfa del nino, ofrecer cupones, para el 

sorteo del Peluche del Dummy de nuestra marca; con su respectiva vigencia ( 1 mes) . 

• Para otras fechas de celebraci6n como Halloween o Navidad, por compras 

superiores a $5 d6lares, llenar Ia factura con los datos y depositar para participar en 

el sortco de un festejo de una tarde con amigos (*aplica restricciones) . 

• A largo plazo dar a conocer nuestra marca, ser patrocinadores de una liga cantonal 

infanti l. 
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PUBLICIDAD 

GINGLE PUBLICITARIO 

Nuestra publicidad inicial sera la inversion en medios televisivos de la urbe portena de 

nuestro Gingle publicitario sin dar a conocer el producto. El enfoque de este es una 

historia con nuestro Dummy en que se trata de demostrar que se puede comer y degustar 

delicias de postres en este caso ··helados artesanales" sin necesidad de descuidar la salud 

o aumcntar de peso . 

MATERIAL POP 

Este tipo de material generara permanencia de Ia marca recurriendo a una gran variedad 

de objctos donde sc puede imprimir o estan1par informacion de Ia empresa o producto . 

Se llevara a cabo inicialmente para entrar en el mercado y en Ia madurez para ftdelizar 

al clientc, aunque el enfoque que se pretende darle al material POP de .. Copitos·· es que el 

cliente lo pcrciba no como una publicidad mas, sino como un regalo que agradcccra, por 

ser de utilidad . 

Se elaborara el siguiente material: 

• Volantes 

• Vibrines 

• Llaveros 

• Calcndarios 

• Peluches 

• Cal co manias 

• Pisa papeles de escritorios 

• Carpetas 

• Blocks de notas 

• Bolsas de mercado 

• Agendas personales o de escritorio 

• Tazas y vasos . 
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OTRO MATERIAL PUBLICITARIO 

• Afiches de counter en los puntos de venta . 

• Anuncios en Peri6dicos . 

• Volantes . 

• Frizzes y rompe tratico en el local. 

• Vallas publicitarias . 

• Dummy disfrazado en publicidad acorde a los planes de mercadeo programados 

(Papa Noel. San Valentin, Halloween, etc.) . 

• Logo de Ia marca en los envases y mesas del local. -• Uniformes de los cmpleados. .. .. 
...... / .... 

(VER ANEXO 6- COTIZAC/0 ES) 

PROMOCION DE VENT AS 

En Heladerias '·Copitos"' Ia promoci6n de ventas estani impulsada inicialmente hacia los 

consumidores mediante el equipo de ventas que opera en la sala de 'entas . 

Para futuro, en su expansion a traves de franquicias se enfocara tam bien a los miembros 

del canal de distribuei6n con el ti n de incrementar Ia compra o Ia venta de un producto o 

servicio. En la promoci6n nos enfocaremos en los siguientes objetivos . 

Lograr Ia prueba del producto nuevo . 

Romper Ia lealtad de clientes de Ia competencia . 

Animar el aumento de productos almacenados por el cliente (Venta de 

presentaci6n en tarrina) . 

Reducir nuestras existencias o stock . 

Romper estacionalidades . 

Lograr Ia fidel izaci6n hacia nuestra marca . 

Estos objetivos se conseguiran mediante las siguientes actividades: 

e realizara Ia entregara gratuita y limitada de un producto o servicio para su 

prueba . 

Por montes de compras, se acumulan puntos ) podni canjearlos por productos de 

nuestras diferentes presentaciones . 
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Contaremos con articulos utiles con la marca o logo del anunciante que se 

entregan gratuitarnente a sus clientes o prospectos (llaveros, adornos de 

escritorio, adomos de cocina o refrigerador, etc.) 

Premio de una tarde con sus amigos o farniliares totalmente gratis por ser clicntcs 

fieles a Ia marca (*aplica restricciones) 

Presentaci6n en stand en Ia feria de Duran a fin de promocionar y mostrar 

productos y servicios . 

MARKETING DIRECTO 

En este aspecto se podra medir si lo que estamos invirtiendo en publicidad es 

compensatorio en nuestras ventas . 

En el caso de Ia implementaci6n de un gingle televisiYo para entrar al mercado; antes de 

elegir el medio de comunicaci6n hay que analizar varies aspectos antes de elegir el 

medio televisivo para que la efectividad de la publicidad no sea baja, entre estos se 

consideraran: 

• El rating de los programas entre los cuales aparecera nuestra propaganda . 

• Saturaci6n muy elevada en horas generales y en prime time (hora de maxima 

audiencia) 

• Tarifas irrelcvantes, con grandes descuentos . 

• Excesi\ a auto publicidad en un horario detcrminado . 

• El zapping ( cambio de canal de television cuando en el que se esta viendo se 

emite publicidad) en los cortes de los spots publicitarios . 

• Los cambios en Ia programaci6n . 

A continuaci6n sc muestra Ia cotizaci6n de un espacio publicitario en 2 medics 

televisivos tentativos para Ia estratcgia publicitaria de arranque de Ia empresa 

(VER ANEXO 7) 
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8. 01 E- 0 DEL PROCESO DE PRODUCC16N Y/0 SERVICIOS 

Contaremos con los sigu ientes pasos para Ia producci6n y preparaci6n de los hclados: 

M2cla dela 
Lee he 

M2cla de rvtxtln 

Enl)a(J.Ietado 

Co~dado Previo 
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PROCESO DE SERVICIO 

A continuaci6n detallamos cl diseiio del proceso de servicio 

en caja 

Consultar mesa para cuantas personas 

[ 

Entrega de Ia cartilla de lo;--1 

helados 

Colocar charola de 

degustaci6n de producto 

Tomar Ia orden cliente 

• -- ---, 
Prepara Ia orden el heladero 

Entrega el producto solicitado por el cliente 

Se realiza Ia factura 

Se agradece Ia visita del cliente y se indica que se espera 

verlo pronto 
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8.1 PROCESO PRODUCTIVO 

Las escalas posibles de producci6n que se pueden lograr son: 

Escala (rango de 
producci6n) 

Microempresalartesanal: De 1 a 308 Kgs I Dia 

Pequeiia empresa: De 308 a 3,020 Kgs. I Dia 

Mediana empresa: De 3,020 a 6,540 Kgs. I Dia 

Gran empresa: Mas de 6,540 Kgs. 1 Dia 

En el caso de heladeria Copitos esta en Ia escala de Pequeiia empresa ya que 

produciremos alrededor de 720 litros de helado diarios . 

En cuanto al proceso productivo del producto se explica cada fase a continuaci6n: 

RECEPCION DE MATERIA PRIMA 

Las materias primas se reciben en el almacen en estado seco, liquido o congelado . 

dcntro de cajas contenidas en bolsas u otros recipientes segun sea Ia MP . 

Los ingrcdientes que no estan henneticamente cerrados y esterilizados se almacenan 

bajo refri geraci6n estricta, en el caso de que no se disponga de ellos inmcdiatamente . 

La materia prima que se recibe (para elaboraci6n del helado de crema) es Ia siguiente: 

Leche pasteurizada 

• Fruta 

• Azucar 

• Crema de Leche 

• Dulccs tradicionales 

De igual modo, Ia materia prima que llega congelada como Ia crema de leche se 

mantendra en los congeladores . 

MEZCLA DE LA LECHE- AGIT A CION DE CO 
DEMIXTURA . 

El mezclado se realiza en recipientes amplios de aluminio manualmente. en este se 

mezcla Ia crema de leche para darle textura previa Ia incorporaci6n de concentrado de Ia 

fruta . 
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Lo recomendable es que en recipientes se agreguen primero los ingredientes Iiquidos y 

Ia mczcla sc caliente mediante agitaci6n continua. En seguida se agregan los 

ingredientes secos mientras la agitaci6n continua. I lay ingredientes secos, como los 

dulces, que son particularmente dificiles de meter en Ia soluci6n sin que se produ7can 

grumos, lo cual debemos saber colocar en el momento adecuado para que la textura y 

prescntaci6n sea Ia adecuada. La mezcla se haec a tcrmino medio . 

EMPAQUETAOO 

Esta etapa se reficre a colocar el producto en envases que se van a exhibir en cl 

mostrador como cs e l caso de las bandejas. Sc coloca directamente a que se cnfrfe y 

congele en ellos para evitar bacterias . 

ENFRIADO (M EZCLA Y CASCARA) CONGELADO PREVIO 
ENDURECIM I ENTO 

El enfriado para los envases especiales y amplios que conservaremos en el congelador 

con e) producto ya tcrminado, se realiza mediante temperatura arnbicnte en una primera 

etapa, en una sccci6n especial para que no exista posibilidad de que se generen 

microorganismos en el transcurso de lo que resta del proceso . 

Un enfriado acelcrado puede crear crecimiento bacteriol6gico y evitar que Ia mezcla 

tenga textura cremosa . 

En esta etapa tarnbien se mantiene Ia cascara de la fruta que se usani como envase, en 

congeladores a tcmperaturas de 2° C, con lo cual tendran una duraci6n de 4 dfas . 

Posteriormente. viene e l congelado previo que se lleva a cabo a 2 6 3° C y se conserva a 

temperatura por debajo de los 4° C y posteriormente el endurecimiento el cual se realiza 

a 8°C para su conservaci6n, pcro sicmpre manteniendose por cncima de su punto de 

congelaci6n . 
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Para nuestra producci6n nosotros vamos a necesitar de todos estos materiales durante 

todo el tiempo ya que son indispensables para Ia producci6n de nuestro producto es por 

eso que en nuestro proyecto debcmos de buscar fuentes que nos puedan suministrar 

este producto durante todo e l afio cs por cso que debemos saber emil es Ia disponibilidad 

de nuestra materia prima durante el aflo, ya que hay ciertos factores que pueden 

provocar que no haya tanta disponibi lidad de esta en ciertos periodos de tiempo . 

AZtlcar: 

El area de producci6n de cafia de azucar en Ecuador es de aproximadamente II 0,000 

has. de las cualcs Ia mayoria se utili7a para Ia fabricaci6n de azticar y el resto para Ia 

elaboraci6n artesanal de panela y alcohol. En cl 2006 Ia superficie cosechada para 

producci6n de az(lcar fue 69,156 ha, de las cuales el 89% se con centra en Ia Cuenca 

Baja del Rio Guayas (provincias de Guayas. Cafiar y Los Rios), donde estan ubicados 

los ingenios de mayor producci6n: ECUDO , an Carlos y Valdez. El 11% restante 

corresponde a los ingenios IA CEM. en Ia provincia de Imbabura y Monterrey en Ia 

provincia de Loja. El crecimiento de Ia superficic cultivada de cafla para Ia producci6n 

de azucar ha sido muy notorio en los ultirnos alios, pasando de 48.201 ha en 1990 a 

69.1 56 ha en el 2006. Este incremento sera mas notorio en los pr6ximos aiios debido al 

USO preYiStO de alcohol COmO lVOLUCION DE PRODUCCJON DE AZUCAR 

carburante . 

El azucar que se produce en Ecuador es ·--

basicamente para consumo nacionaJ. A 

partir del 2005, los tres ingenios mas 

grandes han iniciado programas de co

gcneraci6n de cnergia electrica, para 

usar los residues de bagazo de las 

fabricas. De Ia misma forma, se han 

establecido plantas de procesarniento de 

alcohol, para Ia industria farmaceutica y 

de bebidas alcoh61icas. asi como con 

miras al procesamiento de etanol, para 
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carburante, que cstarfa proximo a ser usado a nivel general en automotores a gasolina . 

Por lo que Ia disponibilidad del a.zUcar durante el aiio es fija y no hay escasez en ningun 

mes del aiio y su precio no suele ser sensible . 

Crema de leche: 

De acuerdo al ultimo levantarniento de informacion sobre plantas de produccion de 

productos derivados de leche. correspondiente a 1998, se registraron de entre los mas 

importantes, 25 establecimientos con una capacidad instalada total de procesamiento de 

504 millones de litros anuales . 

De estas lndustrias el 90% se encuentran ubicadas en el callejon interandino con una 

fuerte concentracion en las provincias del centro norte de Ia sierra (Pichincha. Cotopaxi, 

lmbabura, Carchi) y se dedican principalrnente a Ia produccion de lcche pasteurizada, 

quesos. crema de leche y otros derivados en menor proporcion . 

Durante el ultimo quinquenio, y gracias al proceso de liberalizacion economica y 

apertura comercial, se han establecido otras Empresas como INDU TRIA LACTEAS 

TONY, CHIVERIAS. ALPINA, REY LECifE, y Ia Planta Pulvcrizadora de Ia 

Asociacion de Ganaderos de Ia Sierra y el Oriente (AGSO) . 

Frutas: 

Naranjas y Mandarinas: 

El perfodo comprendido entre finales de junio y mediados de septiembre es Ia epoca del 

aiio ideal para Ia produccion de naranjas y mandarinas. Con esta produccion se obtienen 

alrededor de 50 mil toneladas de naranjas y una cifra similar de mandarinas. Durante los 

meses de agosto y septiembrc, sc recoge Ia mayor cantidad de naranjas. Es por eso que 

durante csta epoca varnos a adquirir estas frutas mediante produccion nacional mientras 

que en los mcses restantes las que usaremos seran las importadas y por lo que su costo 

aurnentara de cierta manera . 

Tomate de Arbol: 

Los exportadores ecuatorianos consideran que el perfodo entre noviembre y marzo es Ia 

estacion en Ia cual hay disponibilidad total de este producto dentro de Ecuador. Durante 

58 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

los meses de Abril a Octubre esta fruta suele ser exportada de Colombia y por lo que su 

prccio aumentara un poco, pcro sc pucde decir que habra disponibilidad de esta durante 

todo el aiio . 

A-famana: 

La cosecha de manzanas dentro del Ecuador se Ia realiza entre los meses de Abri l y 

Octubre de cada aiio, y durante este periodo hay una gran disponibilidad del producto, 

pero en los otros meses se puede adquirir las famosas manzanas chilenas, las cuales 

aunque sean un poco mas caras son muy apetecidas . 

VER ANEXO 14 (DISPONIBlLJ DAD DE MATERIA PRIMA NACIONAL) 

PROGRAMACION DE ABASTECIMIENTO 

Para el abastecimiento de las frutas no se contactani a emprcsas fruteras sino a los 

agricu ltores, para que nos proporcione 2 veces por semana la cantidad suficiente de 

frutas para Ia producci6n de los hclados hasta el siguiente abastecimicnto. se lo hara de 

esta manera ya que las frutas sc danan muy facilmente y su periodo de duraci6n no es 

muy largo . 

En cuanto a los productos Lacteos se requerira necesaria de manera quincenal; este 

contacto directo con ellos o NEGOCIOS INCLUSIVOS es para obtcncr mejores precios 

y desarrolla r Ia rcsponsabilidad social. 

Con respecto a esto podemos mencionar que usaremos un mctodo de muestreo de 

selecci6n I por cada 100 para Ia MP que nos proporcionen, corriendo siempre un riesgo 

al no inspeccionar cada unidad . 
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8.1.1 FLUJO DE OPERACIONE 

El flujo estani dado mediante el siguiente orden: 

1. Reccpci6n y almacenamiento de materia prima 

2. Transporte 

3. Lavado y selecci6n de MP 

4 . Inspecci6n 

5. Transporte 

6. Corte y extracci6n de pulpa 

7. lnspccci6n 

8 . Preparaci6n de envase natural 

9. Cocci6n del helado 

10. Inspecci6n y Enfriamiento 

11. Envasado 

12. Congelamiento 

13. Inspccci6n fmal. 

14. Almacenamiento 

OPERACION 

INSPECCIOt 

OEM ORA 

0 
D 
D 

ALMACENAMIENTO v 
TRANSPORT£ ~ 

OPERACION E IN PECCION D 
OPERACJ6N Y ALMACE AMEINTO © 
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8.1.2 CAPACIDAD MAxiMA 

Nuestra planta contarci con Ia sgte capacidad para atender a sus cl ientes: 

16 MESAS DE 4 SILLAS = 64 

PUFF = 3 

I 0 MESAS DE 2 SILLAS = 20 

BAR = 6 AS IE TOS 

2 MUEBLES EN "L" PARA 4 PERSONAS = 8 

TOTAL = I 0 I ( 60 MTNUTOS - I VEL X HORA) 

101 X I - 101 X 12 HORAS AL DIA (10 AM-10 PM) = 1212 PERSONAS 

8.1.3 ACTIVlDADES CLAVE 

Existen procesos importantes dcntro del proceso de Ia elaboraci6n de los helados que 

debemos tamar en consideraci6n al momenta de ejecutarlos para poder evitar procesos 

innecesarios y perdidos de materia prima primordial. 

• Para mantener Ia contextura y el sabor adecuado de los helados, dcben ser la 

mezcla y las medidas exactas de acuerdo a Ia receta 

• Conservar Ia fruta y Ia materia prima restante en la temperatura y el Iugar 

adecuado para su optima mantenimiento 

• Mantener el producto terminado a menos de 8grados centigrados para que tenga 

un buen estado . 

• Mantenimiento continuo de Ia maquinaria a utilizar para evitar retraso en los 

procesos o los cuellos de botella 

• Contar con el stock adecuado de materia prima, con el personal calificado, con 

los utensilios necesarios para evitar procesos improductivos 

• Tener w1 control mas exhaustive para realizar los pedidos de Ia materia prima 

mas que todo en Ia fruta . 

• Llevar un calendario de las frutas utilizadas para , ·er su estacionalidad y la 

disponibilidad de las mismas durante el aiio . 
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8.2 INFRAESTRUTURA 

A continuaci6n se muestra el Layout de la planta y Ia sala de ventas . 

(VER ANEXO -LAYOUT) 

8.3 TECNOLOGiA Y EQUIPOS REQUERIDOS 

MAQUINARIA 

• Batidoras industriales - capacidad de 30 litros (3) 4 $ 1.200 c/u 

• Congeladores de cxhibici6n - capacidad I 2 bandejas (1) $5.000 c/u 

• Cocina Industrial- 4 quemadores (1) $1.150 c/u 

• Granizadora - capacidad 3 mezclas (1) $4.900 c/u 

• Congeladores - planta (3) $2.780 c/u 

• Vehiculo - cami6n (1) $ 19.000 c/u 

• Equipos de Computo (1) $700.00 c/u 

• Equipo (incluye utensilios, lavaderos) y Mueble de Of. $2.200 (total) 

• Inmobiliario-local (mesas, sillas, puffs, muebles en L) -$7.000 (total) 

• Inmobiliario-planta (anaqueles, cajoneras) $2.800 (total) 

• Parlantes (Sala de ventas) (3) $ 100.00 c/u 

: : 
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8.4 PROVEEDORES 

8.4.1 DE EQUIPO 

• METALICAS ALFRED (FABRICANTES DE EQUIPOS Y UTENSILIOS DE 
ACERO) 
FABRICA: KM I Y2 VIA DURAN TAMBO 
TELEFO 0: 2866293 

• FERRISARIA TO (MESAS, UTE SJLIOS, EXTRACTORES, AIRES) 

• MVBLERiA ACVRIO - MfLAGRO (MOBILTARIO) 

• MAQU INA REGISTRADORA 
PROVEEDOR: 4247267 
FAUSTO GUNSHA 

8.4.2 DE I UMOS 

• LJBRERiA DINAMICA (M ILAGRO) 
DIRECCION: JUAN MONTALVO Y ELOY ALFARO-ESQ INA 

• I GRAFEM PUBLICI DAD (MATERIAL POP) 
ANDREA REYES 
TELEFONO: 084-584683 

• UN IFORMES Y ROPA DE COCfNA 
PAOLA SALAZAR 
TELEFONO 042823252 

8.4.3 LOGI TICA DE COMPRAS 

• PROVEEDOR DE CONOS Y ENV ASES 
MANUEL ROBLES 
TELEFONO: 090760851 

• PROVEEDOR DE FRVTA Y OTROS MATERJALES 
Ml COMISARIATO (AZUCAR, FRUTAS, CREMA DE LECI-IE) 

• PROVEEDOR DE LOS DULCES TRADICIO ALES 
MARIALY DULCERfA 
CALCETA - MANABI TELEFONO: 052685238 
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9. ORGANIZACION 
9.1 DISENO DEPUE TO , FUNCIONES, Y PERFIL DEL COLABORADOR . 

Departamento de Ventas 

• I Mesero 

• I Cajero 

• 1 heladero 

• I Mesero - Cajero (polifuncional) 

• I Jefe de Ventas 

Departamento de Produccion 

• 1 Cocinero 

• 2 Auxiliares de Cocina 

• Jefe de Bodega 

Departamento Administrativo 

• 1 Gerente 

• 1 Secretaria 

• I Guardia de eguridad 

• 1 Auxiliar de Mantenimiento 

Para comenzar el negocio de los helados, y de acuerdo a Ia infraestructura planteada de 

Comercializadora de helados, hemos disefiado los departan1entos principales para e l 

funcionamiento de Ia planta y del local comercial, cl mismo que sera modificado una 

vez aplicado el Plan de egocios y de acuerdo a la expansion del local. 

El detalle de cada una de las funciones a desempefiar y el perfil del personal calificado 

se pueden ver en el A EXO 8 
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9.2 ORGANIGRAMA 

GERENTE GENERAL 

.I SECRETARIA I 
GUARDIA DE SEGURIDAD I 

t AUXILIAR DE MANTENIMIENTO I 

JEFE DE VENTAS JEFE DE BODEGA JEFE DE PRODUCCION 

[ CAJERO ) 
COCINEROS 

l 

[ MESERO ) 
AUXILIARES DE 

COCINA 

[ HELADERO 
J 

9.3 PLA DE RECL TAMIENTO, SELECCION Y CONTRATACION 

En Ia Empresa Copitos s ha elaborado un Plan para RRHH debido a que Ia expansion 

que prctende a futuro requiere mayor control y dedicaci6n al Recurso Humano el cual 

constitu)e un activo muy valioso . 

RECLUT AMIENTO 

• Jefe de area (Yentas o Producci6n) reaJiza requerimiento a Gerente General 

(Encargado del RRHH) de cubrir una vacante por despido, renuncia, o creacion de 

un cargo . 

• RRJ IH elabora o revisa junto al Jefe solicitante la descripcion y amilisis de Ia 

posicion a cubrir. (Definicion del perfil) 
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• Recursos Humanos elige Ia fucnte de reclutamiento: 

Si existe rccurso humano apto en Ia empresa: se publica Ia vacante en cartelera (ubicada 

en el area de comedor) . 

Si no cxiste recurso humano apto: se publica vacante en Ia pagina web 

www.multitrabajos.com 

SELECCION 

• En cl establecimiento existin'l un buz6n en el cual los aspirantes dejaran sus Hojas 

de Vida . 

• Secretaria clasifica las carpctas y entrega a los Jefcs de area . 

• Cada Jcfe de area se encargara de: 

• 

• 

• 

Actualizar los expedientcs de los trabajadores (si es fuente es intema) 

Rcvisar los documentos originates vs. copias, politicas de personal, referencias 

personates, academicas y laborales (si es fuente es extema) 

Evaluar comparativamentc los requerimientos del puesto con las caracteristicas 

de los candidatos . 

Determinar los candidatos pre-seleccionados 

Sccretaria realiza contacto mediante Hamada telef6nica para entrevista de 

preselecci6n . 

Jefes realizan entrevistas de preselecci6n y analizan los resultados (emiten un 

informe) 

Secretaria contacta a prescleceionados para realizar pruebas de idoneidad . 

Test Psicotccnicos (aspectos de Ia personalidad) 

Test de aptitudes (numerica y verbal y abstracta) 

Pruebas de conocimientos profesionales (capacidad de analisis, CJercJctos y 

problemas pnicticos) 

Tests espccfficos (habilidades y competencia de los candidatos) 

Jefe realiza Ia evaluaci6n de pruebas de idoneidad y Secretaria contacta a candidato 

apto . 

• Candidato selcceionado se realiza cxamen medico . 

• Gerente contrata a candidato . 
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CUESTIONARIO PARA ENTREVISTA CERRADA (VER ANEXO 9) 

CONTRATACION 

• El contrato sera a prueba por 6 mcses. con turnos rotativos, 8 horas diarias 

• Cumplido cl plazo se realizara Ia evaluaci6n del desempeiio respectiva a fin de 

definir si pcrmanece en Ia empresa o es reemplazado . 

• En caso de obtenerse buenos resultados en Ia evaluaci6n del desempefio el empleado 

queda con estabilidad !aboral por contrato indcfinido, rcgistrado en cl sistema de Ia 

empresa . 

9.4 CUL TURA ORGANIZACIONAL 

Nuestra cultura organizacional estan1 dada con base en los siguientes valores: 

• Excelencia 

• Pasion 

• Liderazgo 

• Compromise 

• Persevcrancia 

• Integridad 

Estos valorcs seran fundamentales para: 

Transmitir un sentimiento de idcntidad a los miembros de Ia organi 7.aci6n 

Facilitar el compromiso con cada uno y Ia emprcsa . 

Refortar Ia estabilidad de las relaciones interpcrsonales entre colaboradores . 

Todo esto conllevara a una filosofia enfocada en Ia calidad, servicio, limpieza y valor: 

con lo cual potcnciaremos nuestro desarrollo y de csta forma el ambiente de trabajo sera 

agradable, con una cultura de calidad y calidez, asi mismo mantendra un entorno 

adecuado para Ia buena atenci6n mejorando de esta forma los estandares de servicio . 
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9.5 EQUIPO GERENCIAL 

La empresa Helados "Copitos'' cucnta con dos creadorcs, con Ia siguiente experiencia: 

NOMBRES: Shei la Lisbeth 

APELLIDOS: Arias San Lucas 

EDAD: 25 afios 

E-MAIL: slisbetha @yahoo.es 

ESTUDIOS SUPERIORES: Egresado en Ia Carrera de Administracion de Empresas 
(UCSG) 

EXPERIENCIA LABORAL: 

Asesor Tecnico y Comercial .. Pinturas Condor S.A.'' 

Analista de Politica Comcrcial '·Grupo Difare''- Division Farmacias Cruz Azul ) 
Pharmacys 

LOGROS: lntegrante del Grupo ganador del 3er. Puesto del Concurso [ntemacional 
RETO LABSAG - Simulador de Negocios MARGKLOG 

HABILIDADE : Manejo de Utilitarios de Office, Marketing, servicio y Asesoria a 

Puntos de Ventas, Asesoramiento Empresarial, Mancjo Avanzado de Excel, 

Capacitadora de Teenicas de Ventas y Merchandising, llabi lidad Numerica Calculo de 

precios, margenes, costos), Disei'io de Polfticas de precios, descucntos en Ofertas de 

Revistas, Manejo de personal de Investigacion de precios . 

NOMBR£S: Paola Alexandra 

APELLIDOS: Naranjo Moreno 

EDAD: 26 ai'ios 

E-MAIL: palova_25 @hotmail.com 

E TUDIOS UPERTORE : Egresado en Ia Carrera de Administracion de Empresas 
(UCSG) 

EX PERIE C IA LABORAL: 

Analista de Disei'io de istcmas - Opto. de Tsunamis- TNOCAR 

Asesora Tributaria y i\tenci6n aJ Cliente- RUC - Servicio de Rentas Tnternas . 

LOGROS: Integrante del Grupo ganador del 3er. Puesto del Concurso Intemacional 
RETO LABSAG - Simulador de Ncgocios MARGKLOG -
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HABILIDADES: Asesora Tributaria y Contablc, Manejo de Ingles. Manejo de 

Programas de Base de Datos y Programadora de Am1lisis y Diseno de Sistemas, 

Utilitarios de Office. Manejo de Servicio de Atcnci6n al Cliente, Capacitadora en 

Relaciones Laborales, Trabajo en Equipo . 

NOMBRES: Sonia Campana 

EDAD: 28 anos 

ESTUDIOS SUPERIORES: Arquitecta 

EXPERIENCTA LABORAL: 

Grupo Difare - Division Farmacias Cadena Cruz Azul 

HABILIDADES: Manejo Avanzado de AutoCAD, Oisefio de Programas, Construcci6n 

de Infraestructuras arquitcct6nicas, Manejo de Programaci6n 3D, Diagrama de 

ubicaci6n geogratica de locales comcrciales . 

NOMBRES: Johanna Castillo 

EDAD: 25 afios 

ESTUDIOS UPERIORES: Licenciada en Oiseno Grafico 

EXPERIENCIA LABORAL: 

Grupo Difare Division Fannacias Cadena Cruz Azul 

HABILIDADES: Manejo Material POP. cufias publicitarias, Cotizaci6n de precios de 

mercado en Publicidad sea esta telcvisiva o en medios impresos, Mancjo avanzado de 

Photoshop e llustrador, Negociadora con Proveedores Publicitarios . 
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9.6 MARCO LEGAL 

CARACTERISTICAS LEGALES DE LA EMPRE A 

Heladeria Copitos --Dulce Sensacion de Frutas·· se constituin'l como una ocicdad 

Anonima, con esto se desea cvitar problemas comunmente presentados al tencr que 

manejar un negocio tipo familiar como es el caso de las Compaiifas Limitadas, ademas 

que nos resulta conveniente el manejo de acciones y sabre todo no esta en nuestra mente 

de emprcndedores colocar bicnes como garantia al tcncr que constituir Ia emprcsa. Lo 

que sc busca es evitar que Ia empresa se disueh·a como gcneralmcnte ocurre cuando es 

familiar; por el contrario al ser Sociedad Anonima la empresa seguini en 

funcionamicnto aunque en manos de otros Administradores y consiguiendo 

rentabilidad. ganancias o expansion; como lo senalado en nuestra estratcgia de 

posicionamiento ser Ia mejor l lcladeria de Guayaquil. 

PROPIEDAD ACCIONARIA 

Estara conformada con un capital suscrito de $40905.96 d6lares de estados unidos de 

Norteamerica. valor por acci6n ($ 1 ); e l paquete accionario, su con formaci on y 

porccntajc de participaci6n sc detalla a continuaci6n: 

No. de I Apellidos y Nombres Pais Ciudad Valor de 
% I Cedula, Acciones Participaci6n 

Ruco $ 
Pasaporte 

. 0916216708 NARANJO MORENO PAOLA Ecuador Guayaquil $24543.58 60.00% 
ALEXANDRA 

0924309248 ARIAS SAN LUCAS SHEILA Ecuador Guayaquil $16362.38 40.00% 
LISBETH 

9.6.1 PERMI OS 

Los permisos mas importantes depende del tipo de ncgocio en que se vaya a incursionar 

por cjemplo Ia heladeria estaria en Ia rama de rcstaurantes o locales de comida; los 

mismo no son complicados, hay toda Ia apertura por parte de las instituciones sean estas 

privadas o publicas, para Ia otorgaci6n de permiso de funcionamiento que cs lo principal 

en todo negocio . 

• Sc debe enviar una petici6n firmada por un Abogado a Ia Supcrintendencia de 

Compaiiias en Ia cual consten vanos de los nombrcs que pucda tamar Ia 
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compafiia como Heladeria Copitos S.A. para que esta instituci6n proceda a 

aprobar el rcspectivo nombre de Ia cmpresa . 

• c acerca con los documentos legales ante Notaria a Ia uperintcndcncia de 

Compafiia, luego a inscribir en su totalidad ante el Registrador Mercantil 

• Acercarse a las dependencias del SRI, a obtcncr el RUC 

• Llc\ar documentos y pianos del local al Cucrpo de Bomberos, Municipio 

• olicitar Ia inspccci6n para el pcrmiso otorgado por el Ministerio de Salud 

Requisitos detallados (VER ANEXO 10) 
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10. RIESGOS Y PLANES DE CONTINGENCIA 

10.1 RI ESGOS INTERNO 

• Excesiva rotaci6n de personal y largas jomadas laborales . 

No llcvar un control de las horas trabajadas yen las areas que se deben especializar 

cada cmpleado sea este en Ia planta de producci6n como en el area de servicio de 

vcntas 

• Falta de insumos . 

• Mal manejo del control de imentarios, o no conocer que tan variante es Ia demanda 

de nuestro producto . 

• Malas relaciones laborales o pesimo Clima organizacional. No tener un area o 

persona encargada de Rccursos Humanos, debido a las discrepancias o violcncia 

entre empleados . 

• Ambiente !aboral, por las caracteristicas del area donde trabaja. Los elementos 

incluyen pisos y otras superficies. el ruido. iluminaci6n. temperatura. \Cntilaci6n . 

accesibilidad y limpieza. los accidentes que ocurrcn son los resbalones. tropezones) 

cafdas, y el estres por calor: la manipulaci6n de objetos, cajas o malas posiciones al 

lcvantar cajas estas pueden llegar a ser graves . 

• 

• 

• 

• 

Accidcntcs laborales, porIa utilizaci6n de objetos de cocina, como cuchillos. cocina, 

congelador. gas. conexioncs electricas; que ocasionan riesgos de quemaduras, 

cortadas. o bajas de presion corporal cuando no se !leva un adecuado control de las 

tcmperaturas sean estas frias o calientes . 

rt'ateria prima de mala calidad, debido ala no corrccta inspccci6n o almaccnamiento 

inadecuado, realizada por Ia selecci6n de personal no capacitado o no cumple con 

sus fw1ciones asignadas al puesto . 

Acumulaci6n de basura ) papeles, falta de limpieza en el area de las heladerias y Ia 

planta de producci6n . 

Falta de incentivos o estimulos a! personal econ6mico y no econ6mico. No 

reconocer el trabajo de los empleados, las ganancias que han generado a Ia 

compaiifa . 

• Falta de capacitaci6n al personal, darles charlas de servicio al cliente, de procesos de 

producci6n adecuados, seguridad empresarial c industrial, entre otros . 

• Higiene y presentaci6n del personal que labora en Ia empresa. mal servicio de 

atenci6n al cliente . 
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• Comunicaci6n y retroalirnentaci6n no apropiada entre los departamcntos que 

intervienen en dar el producto final al consumidor . 

10.2 RIE GOS EXTERNOS 

• Carencia de materia prima. Por alg1ln problema de Ia naturaleza. sea esta 

inundacion, terrernoto, o sequia . 

• Com plot entre los competidorcs de Ia industria . 

• Robos. incendios . 

• Cambios en leyes Laborales. tributarias que perjudiquen al empresario en cuanto a 

los pagos de irnpuestos, o el pago a los trabajadores . 

• Baja dcrnanda del producto por noticias accrca de Ia industria del helado que pucde 

llegar a ser daiiino a Ia salud, o informacion acerca de alguna nueva bacteria o 

epidcmia que se adhiera a Ia fruta o al ganado de dondc se obtiene Ia leche . 

• Falla de incentives fiscales, que evita que sea atractivo el mercado, tal vez sea que 

pague mas en irnpuestos en que ver Ia rentabilidad de mi negocio . 

• Cambio de Moneda . 

• Falta de compromise de proveedores, nos fa lle en Ia cntrega o no cumple con partes 

del contrato expuestas anterionnente 

• 

• 

• 

Mantcner Ia lealtad del cliente, su fidelidad al producto . 

Cambios de requisites para obtener los permisos sean estos municipalcs, de 

bomberos o salud. que irnplique hasta el redisefio de Ia planta de producci6n por 

varios motiYos, areas de salida, de accesos. de eliminacion de desechos. entre otros . 

Ubicaci6n del Lugar y c l alto peligro de Ia zona donde se vaya a colocar la cmpresa . 

10.3 PLANES DE CONTI GE CIA 

• Podrfa aplicarse conseguir financiamiento o Ia inversion de un socio que este 

vinculado en Ia industria de los belados . 

• Alianza con principalcs proveedores, aplicaci6n de "negocios inclusivos .. con los 

productores agrfcolas y ganaderos . 

• Jnformar el manejo del negocio, y las novedades aplicadas a sus clientes. por medios 

de informacion . 
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• 

• 

• 
• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

Colocar y hacer conocer al personal que ingrese a Ia compafiia las Politicas Intemas 

y el C6digo de Etica al cual debe de regirse, cumplir y tener eonciencia de las penas 

aplicables a Ia falla de estos, control ado por el Departamento de Reeursos Humanos . 

Finnar y legali7ar todo tipo de contrato que se realice con el provcedor, por falta de 

incumplimientos del rnismo . 

Llevar un correcto manejo y el personal adccuado para llevar Ia contabilidad . 

Tener anualmentc un Proyccto de Planificaci6n, acerca de Ia compaiiia y en los 

cuaJes se pueda proyectar los cambios tributarios, laborales, aduaneros. cambios de 

moneda . 

Colocar un bu;r6n de quejas y sugercncias en el local que se vaya administrar no 

solo para los clientes sino de los empleados tambien, en el cual puedan exponer 

ideas acerca del negocio sean estas positivas y negati' as. Uevar un control semestral. 

Tener una cartcra de productos nuevos tanto en sabores, como en presentaci6n. y el 

rcspectivo proyccto de factibilidad de Ia aceptaci6n de este nuevo producto . 

Proporcionar el cquipo de seguridad para los empleados de Ia planta y del personal 

de scrvicio, el cual deben'l devolverlo en las mismas condiciones que se le entregan . 

Tener el respcctivo seguro del local contra robos, incendios, y otros siniestros 

naturales que puedan ocurrir . 

Dar a conoccr a los empleados las respectivas prcvenciones y ricsgos dentro del area 

a laborar ) como empresa tener seiializaci6n correspondicnte en el area de 

producci6n y de servicio tanto para el personal como para los clientes. Manejo y uso 

de sistemas de evacuaci6n, materiales peligrosos por medio de planes de evacuaci6n 

Contratar un scguro de Atenci6n Medica, hasta que una vc7 afiliado puedan todos 

los empleados recibir atenci6n del IE S, para cualquier contratiempo ocurrido tanto 

dentro como Iuera de su Iugar de lrabajo . 

Contrataci6n del Personal de seguridad adecuado para dar cl respaJdo al clientc de 

su integridad . 
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11. ESTUDIO FI A CIERO 

12.1 PRESUPUESTO DE INVER lONES 

Los recursos e inversiones necesarias para Ia implemcntacion de nuestro proyecto han 

sido calculados en inversioncs lijas tangibles y en capital de trabajo. La estimacion de 

dichas imersiones han sido detcrminadas considerando un estudio tccnico, el tamaiio 

del proyecto, Ia Iocalizacion que influye en el costo de las obras. equipamiento . 

terrenos, y otros activos que son imprescindibles para obtener el desarrollo del proyecto . 

La cantidad neccsaria para dar inicio a nuestras actividades comerciales sera de 

$102.264,9 I 

La estructura de capital estara dada de Ia siguiente forma: 

Estructura de capital 

Capital Propio 40% 

Capital Ajeno 60% 

De este monto, los integrantc del proyecto cubrinin el .tO%, e decir .t0.905,96 ) 

la diferencia sera financiado mediante un prestamo bancario en el Banco de Guayaqui l a 

3 afios con pagos bimensuales. Por lo que Ia cantidad a financiarse sera de $ 61.358,95 . 

CAPITAL DE TRABAJO 

Dentro de toda inversion tenemos considerada Ia imersion en toda Ia Materia Prima 

necesaria para Ia produccion como: dulces tradicionalcs, crema de lechc, a1.ucar, frutas . 

empaques y ctiquetas . 

Este rubro reprcsenta un Capital de Trabajo de $44.864,91 . 

CAPITAL OPERATIVO 

Con respecto a Ia inversion en Capi tal Operativo nccesario para Ia producci6n hemos 

in\'ertido $57.400.00. A pcsar de no contar con maquinaria sofisticada cs un monto alto 

ya que a mas del equipo nccesario, hay que considerar que se esta implementando no 

solo planta sino tambien Ia sala de vcntas lo que rcsulta costoso debido al mobiliario 

que hay que implementar en ambos ambientes para contar con Ia comodidad de los 

trabajadorcs de planta y de los c licntes sumado a csto las adecuaciones que hay que 

realizar las adccuaciones que hay que realizar a! local considerada como obras civiles en 
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que esta inmersa la instalaci6n de alarmas contra incendio, campanas extractora, 

acondicionadores de aire, insta laci6n de anaqueles, lavaderos, mesones, etc . 

El siguiente cuadro muestra to explicado con mayor dcta lle: 

INVERSIONES Valor 
Tiempo de Depr. 

Depree. Amort . 
oAmort . 

MATERIA PRIMA $ 44.864,91 

Dulces $ 5.870,45 
Crema de Lecne $ 23.247,00 

Azucar $ 1.033,20 
Frutas $ 14.079,22 
Empaque $ 529,20 
Etiquetas $ 105,84 
Capital de Trabajo $ 44.864,91 

MAQUINAR!A $ 16.450,00 $ 10,00 $ 1.645,00 

Batidoras $ 3.600,00 
Congeladores $ 5.000,00 
Cocina Industrial $ 1.150,00 
Granizadora $ 4.900,00 
Congelador ·planta $ 1.800,00 
Vehlculo $ 19.000,00 $ 5,00 $ 3.800,00 
Equipos de Computo $ 700,00 $ 3,00 $ 233,33 
Equipo y Mueble de Of. $ 2.200,00 $ 10,00 $ 220,00 
lnmobiliano·local $ 7.000,00 $ 10,00 $ 700,00 
lnmobiliario-planta $ 2.800,00 $ 10,00 $ 280.00 
Parlantes $ 300,00 $ 3,00 $ 100,00 

ADECUACIONES Y OBRAS CIVILES $ 7.150,00 $ 5,00 $ 1.430,00 

GARANTIA DE ALQUILER DE LOCAL $ 800,00 
GARANTIA DE ALQUILER DE PLANT A s 1.000,00 

Capital de Operaciones $ 57.400,00 
Total de lnversiones $ 102.264,91 
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12.2 PUNTO DE EQUILIBRIO 

El prescnte proyecto considcra el analisis de punto de equi li brio (PE) como una parte 

esencial para analizar su posible rentabilidad al vender el producto . 

Fue nccesario tener muy identi ficado el comportamiento de los costos; de otra manera 

resultaba dificil determinar Ia ubicaci6n de este punto . 

Sean IT los ingresos totales, CT los costos totalcs, P el prccio por unidad. Q Ia cantidad 

de unidades producidas y , ·endidas. CF los costos fijos, y CV los costos variables . 

Entonccs: 

PUNTO DE EQUILIBRIO 
ANO: Af\o 2 A~O 3 AN.O.! A\05 

Vo1 Ullle, s <!95.936,00 s 568 086,00 s 70S.Til. ,OO s 938.956,CO s: 2.:.!,.!.!9 cc 
Ve1tas s 7<!3.90.! 00 s 985 258,77 S! 505.4SO,t.S 52 3:!.6.383 99 s 3.582.629,38 

Ccs:os s 57!182 59 s 756 .!99,0J s 1155.911 39 51 778 560 l3 $2.750.805 9<! 

Gas:os s 322.4-:6,32 s .!33.560, 31 s 1.!5,23!,88 s :59 .:17 8: s 176.856 .!: 
F?E a/1-o g,t(l -clv) 

"=s s ..:. 388.763,05 s ~.867. 326,46 s 625.507,75 ) •5:3•5.605, 3 5 ) 76'!..7 _3,29 
':)=v 925.842,03 : .076.673 51 294.491,09 278. 330,.!7 21).1!.585,93 
=>vu s 1,50 s 1,73 s 2,12 5 2 t.7 s 2 88 

cvu s - .:.s s 133 s !,63 5 ! ,89 s ") ')• 
'"- •- -

Si el producto puede ser vendido en mayores cantidades de las que arroja el Punto de 

Equilibrio tendrcmos entonccs que la cmpresa percibini benefic ios. Si por el contrario, 

se cncuentra por debajo del punto de equi librio, tendra pcrdidas . 

En los siguientes graticos se aprecia para cada afio el punto en que lo ingresos totales 

recibidos se igualan a los costos asociados con Ia vcnta de los helados y asi mismo el 

volumcn y precio a que deben venderse para llegar a cstc . 
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400000,00 • • 350000,00 • 
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• ,.. 
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• Ill • £..' ~ Ill 11!11 11!!1 n I! 1!!1 
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• • 450000,00 

• 400000,00 • 

• 350000,00 • 
• • 300000,00 • • Ventas 

• • • • • 

250000,00 # " • Gastos 
X X X X X X -X X X X 

200000,00 • .. .. Costos T 

• A 
150000,00 "' lit PE • .. 
100000,00 A 

• 1!!1 I! " !! I'!! = e r:: m I!! 
50000,00 • • . 

0,00 .. 
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AN04 

ANOS 

500000,00 

450000,00 •• 
400000,00 • 
350000,00 • 

• 300000,00 • 
250000,00 • • • • • • • • • • • -• ,. 

" 200000,00 • • • ,. 
150000,00 4 

• • 100000,00 ,. 
• = e g m I! Cl 1!1 I!! c: au 

50000,00 

' 0,00 • 
0,00 100000,00 200000,00 300000,00 400000,00 

Ver anexo 11 (Cuadros de calculo de Punto de Equilibria para cada aiio} 
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12.3 FLUJO DE CAJA 

Para el estudio economico-financiero del proyecto se explica que los estados financieros 

fueron proyectados a 5 anos de igual forma los costos y gastos, ya que la 

implementacion y puesta en marcl1a del proyecto tiene objetivos de permanencia en el 

tiempo a mediano y corte plazo . 

Ver anexo 12 (Resumen de Costos y Gastos) 

Obvian1ente el primer ano no sc obtiencn valores positives ya que es muy pronto para 

recuperar Ia inversion . 

Si el precio que sc obtiene con Ia venta del producto no es tanto como se esperaba. es 

posible que se llegue a no disponer del efectivo necesario para comprar suficiente MP; 

en consecuencia, no se tendni Ia capacidad de procesar suficiente cantidad de producto, 

los ingresos provcnientes de las ventas descendenin y se tcndni que cerrar el nuevo 

negocio . 

En este ejemplo, por lo tanto, to mas sensate sera aumentar lcvemente la cantidad de 

efccti\o que se va a tener disponible; el flujo de Caja de Ia emprcsa Copitos se proyecta 

un crecimiento del 48.63% promedio por aiio ya que el dinero estara ingresando 

constantemente en el negocio debido a que no se trabajara con tiendas a las que se deje 

a credito nuestro producto . 

Para lograr una si tuacion de nujo de caja mas clara al comienzo del funcionamiento las 

prO) ecciones es muy importante se realicen semanalmente en vez de mensualmente, 

para tener una vision mas c lara de Ia disponibilidad del efectivo . 
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FLUJO DE CAJA 

lngr~sos 

Prestamo s 
Ventas tco'1 '\a) 

Tot. oe ~g•escs $ 

Egr~sos 

MATER A PRIMA s 
t1AOU'NARIA s 
VE>i CULO s 
EOJ PO DE COI.~PU-AC 0~ s 
EOul PO Y MUEBLES DE OFICINA s 
MUEBLES LOCAL $ 
MUEBLES PLAN-A $ 
PARLANTES s 
ADEC..,AC C~ES Y OBRAS C V LE S 
GARAN- .A DE A_QL. LER DE LOC S 
GARAN- .A DE ALOUILER DE PLA1 S 

Costos (co'1 ~a) 
va Ne:o 
Retenc ones ccb•adas 
15°'0 Trabajado•es 
25% Imp. Rente 
Div1dendo del prestamo 

Gastos Admlnlstrativos 
Suedes 

AJqu e• oe Loca 
Agua 

Luz 
Te efono 

1ntemet 
Matena es de Okma 

Seguro 
Gastos Ventas 

Sueldos 
P~,;b c oad 1/ · P·ensa 

Vo a"tes 
1agen de negoc1o extenor e ll'le or) 

Te1ev s16n 
D's'raz Dummy 

Va a Pub c :.a~ a 
Frzzos 

Drseiiador Grafrco 

Total de Egresos S 
F u,o de Ce,a Anual s 
F up de Ca,a Acu!Tu ado s 

0 I Resum
1
en Ano I 

Ano 2 

61 358 95 
s 825 73344 s 1 093 637 23 

61 358 95 's 825 733 44 $ 1 093637 23 

44 864 91 
16 450 00 
19.00000 

70000 
2 200 00 
7.000 00 
2.800 00 

300 00 
7150 00 

aoooo 
1.00000 

$ 628.352 18 $ 833 374 18 
s 2496447 $ 33 440 51 
s 4 738 75 s 6 864 75 
s s 
$ s 
$ 23.842 81 s 23 842.81 

s 39.0:9 72 s 43 74689 
s 3 6CO 00 s 4 032 00 
s 2 400 00 s 2 688 00 
s 1.800 00 $ 2016 00 
s 1 200 00 $ 1 344 00 
s 600 00 s 672 00 
s 1 440 00 s 1 612 80 
s 2.500 00 $ 2 800 00 

s 4114276 s 46079 89 
s 2 50000 s 2 800 00 
s 2 214 00 s 2 479 68 
s 1 20000 s 1344 00 
s 120000 s 1344 00 
s 1 200 00 s 1 344 00 
s 1 800 00 s 2 01600 
s 1 200 00 s 1 344 00 
s 3 600 00 s 4 032 00 

102 264 91 $ 790 554 70 $ 1.019 217 .50 
(40 905 96) s 35178 74 s 74 419.73 
40 905 96) s 35178 74 s 109 598 47 

52.73 57,!10 

81 

Ano3 Ai\o 4 Ano5 

s 1 671 050 03 s 257118623 s 397671861 

$ 1.671 050 03 s 2 571186 23 s 3976 718 61 

s 1.275.96112 s 1 966 249 49 $ 3044 487 70 
$ 48 413 76 $ 71 254 .07 $ 106 508,68 
s 1058653 $ 16 550 22 s 25.895.37 
s s 30 64608 s 56 760 86 
s s 7 595 93 s 47 598 04 
s 23 842 81 s $ 

s 48 995 51 s 54 87609 s 61 461 23 
s 4 515 84 s 5 057 74 s 5 664 67 
s 3 010 56 s 3 3i1 83 s 3 776 45 
s 2 257 92 s 2 528 87 s 2 832 33 
s 1 505 28 $ 1 685 .91 $ 1.888 22 
s 752 64 $ 84296 $ 944 11 
s 1 806 34 s 2 02310 $ 2 265 87 
s 3 136 00 s 3 512 32 s 3 933.80 

$ 51 609 48 $ 57 802,62 $ 64.738.93 
s 3136 00 s 3 512 32 s 3 933.80 
s 2 777 24 s 3 110 51 s 3483 77 
s 1 505 28 s 1 685 91 s 1888 22 
s 1 505 28 s 1 685 91 s 1 888 22 
s 1 505 28 s 1 685 91 $ 1888 22 
s 2 257 92 $ 2 528.87 $ 2.832 33 
s 1 505 28 s 1 685 91 s 1 888 22 
s 3 709 44 s 3 412 68 s 3 139 67 

$ 1 494 296 52 $ 2 243 305 27 $ 3 449 698 71 
$ 176 753 51 $ 327 880 96 $ 527 019 90 
s 286 35199 s 614 232 95 s 1141 252 as 

46.0!1 37.79 
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12.4 EVALUACION FINANCIERA (VAN, T IR, PERIODO DE 
RECUPERACION 

En relacion con Ia aceptacion ) \iabilidad del proyccto. se considera mediante las 

encuestas que el producto gencrara una respuesta fa, ·orable del mcrcado, ya que se 

considcra al helado artesanal un elemento clave por ser una altemativa para los 

consumidores que requieren un postre sano . 

Dado que necesitaremos realizar un prestamo al banco para poder frnanciar nuestro 

proyccto, sc utilizara el metodo CAPM , para calcular la tasa minima atractiva de 

retorno (TMAR) exigida por los inYersionistas . 

CAPM, Capital Assest Pricing Money (modelo de valoraci6n de activos financieros), 

este modelo es muy utilizado en las finanzas modernas ya que predice las rclaciones 

entre la rcntabilidad y el riesgo de una inversion. Su hcrramienta principal es Ia beta . 

Esta tasa se Ia calcula de Ia siguiente manera: 

Ri = rf + b (rm - rf) + RPecu 

Dondc: 

Ri o TMAR: rentabilidad cxigida por cl inversionista 

rf: tasa libre de riesgo (tasa bonos EEUU) 

b: beta de Ia empresa comparable de EEUU 

rm: rentabilidad del mercado de lacteos en EEUU 

RPccu: riesgo pafs de Ecuador. 

Segun datos obtenidos del Banco Central del Ecuador, y en Yahoo Finance se tomo en 

cucnta los datos de BASKf ROBBfr.!'S. ya que es Ia marca mas reprcscntatha en 

hclados de los EEUU; lo cual nos dio una Rio TMAR de 13.79% 

Rccordemos que el VAN midc Ia rentabilidad descada dcspues de haber rccuperado Ia 

inversion. Para ello, calcula el valor actual de todos los llujos fu tures de caja, 

proyectados a partir del primer periodo de opcraci6n y se le resta la im crsion inicial 

total que se indica en el ano cero . 
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• Si este es mayor a cera, mostrani el manto que sc ganara en el proyccto despues 

de haber recuperado Ia inversion. Si es igual a cero, muestra exactarnente Ia tasa 

que se queria obtener despues de recuperar el capital invertido . 

• Finalmente, si es negativo, muestra el manto que falta para ganar Ia tasa que se 

deseaba obtener despues de recuperar Ia inversion . 

El VAN obten ido en este proyecto es (+) $229.227, I 0 (manto a ganarse despues de 

recuperada Ia im·ersion) y Ia TIR es del 22.54%, que resultan del flujo de caja, con esto 

queda demostrado que el proyccto es rentable ya que cl porcentaje de ganancia cs 

superior a Ia tasa exigida que se habia estimado . 

T IR > TMAROTASADEO CTO 

1.2.51P/o > 13.79% 

INVERSION AiioO Aiiol Aiio2 Aiio3 Aiio 4 Aiio S 
FLUJO NETO -102264,91 -142746,58 -197822,25 140697,40 257861,35 
TIR 22,54% PERIODO DE RECUPERACION 
VAN $229.227,10 

12.5 BALANCES PROYECT ADO 

Los Estados fmancieros tanto Balance General como Perdidas y Ganancias se 

encuentran proyectados a 5 afios lo cual nos dara pic para analizar mas adelante los 

ratios financieros que nos permitinin ver mas a fonda como sc encontrara Ia emprcsa a 

futuro . 

Segun lo que muestra el P y G, en cl tercer afio empczarnos a recuperar Ia inversion ya 

tendremos utilidad: si observamos el acumulado en cl BG proyectado aun tcndremos 

valorcs ncgativos dado las perdidas que teniamos anteriormente . 

Sin embargo. para el cuarto afio ya tendremos una utilidad neta cumulada positiva y asi 

mismo continuaremos con ganancias . 
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Ventas 
Cos:os 
1 '3·g=" cs Cor:-o~: c• 
%Margen de Contribuc on 

Gastos 
Gastos F1nancieros 
n!e-eses Pagao~s 

Gastos AdmimstratJVos 

Gastos Ventas 

Sue dos 
Alquiler de Local 

Agua 
L~z 

-e e1o~~ 
r:e...,et 

l.'a:e• a es de or c "a 
Seguro 

S.e ocs 
P Jb c cao -:\ · i"'e•sa 

Vo a1tes 
Imagen de negoc o (exter;or e ntenor) 

Televis on 
D sfraz Dummy 

Va a Pub c tar a 
F•uos 

D se~ador Gra~co 

Total de Gastos 

)eprec ac on 
Amo1.zac o~ 

Ut dad antes oe lmpuestos 
Pa-te pac on raba,adores 15° o 

lmpuesto a a Renta 25~c-22°~ 
Utllldad Neta Anual 
Utllidad Neta Acumulada 

5 

$ 7 43 904 00 S 985 258 77 S 1 505 450 48 S2 316 333 99 S3 582 629 38 
S 571.182 59 S 756 49904 $ 1155 91139 $1778 560 43 S2 750 805 94 
s 172 721 41 s 228 759 73 $ 349 539 08 s 537 823,56 s 831 823 44 

30 24\ 30.24'4 30.24°/e 30.24% 30,24% 

s 5 381 51 s 3456 72 $ 1.33126 s s 

s 39 059 72 s 43'4689 s 4399651 s 54 876 09 s 61 ~61 23 
s 3 600 00 s 4 03200 s 451584 s 5 057 74 s 5 664 67 
s 2.400,00 s 2 688 00 $ 3.010 56 $ 3 371.83 s 3 776 45 
$ 180000 $ 2 016,00 $ 225792 s 2 528,87 $ 2 832 33 
s 120000 s 1344 00 s 1 505 28 $ 1685.91 s 1 888 22 
s 600 00 s 672 00 s ;s2a4 s 8~2 96 s 94411 
s 1 4~0 oc s 1612 eo s 18CS 34 s 202310 s 2 265 87 
s 250000 s 2 800 00 s 3 ·3soo s 351232 s 3 933 sa 

s 41142 76 s 46 07989 s 51609 48 s 5780262 s 64 738 93 
s 2 ;)-3 00 s 2 800 00 s 3 13600 $ 351232 s 3 933 80 
s 2 214 00 s 247968 s 2 ' 77 24 $ 3110 51 s 3 483 77 
s 1.200.00 s 1 34~ 00 s 1 5C5 28 s 1 685 91 s 1888 22 
$ 1.200.00 $ 1344.00 s 1 505 28 s 1 665 91 $ 1888 22 
$ 1.200 00 $ 1 344 00 s 1.505 28 $ 1.685,91 $ 1.888.22 
s 1300 00 s 201600 $ 2 257 92 $ 2 528.87 $ 2 832 33 
s 1 200 00 s 1 34~ 00 s . scs 28 s 1685 91 s 1888 22 
s 3600 JO s 4 0~200 s 3 C9 44 S 3412 68 s 3139 6 

s 6.978 33 s 6 978 33 s 697833 s 6978 33 s 6 978 33 
s 1 ~30 00 s 1 430 00 s 143000 s 1430 00 s 1430 00 

s 322 ~6 32 s 433 560 31 s 145 231 as s 15341'81 s na5641 

$ (149.724 91 ) $ (204 800,58) $ 204 307 20 $ 378.405,75 $ 654 967 03 
$ $ s 30 64608 $ 56 760,86 $ 98.245 05 
s s s 3994206 $ 70 76188 $ 122 478 83 
s 1.!9.724.9'1 s 1.:. ~4.8~" 5& $ 133.719,06 s 250.883,01 s 434.243,14 
$ (149.724,91) $ 1354.525,49) $ (220.806.43) s 30.076,58 $ 464.319 72 
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• ANO 
Activos Q 1 l 1 ~ ~ • • Ba"cos $ $ 35178 74 s 109 598 47 $ 286.351,99 $61423295 $1141 252 85 

Jla:e·a p-.... a $ 44 864 91 s 44 B6j 91 $ 44 864 91 s 44 864 91 $ 44 864 91 $ 44 864 91 

• uaa~~~ ~! .. ~ s 16 450 00 s 16 ~50 OJ s 16 ~5000 s 16 <l50 00 s 16 450 00 s 16 450 00 

~E"' CuLO s 19 000 OJ $ 19 000 ~) s 19 000 00 s 19COJ 00 s 19 000 00 s 19 ~00 00 • EQUIPO DE CCMP1rAC10N s 70000 s iOOOJ s ~oooo s -oJOO s ;o~ o~ s -o~oc 

• ECUIPOYf.'JEBLES DE OF c.~A $ 2 200 00 s 220000 s 220000 s 2 20J 00 s 2 200 00 s 2 200 oc 

I' UEBLES LOCAL s 7 000 00 s 7 000 00 $ 7 000 00 $ 7.000 00 $ 7 000 00 s 7 000 00 • I uEB~ES PLA'l-A s 2 800 00 $ 2 800 00 $ 2.800.00 s 2 800 00 $ 2 800 00 s 2 800,00 

• PARLAr-.-ES s 30000 s 30000 s 300 00 s 300 00 s 300 00 s 30000 

• ADECUACIONES Y OBRAS CIVILES $ 7150 00 s 7 150 00 s 7150 00 s 7.moo s 7 150 00 s 7 150 00 

• GARA ~-.A DE ALOUILER DE LOCAL s 80000 s 80000 s 80000 s 80000 s 80000 s soooc 

• GAP.A ~- A JE "LOu LER DE PLA~-A s 100000 s 1 000 00 s 1 000 00 s 1.00000 s 1 000 00 s 1 coooc 
IVAPaga:~o s 5 501 85 s 6 988 65 s 10 913 61 $ 17 062 64 $ 26698 34 • Re~e~c o·es Pagaaos s 7 d39 04 s 17 291 63 s 3234613 $ 23163 84 s 35 826 29 

• Depree ac.o1 acumu ada s 6 978 33 s 13 956 6<) s 20 93500) s 27 913 331 s (34 891 67) 
Amort1zacion acumulada s (1 430 00) s !2 860 00) s (4 290 00) $ 5 720 00) s 7 150 00) 

• • Total de activos s 102 264 91 $ 141 976 22 $ 219 326,99 s 40665164 s 723 091 01 51 264 000 73 

• Paslvos 
P•es:a-os s 61358 95 s ~2 597 s~ s 2251155 s 000) s s • CueM~s per pagar 15 pa1 - rao s s s Jn S.:5 cs s 55 -so as s 98 24505 

• Cuentas por pagar Imp Re,ta s s s 3994206 s ~o 15· 88 s 122 478 83 
Iva Cobrado s 7.439 04 $ 9 852 59 s 15054 50 $ 23163 84 s 35 826 29 

• Retenc.ones cobradas s 458 49 $ 582,39 s 909 47 $ 1 421 89 s 2 224 86 

• • Total de paslvos s 61 358 95 s 50-9517 s 32 946 53 s 36 55211 s 152 108 ~ s 2587750" 

• Patrimonio 

• Cap:a s 40 905 96 s 40.905 98 s 4090596 $ 4090596 $ 4090596 s 40 905 96 
Perd cay ganat as s (14972491) $ (35452549) $ (220 806 43) $ 30.076,58 $ 464,319,72 • • Total del patrfmonlo s 40.905,96 $ (108.818,95) $ (313.619,53) s (179.900,47) s 70.982,54 s 505.225,68 
Total del Paslvo mas el Patrimonio s 10226491 s 14197622 s 21932699 s 406651 64 s 723 091 01 51 264 000 73 

• Prueba • 0,00 0,00 0,00 o.oo 0,00 o.oo 

• • • • • • • • • • • • 85 
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12.6 RATIOS FINANCIEROS 

A continuaci6n se analizan los Indices Financicros mas importantes que arrojan los 

verdaderos resultados acerca del estado y situaci6n de Ia Cia. a futuro: 

• Analizando el indice de Raz6n de circulante o liquidez Ia capacidad de pago de Ia 

empresa ha aumentado . 

La emprcsa se encuentra bien desde este punto de vista, cuenta con Ia capacidad 

de cancelar sus obligacioncs de corto plazo y guarda un pequefio margen de 

seguridad de alguna reducci6n en el Yalor de los activos corrientes . 

• Con rcspecto a Ia Prucba acida este indice se muestra alentador en el aiio 5 

tendriamos 4.41 d6larcs para cubrir cada d6lar de dcuda es decir, el indicador de 

Ia prucba acida vcrifica Ia capacidad de Ia empresa para cancelar sus 

obligaciones corrientcs. pero sin depender de las 'entas de sus existencias. En 

este caso Ia concentraci6n mayor no ha estado en los inventarios . 

• En el margen bruto de utilidad la empresa gener6 at ru1o 5, 18.28% de utilidad 

bruta lo que quicrc dccir que esta se fue incrcmentando cada aiio ya que 

proporcionalmentc fueron aumentando las ventas y los costos de vcntas tambien 

han aumentado consecuti,amente (Ver P y G) 

• Si nos referimos al fndice de Margen Neto at haber bajo el Margen bruto del 

18.28% a un Margen Neto de 12.12% no es tan abismal la baja ya que no 

tenemos prestarnos pendientes de pago para el ultimo aiio proyectado; por cl 

contrario esto se da a un leve incremento en otros gastos mas no en los 

financieros. (Ver P y G) 

• Rcalizando una' ista mas globaL Ia rotaci6n de los activos totales recopila lo que 

hasta el momento sc ha venido presenciando. El capital que ·'Copitos·· tiene 

invertido en todo cstc grupo ha generado 2.83 vcces lo que indica su rotaci6n no 

es tan lenta ya que no es una empresa tan industrial sino mas bien comercial. 

• Encontramos tambien el nivel de endeudamiento. el cual nos sefiala que Ia 

participaci6n de los acreedores en Ia empresa cs de 0.20 para el aiio 5 . 
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Esto nos quiere decir que por cada S que Ia empresa ticnc inYertido en sus 

activos, el 20.47% han sido financiados por los acreedores y los accionistas son 

duenos del complcmento, es dccir cl 79.53% 

Este indicador posee una magnitud muy buena, ya que cl porcentaje normal se 

encuentra en el 60% 

• Finalmente, tenemos el ROA y ROE. El ROA o rendimiento sobre activos 

muestra que Ia utilidad neta con respecto al activo total corresponde at 36.73% 

mostnindonos Ia capacidad del activo para generar utilidades 

independientemente de Ia forma como haya sido financiada, en cstc caso 

Copitos se financi6 inicialmente con obligaci6n financiera . 

Ver Anexo 13 (INDICES FINANCIEROS) 
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12. CONCLU lONES Y RECOME DACIONE 

El presente proyecto permite llegar a varias conclusiones que reafinnan Ia aplicacion de 

"Copitos" como un negocio con amplio potencial de crecimiento en e l mercado 

guayaquileflo y nacional: 

• El mercado de postres en Ia ciudad de Guayaquil y a nivel nacional posee en Ia 

actualidad una necesidad insatisfecha respecto a caracteristicas y atributos 

beneficiosos para Ia salud, diariamente las personas degustan diversidad de postres 

que no son naturales y saludables; lo cual motiv6 a proponer esta idea de negocio 

como es cl Helado Artesanal con un toque nacional al llevar como aderezos 

deliciosos dulces de nuestro pais . 

• Los recursos de inversion que dan mtcto a la primera fase del proyecto son 

acccsibles mediante Ia aplicaci6n de un prcstan1o; sc rcquiere un espacio de 600 m2 

para c l establecimiento tanto de Ia sala de ventas como Ia planta productiva lo cual 

se pucde dificultar pero sera necesario conseguir el espacio necesario para su puesta 

en marcha . 

• El presente proyecto de inversion demuestra que existe un mcrcado disponiblc a 

pesar de que se encuentra medianamentc cxpandido pero que cada vez mas se 

desarrolla y crea nuevas plaLas de trabajo lo cual contribuyc al crecimiento 

economico del pais . 

• Manejar un estandar de politicas en lo que respecta al recurso humano sea en las 

actividadcs de cada puesto o en el perfil del puesto, acompaf\adas de Ia cultura 

organizacional basada en un buen ambiente, filosofia, valores c incentives, hara 

que el ambiente de trabajo tanto en equipo como en Ia atencion al cliente marquen Ia 

diferencia y sea un ventaja competitiva que ayudara a potenciar el desarrollo de la 

marca y obtencr Ia fidelizaci6n de los consumidorcs . 

• El planteamiento de ·· egocios inclusivos" es importante en el desarrollo 

econ6mico del pais ya que proporciona el mejor beneficio para Ia comunidad y Ia 

empresa . 

• La administracion del efectivo es de principal importancia en cualquicr negocio, 

porque es el medio para obtener mercancias y servicios. Se requiere una cuidadosa 
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contabilizaci6n de las opcraciones con efectivo debido a que este rubro puedc scr 

rapidarnente invertido . 

• En base al analisis financicro se obtuvo que la tasa interna de retorno del proyecto es 

mayor que Ia tasa de descuento o Ia exigida por el inversor, Ia puesta en marcha del 

negocio es rentable . 

Para quiencs desean incursionar en cste tipo de negocios, recomeodamos centrarse 

eo los iguieotes aspectos: 

• Un proyecto en el cual no se realice un Plan de Negocios que este centrado en un 

estudio de mercado, tecnico o financiero, corrc alto riesgo de ser un fracaso aunque 

Ia idea de proyecto sea innovadora . 

• Considerar en el mediano plazo ofrecer varicdades de sabores lo cual ayude a 

potenciar el crecimiento de su fan1ilia y lfnea de productos, como una opci6n para la 

di\ersificaci6n y desarrollo del negocio . 

• 

• 

• 

• 

• 

En lo que se refiere al Recurso llumano hay que darle un enfoque esencial ya que 

constituyen nuestro recurso mas valioso . 

Sc recomienda en el mediano y largo plazo distribuir el producto a traves de otros 

canales disponibles como lo cs el de Autoservicios, Islas, Franquicias, Rcstaurantes, 

Supennercados, Escuelas y Colegios, etc . 

Mctodos como el calculo de Ia TMAR, TlR, VAN demostraran si el negocio 

realmente es rentable . 

El Payback es otra de las herramientas financieras que permite estimar en que 

ticmpo se recupera Ia inversi6n inicial y el capital de trabajo, cuando sc realiza un 

prestamo . 

Finalmente. se menciona que el estudio financiero es primordial si se tiene una 

buena idea y los conocimientos necesarios de lo que se pretende producir.; analisis 

de costos para detem1inar su estructura, proyecciones en difercntes escenarios 

modificando las ventas, nivel de apalancamiento, analisis de Punto de Equilibria; 

justificara si es un negocio rentable y que posee las caracteristicas y posibilidadcs 

tanto de desarrollo como expansion, a mas de lograr mantenerse en Ia industria por 

muchos anos . 
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ANEXO 1 

1 ... PARTE: PRlNC PAl£S INDICADORfS lASORAUS 

T.l~ de Partiipacion Global Urb,mo, segtin sexo 

--
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Hogares con N1i'los v J~nes menores de 18 ai'tos, ~un 
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lt•e Moderada St~era 

Zona Rural del Ocupaci6n !aboral del pais, 
Podemos observar en el gra ficos que las personas 
con ocupaci6n laboral en Ia ciudad de Guayaquil. 
con instrucci6n secundaria son los varones con el 
50.2% del mcrcado, micntras que con instrucci6n 
superior son las mujeres con el 31.5% es dccir se 
preocupan mas las mujercs por obtener una 
formaci6n superior . 

De acucrdo a este analisis se pucde verificar Ia 
seguridad alimenticia de los hogares, con el 36.3% 
de hogares de menores de 18 anos. se puede -..er 
que cs muy alta debido a que ciertos hogares no 
cuentan con dinero suficientes para alimentarse 
nutritivamente, como lcche, frutas, cereales, 
verduras; con los valores restantes quiere decir que 
e:\isten hogares que omiten los platos regulares de 
com ida o simplemente hay dias en que no comen . 

En cuanto a los hogares conformadas con personas 
mayores de 18 anos cl 43.5%, cuentan con los 
recursos econ6m icos para completar su 
alimentaci6n con las trcs comidas del dia. llevando 
una alimentaci6n sana y nutritiva. Mientras que los 
datos restantes reflejan que personas no cuentan 
con el dinero suficiente para alimentarse 
correctamente 
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De acuerdo al amilisis de Ia Institute 
de Estadisticas y Ccnso Seg(m cl 
lnstituto Nacional de Estadistica y 
Censo del Ecuador (lNEC), Ia 
poblaci6n ecuatoriana por 
autodefinici6n etnica en el Vl Censo de 
Poblaci6n del af'io 200 I csta compuesta 
por; mestizos 79.9%, blancos 7.6%, 
indigenas 7.1 %, afro ecuatorianos 
5.5%. Estas estadisticas de Ia INEC. sin 
embargo. quizas no 
representativas a 
poblacional ya que 
mestizos un mayor 
prcjuicios racialcs a 

sean ran 
Ia realidad 
atribuyen a 
valor. Los 

Ia condici6n 
afroecuatoriana rcsulta en un menor 
auto identificaci6n con este grupo . 
Tambien causa que algunos blanco
mestizos se autodcfincn de blancos . 

Del 14209000, aactualmente existcn 
2582585 habitante en Guayaquil que 
seria nuestro mercado. de los cuales el 
43.1% reaJiza dcporte, es decir sc 
prcocupa par su aparicncia fisica, y su 
estad de salud. y cl 33.8% no realiza 
dcporte pero se preocupa por su salud, 
de acuerdo al INEC existen el ecuador 
ticne 10% DE MAYO RES ADUL TO . 
6.3 l% de Ia poblaci6n total seria 
alrededor de 900000 personas, que en 
Gua)aquil confonna 105901 hombres 
) I I 08l4 mujcrcs ma) ores adultos. 

.. _ 
-- -· 

h oluc!Oe ~..._ *Guar_.,- IHI 

POBLACION POR SEXO Y EOAD 

Hombres Mujeres 

6~ 4~ 2n o o 0.0 2 0 4.0 6.0 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

ANEX02 

ENTREVI, T A A EXPERTO 

1. <,Que lo motiv6 a usted a emprender cste tipo de negocios? 

2. <,Que tan rentable es este tipo de negocios ... es de crccim iento rapido? 

3. <,Cualcs son los ingredicntes basicos para elaborar un helado artesanal? 

4. <,Conocc usted cl tiempo de duraci6n del producto sin preservantes alguno? 

5. <,Que concentrados de frutas cree usted no son adecuados para elaborar helados ) por 

que? 

6. <,Airededor de cuantos minutos u horas demora Ia preparaci6n y claboraci6n de los 

helados? 

7. <,Que saborcs son los mas preferidos por los consumidores? 

8. t,Que tipo de utensi lios o maquinarias o utensilios son necesarios para Ia preparaci6n? 

9. <,Cua l cs Ia presentaci6n que mas atrae a los clicntes, de las ya existentes en el mercado 

(tarrina, cono, vasito, etc.) 

10. Basado en sus e~pcriencia. t,cwil cree usted es cl precio mas acorde al mercado para 

comercializar un helado artesanal? 

11. t,Cual piensa usted es Ia forma mas adecuada y acertada de promocionar cste tipo de 

productos? 

12. t,Que tipo de promociones atraen mas a los clientes? 

13. <,Que dfas son los de mayor movimiento? 

14. (,Que factores consider6 usted para Ia ubicaci6n de su negocio? 

15. <,Como se comercializa mejor cstc producto? (t icndas. propia heladeri'a. c\'entos, etc.) 

l 6.£,Conoce usted los competidores de este negocio, menci6nelos y comentc brevemente . 

17. <,Con cuantos empleados coment6 su negocio .... Cuantos tiene actual mente? 
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A EX03 

PREGUNTA "FOCUS GROUP" 

I. Piensan que es importantc compartir agradables momcntos ... C6mo to hacen? 

2. Cuando salcn a pascar, gcncralmente que dias ) en que rnomcnto to hacen? 

3. (,Lcs gustan las frutas? 

4. (,QUe Jc gustan rna. (OS . aboreS citriCOS 0 duJces? 

5. (,Que piensan de los po tres? 

6. (,QUe (CS agrada mas, )as tortas, helados. golosinas? 

7. Comcntcn ... que picnc;an de los hclados? 

8. C6rno lcs gustan los hclados, cremosos, con jaleas, troLOs de fruta, etc.? 

9. Comcnten ... Como scria una combinaci6n de su agrado? 

I 0. Que opinan de mc7clar helado con dulces como melcocha. suc;piro. etc.? 
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ANEX04 

ENCUESTA: HELADOS ARTESANALES 

SEXO: 0 MA.SCULINO 0 FEMENINO 

EDAD: 0 Menores de 18 aiios 
0 Entre 3S y SO aiios 

0 Entre 18 y 3S aflos 
0 Mayor de SO aflos 

1.-(.Consume usted helado? 

0 Sl 0 NO(Por que?------
• Si responde No, se acaba Ia encuesta 

2.-(.Con que frecuencla consume usted helados? 
0 A diario 0 _ veces por semana 0 veces al mes 

4.· lle gustaria a usted probar helados artesanales? 

0 Sl 0 NO(Por que?------

S.· (.Que piensa usted que es un helado artesanal? 
0 Hecho de frutas 0 Menos Grasa 0 Mas leche 

0 Otras __ _ 

0 Sin Quimicos 0 Sin maquinarias 0 Otras -----

6.-(.Que sabores tradlclonales de helado le gustan? 

0 Chocolate 0 Mora 0 Frutilla 0 Coco 
0 Ron PasasO Otros ___ _ 

7.· (.Que sabores no tradlclonales de helado le gustaria probar? 

0 Manzana 0 Mandarina 0 Tomate de arbol 
0 Tamarindo 0 Maracuya 0 Guayaba 

8.· (Con que dulce le gustaria combinar su helado artesanal? 

0 Vainilla 

0 Naranjilla 
0 Otros ___ _ 

0 Melcocha 
0 Suspiro 

0 Membrillo 0 Manjar de leche 
0 Cocada 0 Otros __ _ 

9.· (En que tipo de presentacl6n prefiere usted consumir helado? 
0 Cono 0 Vaslto 0 En palito 0 Dentro de Ia fruta 0 Otros __ _ 

11.· (.Cuanto est aria dispuesto a pagar por un helado artesanal? (Mostrar el envase) 

0 Entre $0.SO • $1.00 
0 Entre $2.0S • $4.00 

0 Entre $l.OS • $2.00 
0 Mayora$4 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

12.-C.En que lugares le gustaria encontrar este producto? 

0 Centros comerciales 0 Cadena deHeladerias 0 Supermercados 
0 Restaurantes 0 Otros __ _ 

ANEXOS 

Las encuestas fueron realizadas a 150 personas en ambientes de trabajo (DIFARE} Rl) . 

asi mismo durante un fin de semana en los exteriores de Bolocentro (A\. Plaza Dailin) y 

Pol icentro . 

En el caso de las empresas se dejo que el encuestado conteste con tranquilidad y 

posteriormente se retire Ia hoja de encuesta. Por el contrario. para las encuestas en 

extcriores dcbido a que las personas que transitan no disponen de mucho ticmpo se 

procedio a rcalizarles las preguntas en forma nipida . 

De un total de I 05 entrevistados incluidos hombres y mujercs de diversas edadcs. dado que 

nuestro producto helados artesanales con trozos de dulces tradicionales, es de consumo 

masivo y no tiene tendencia a un solo tipo de consumidor hemos se procedio a recopilar 

todos los datos y hacer un solo gratico y comentario por pregunta, que se detalla a 

continuacion: 

;.CONSUME USTED HELADOS? 

II J 

El 74% respondio que Sl consume hclados, pero 

del 26% que dijo 0 dieron varios critcrios por 

los cuales no consumian dicho producto como 

son: engorda, no les agrada, son diabcticos y es 

daiiino para su salud, hace daiio a los viejitos, y 

sufren de Ia garganta y no pueden consumir nada 

congelado, prcficren los postres . 
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; CON QUE FRECUENCIA CONSUME USTED HELAOOS? 

Otras - 11 
Una..:c: almcs 49 

3 vcccs por scmana 
• ~~·tt .. \1 

Cada Scman3 23 

Adrarro 10 

0 10 20 30 40 so 60 

La gran mayorfa consume una vcz al mes, semanalmente o tres veces por semana. Lo que 

ind ica que si es fact ible el ncgocio y serfa bueno oponer promociones para incentivar cl 

consumo mas a diario, para nuestro beneficio. Los que respondieron otros indicaron 2 vcces 

por mes o cada tres meses . 

; LE GUSTARIA PROBAR HELADOS ARTESANALE ? 

La mayorfa que respondi6 que NO ha 

consumido realmente es porque no sabian Ia 

diferencia o que es un helado artesanal. 

Unos cuantos mencionaron que no han tcnido 

Ia oportunidad debido a que mas sc 

comercial iza cl industrial y otros no lo 

consumcn porquc les encanta el industrial. 
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;QUE PIEN. l"STED QUE E. l ~ HELADO ARTE. A AL? 

a IICdiO d~ fru t ,l~ 

• Sm qumliC o~ 

• Sm m QUUl~fl.'l~ 

• Mcno$Gra~ 

• Mulcchc 

a Otr3$ 

El 41% se refiri6 a que es hccho de frutas } sin quimicos, micntras que otros simplemente 

indicaron como otras di rcrencias Ia variedad que tiene el industrial, que es mas natural el 

arte anal, ademas el ticmpo de caducidad el producto y Ia difcrencia en cl proceso de 

claboraci6n del mismo . 

; Q E. ABORES TRADICIONALES DE HELADO LEG TAN? 

• Chocol&~ t~ 

• Roll P.1s.:IS 

aMoro'l 

• Frullll.'l 

• Coco 

a V&~mall&~ 

a OttO$ 
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La tendencia a los saboers tardicionales que el consumdior preftere esla enfocado con 

mayor peso especialmente a Chocolate. 1ora, Coco. Los cuales se consideranin para 

mantenerlos dentro de neustra linea . 

; QUE SABORES NO TRADICIONALES DE HELADO LE GU TARiA PROBAR? 

• t.1ar.acu , ;i 

• l\1.'1nZ.'Ina 

• ,_,..,nd.'ltrn.'l 

• Tom.'IIC.'dC.' .'lrbol 

• N.aran Ia 

• Ciu<~v.Jb 

• Nllr<Jn II<J 

• Otre» 

El gniftco muestra que los sabores de menor atarctivo son Ia manzana y otros (melon, pera, 

uva) ya que los encucstados piensan en Ia oxidaci6n de Ia manzana y por ello no les agrada 

Ia idea pues piensan en Ia presentaci6n y color de dicho sabor . 

;.CO QuE DULCE LE GUST ARIA COMBINAR SU HELADO ARTESANAL? 

0 ~ 10 1~ 20 2~ 30 

• Me.ltve.hn 

• Su\,) lrO 

• M• ••nl>t~IIO 

(OCbtlll 

• t..\i>nJ~· dct ""'"" 

• 01r01 
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Los dulces tradiciona lcs que mayor acogida tuveiron fueron el suspiro, membrillo y cocada . 

l a melcocha tu\o su objeciones en las encuestas )a que los cliente indicaron eria raro de 

dcgustarla en helado) a que es dura) al estar en este seria mucho mas .. ah o en el caso que 

c Ia derrita en cl instante ) Ia agreguemos como una jalca. lo cual lo tomamos como 

sugerencia . 

<,EN QUE TIPO DE PRE ENTACION PREFIERE U T EO OM ER II ELAOO? 

• Cooo 

• '~~.11 to 

• P.a to 

• Dcntro de J.a frut..'l 

• Ouo~ 

Las personas siguen prefiriendo lo practico y desechable como son prcscntaciones en cono 

)' vasito respecti\ amentc. La idea de scrvirlo en Ia fruta lcs parcci6natarctiv apero 

recalcaron que tendrian que ver Ia presentaci6n de Ia mi rna . 

Aunque tambien sugirieron sanduches de hclado y en prcsentaciones de tarrina de 2 litros . 

so 
4S 
40 
3S 
30 
:'S 
:'0 
15 
10 
s 
0 .V---:::-.-..--~-...;::::;;._,.... 

( rllr.• SO SO· (ntl~ S 1 OS (nth~ S 2 OS • M.lvor .l Sol Otro~ 

$ 1 00 $2 00 S·1 00 
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Los precios que tomaremos en cuenta y sobre los cuales analizaremos nuestro costo de 

producci6n van de 0,50 centavos hasta $2 dcpendiendo Ia presentaci6n . 

Pocas personas estuvieron dispuestas a pagar $-t por el helado artesanal siempre y cuando 

sea una mega helado o una mezcla de 'arios sa bores se indic6 . 

;EN QUE LUGARES LES GUSTARiA ENCONTRAR EL PRODUCTO? 

40 
35 
30 
25 
20 
15 
10 

5 
0 

El mayor porcentaje se concentr6 en Islas en centros comerciales y cadenas de heladerias lo 

cual potcncia nuestra expansi6n mediante cadena propia ) franquicia . 

Pocos sugiricron en Ia playa, discotecas, carretillas, y mercados . 
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• • 
FENIX PUBLICIDAD 

SERVICIO VALOR (lnduye Iva) 

VALLA PUBUCITARIA 1800.00 C/UNA 

VALLA PARA BUSES Y CAMIONES 2.50.00 C/BUS 

VA~LA,LATERALIZQUIEROA 

VALLA LATERAL DERECHA 

POSTERIOR 

MINI VAL. A "\TEf'NA 

TIEMPO 

lAND 

3001AS 

•15 DE BON FICACION 

• • • • • • • • • • • 
INCLUYE MANTENIMIENTO, PERM ISO MUNICIPAL, CAMBIO POR CATASTROFES 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

IMPRENTA I UNIDADES 

VALGRAF 5000 

INGRAFEN 500 

DETALLE MEDIDAS VALOR 
TOTAL 

full color tiro y retiro en 
papel couche de 115gr 15x21 175,00 Sin Iva 

EN PAPEL COUCHE 150 GR 
MEO.l5X21 TIRO Y 
RETIRO,A FULL 
COLOR, IMPRESO 
EN OFFSET • 15x21 184,5 lncluye Iva 



ANEX0 7-C AS TV 

TEL.EI\MJ\2oNI\S 

AMASABC 
Programa Dias 

24 horas I L-V 
Franja Serie L-V 

Los simpsons L-V 

Franja Juvenil L-V 
Scrie 24 M 

1Hucsos L 
Csi Miami L 

~ ~oche de las estrellas s 
Total 

Duraci6n de spot: m~ximo 45 segundos. 
Duraci6n de cuna: 1 mes 

Horas # cuiias 1£._] 
06h00 3 
9h00 8 
12h30 4 

,.-----
14h55 3 ....__ 
OlhOO 3 
23h45 3 
22h45 3 
23h15 3 

I 30 I 1.850 

HOMBRES ABC 
Programa Dias 
24 horas ,---L-v 

Total I L-V 
M 
w 

uspendidas L 
de Cine s 

psons L-V 

Horas # culias ....__!_5" :::J 
6h00 4 
8h50 4 

OlhOO 4 
23h45 4 

I Olh45 I 4 

16h00 3 -12h30 I 4 -

Dcportc 
Sene 24 
Hucsos 
AlmasS 

S~bados 

1
Loss1m 

S D 22h45 . ; 

B
CsiMiaml 3 

otal 30 1.850 
------~--~----~----.__ 
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A EX08 

DEPARTAMENTO ADMI 'I TRATIVO 

--- ------------------------------------------r-~ 
F CIO E 

- Oesarrollar planes de vcnta 
- Estudio de prcsupucsto de negocio, cada trimestrc mcjorandolo 

upervisor cl centro de producci6n y de atcnci6n del local cuentc con 
los insumos nccesarios y cste completamcnte limpio 

- Controlar los imentarios como equipo de operaci6n 
upcrvisar cl control correcto de insumos del area de producci6n 
olicitar repones sobre las condiciones en que sc cncucntra cl equipo de 

operaci6n ) clabora las 6rdenes de trabajo necesaria . 
- Oelegar funciones a los jefcs de area o supervisorcs 
- Realizar juntas con todo el staff 
- Organizar cursos de Capac itaci6n 
- Control de entrada ) salidas del personal 
- Encargarsc del area de recursos Humanos 
- Solucionar problemas y quejas de los clientes 
- Tener contacto peri6dicos con los clientes 

_ - Organizar, desarrollar, analizar y controlar ~omocioncs .!e!_icables 
PERFIL DEL PlJE TO 

- Personal Con Titulo de rercer Nivel o Egrcsado de Ia carrera de 
Administraci6n, Contaduria. Economfa. Gesti6n Fmprcsarial o carreras 
a fines. 

- Cursos o cminarios en ervicios al Clientc, Trabajo en Lquipos . 
Manejo de Recur:,os Humanos 

- Expcriencia minima de 2 anos en las aereas afincs al cargo 
- Manejo de Utilitarios de Oflice. Internet 

SECRETARIA CONTABLE 

FUNCIONES 

- Llevar control de los procesos administrati\ O de Ia compania como canas. 
memorandoc;, cita<; . 
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-- -
Responsable de los archivos de Ia empresa 
Lle\ar todos los libro ) registros contables 
Colabora en Ia elaboraci6n de los informes de contabilidad 
~an~odelaPartebanc~a~r~ia~d~e~l=a~C~i~a·~--------------------------~ 

PERFIL DEL Pt:E. TO 

Titulo de Secretariado BilingUe o Tccnico Contablc 
Experiencia mfnima de 2 anos en el area que aplica 
Cursos o Seminarios en Computaci6n, Servicio al Cliente. Digitadora, 
Teleoperadora . 
Conocimientos Contables, Internet 

GUA RDIA DE SEGURID 1D 

I FUNCTONES 

Estar siemprc pendiente de Ia puena de entrada del local y atiende al cliente de 
una forma amable 
aludar) dar Ia biemenida amigablemente 

Velar por Ia scguridad de las personas que laboran dentro del Iugar de trabajo y 
los clientec; 
Estar atento a cualquier calamidad que se presente 
Mantener Ia calma en los momentos que se requicra Ia supervision y atenci6n 
Estar disponible a cualquier tarea que se le encomiendc o pucda ser requerida 
por el personal que labora dentro de Ia Cia . 
Velar porIa seguridad de los bienes que se encuentre dcntro y fuera del local 
Realizar tarcas complementarias que solicite de acuerdo a las politicas de Ia 
empresa 

PERFIL DEL PLESTO 

Titulo de Bachiller 
Hombre desde los 20 a 50 anos 
Experiencia minima de I anos en empresas de seguridad o en locales de comidas 
como Guardia de eguridad 
Provenir de una cmprcsa de eguridad con lo penni os necesarios para el 
de arrollo de sus funciones 
Conocimicntos en icio al Cliente 
Trabajo bajo prec;i6n 

1 AUXILIAR DE A_tA_N_rE ____ _ 
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FU 'C/Ol\'ES 

Mantener limpio cllugar de trabajo sea local y area y de producci6n 
Responsable del orden ) del perfecto aseo e higiene de Ia organi7aci6n 
Estar disponible a los requerimientos del Gerente General, Jefe de Bodega. Jefe 
de Ventas, Jefe del Area de Producci6n . 
A) udar a mantener limpio yen buen estado las mesas, si llas, banos. oficinas . 
cuartos, bodegas y demas 
Rcalizar actividadcs de chequeo, mantenimiento y rcparaci6n de electricidad, 
fontaneria . 
Rccoger y depositar en ellugar indicado los desechos. dcsperdicios de Ia 

empresa 
- Mantener ) reparar bienes muebles . 

~RFlL DEL PUESTO 

Titulo de Bachiller 
Hombre o mujer de 20 a 45 anos 
E:-.periencia minima de I anos en mantenimiento 
Conocimientos ervicio al Cliente, fontaneria, clectricidad . 

~....-__ Trabajo baj<2.£!csi6n 

DEPARTAMENTO DE VE TAS 

V£ND£DOR D£ MOSTRADOR (HELADERO) 

FUNCIONES 

. ES RESPONSABLE DE LA REVISION E INGRESO DE PEDIDOS, DEVOLUCIONES Y TRANSFERENCIAS AL 
SISTEMA . 

. REALIZA GESTION DE VENT AS CON EL CLIENTE HAST A FACTURAR LOS PRODUCTOS EN CAJA • 

. OR DENA LA EXHIBICION DE LOS PRODUCTOS, SU ASEO Y LIMPIEZA GENERAL DE LA TIENDA 

. INFORMA AL ASISTENTE ADMINISTRATIVO LA REPOSICION URGENTE DE ALGUN PRODUCTO 
SOLICIT ADO. 

. INFORMA AL SUPERVISOR CUALQUIER ANOMALIA EN EL LUGAR DE TRABAJO EN CUANTO A 
PRODUCTO, LIMPIEZA 0 INCUMPLIMIENTO DE FUNCIONES DE ALGUN COMPA~ERO. 

. ES RESPONSABLE DEL CUMPLIMIENTO DE LAS POLfriCAS ADMINISTRATIVAS, DE VENTAS Y DE 
SERVICIO 

. DA UNA BUENA ATENCION Y SERVICIO AL CLIENTE . 

- ES RESPONSABLE DE LA REAUZACtON PERIODtCA DEL INVENT ARlO, Y LA COMUNICACION DE AJUSTES 

! PERFIL DEL PUESTO 

. BACHILLERATO EN AREAS COMERCIALES/ADMINISTRATIVAS . 

. EXPERIENCIA DE 1 ANO EN ACTIVIDADES DE ATENCION Al CLIENTE . 
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- -
CONOCIMIENTOS EN ATENCION Y SERVICIO Al CLIENTE, OFFICE Y ADMINISTRACION . 
COMPETENCIAS: ORIENTACION DE SERVICIO Al CUENTE, ORIENTACION A RESULTADOS. 
CONOCIMIENTO DE PREPARACION DE ALIMENTOS • 
DISPONIBILIDAD DE LABORAR FINES DE SEMANA, FERIADOS, TRABAJO A PRESION 

JEFE DE VENTAS 

~ClONES 

RealiLar el pedido de producto a bodega segun el consumo del loca l. 
Verificar Ia reccpci6n de producto en cantidad, fechas de caducidad y 
calidad. 
Rccopilar informaci6n veraz) oportuna que permita Ia corrccta toma de 
dccisione . 
Responsable de Cuadrar caja junto con el cajero. ) dejar listo el 
dep6sito en efectivo o cheque en Ia caja fuerte para el dia siguiente. 
Rcsponsable de mejorar ) controlar tiempos ) procesos 
operati\<OS.(Preparaci6n del helado) 
Crear un adecuado ambiente !aboral; incentivando puntualidad, trabajo 
en cquipo, imagen de personal )' aptitud de sen icio. 
Gcst ionar un excelentc ni vel d~;; s~;;rvil:iu al ~;li~.:nlt: . 
Gcstionar cl presupuesto de 'entas ) controlar el pre upue to de gastos 
asignado 
Curnplir con los requcrimientos de informaci6n en los ticmpos y calidad 
adccuada 
Controlar Ia rotaci6n oportuna del producto . 
Responsable del inicio de Ia operaci6n de acucrdo a las politica 
establccidas por Ia empresa . 

rpERFIL DEL PUESTO 

Disponibilidad de trabajar fines de emana y fcriados tiempo 
completo 
Mancjo de Micro oft Office 
Conocimiento refcrente al area de venta de hclados o locales de 
com ida 
Rotaci6n de productos (hclados) 
Manejo de inventarios, prcsupucsto. buena presencia . 
Expcriencia de I ano y medio en Administraci6n de locales de 
com ida y bebidas 
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[j·nacidad. Resoluci6n, Planificaci6n y Competencia, Orientaci6n a 
csultados. Espiritu Emprendedor 
rientaci6n a Resultados, Trabajo bajo presion. De arrollo) apo)O 
los colaboradores. Anal isis de Problemas 

CA JERO 

FUNCIONES 

- Receptar lo<> pedidos de los clientes y los meseros 
- Recibir el pago real izados por los clientes y meseros 
- De acuerdo a Ia afluencia de personas u horas pi cos. a)udar a Ia 

preparaci6n de helados 
- er au\iliar en cuanto at abastecim iento de materia lcs para Ia 

preparaci6n de helados 
- Haccr Ia apcrtura y cierre de caja del dia 
- Entrcga de caja a Ia Persona encargada de contabilidad 
-

PERFIL DEL PL ESTO 

- Personal Con Titulo de Bachiller o estudios superiorcs en l loteleria }' 
Turismo. contaduria o carreras afines . 

- Cursos o • eminarios en Servicios at Cliente, Trabajo en Equipos. 
Mancjo de Recursos Humanos u otros. 

- E:-.periencia minima de 2 anos como Cajera de Restaurante 
- Manejo de Clicntes dificilcs, er empatico, Buena Presencia, 
- Conocimicntos Contables. Utilitarios de Office 
- Disponibilidad Fines de scmana y feriados, Trabajo a presi6n 

M £S£RO 

FUNCIO~E 

- Da Ia bie1wenida al cliente . 
- Recibe ) controla Ia ubicaci6n de los clientes de acucrdo al area en que sc 

encuentre. 
- Acomprula at cliente a su mesa si e nece ario > entrega Ia carta o menu 
- ugiere cspecialidades del local> promociones "igente') 
- Permanccc at pendiente de las sugerencias del cliente. 
- Cs el re:-.ponsable directo de dar servicio a Ia me:>a. 
- Esta obligado a dar un scrvicio amable, eftciente y_ corte~ . 

I 
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--- Manticne en pr:ktica las normas de limpieza . 
- Es re..,ponsable de errores y omisiones en el cobro de cuentas. 
- Es cl cncargado de resolver en primera instancia las quejas del cliente, o bien 

reportadas al . uper\ isor de su local. 
- Participa en se~iones de capacitaci6n > adiestramiento . 
- Deja preparada su estaci6n de trabajo para el dia siguiente 

PERFIL DEL PUESTO 

Personal Con Titulo de Bachiller o estudios supcriorcs en lloteleria y 
Turbmo o carreras afines . 
Cursos o Seminarios en ervicios al Clientc, Trabajo en Equipos, 
Mancjo de Rccursos Humanos u otros. 
Experiencia minima de I anos en Restaurantes 
Mancjo de Clientes dificiles. Ser empatico, Buena Presencia 
Disponibilidad Fines de scmana. Trabajo a presi6n 

DEPAR TAMENTO DE PRODUCCION 

JEFE DE PRODUCCION 

~ NCIONES 

- Rcalizar cl pedido de materia prima a bodega scgun el consumo 
pi ani ficado 

- V cri ficar Ia recepci6n de materia prima en cantidad, fee has de 
caducidad) calidad . 

- Rccopilar informaci6n veraz) oportuna que perm ita Ia correcta toma de 
decisionc . 

- Rcsponsable de Cuadrar inventario . 
- Rc ponsable de mejorar y controlar tiempos y proccsos de producci6n 

.(Preparaci6n del helado) 
- Crear un adecuado ambiente !aboral; incentivando puntualidad, trabajo 

en cquipo. imagen de personal ) aptitud de sen icio . 
- Gcstionar un excelente cumplimiento de meta 
- Mantencr Ia higiene del personal y areas de elaboraci6n de producto 

~----Ge. tionar el presupucsto de ventas ) controlar e!...Ercsupuesto de gastos __ _, 
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- - --- -- ---- - - --
asignado con el Jefe inmediato 
Cumplir con los requerimientos de informacion en los tiempos y calidad 
adecuada 
Controlar Ia rotaci6n oportuna del producto. 
Responsable del inicio de Ia operaci6n de acuerdo a las polfticas 
establecidas por Ia empresa . 
Aplicar} conocer las ormas de Prevenci6n en caso de accidentes en el 
area de Producci6n 
Mamener en buen estado los bienes muebles e inmuebles a su cargo 

PERFIL DEL PUESTO 

Titulo de Tercer Nivcl en Administraci6n, Economla, Contadurfa, 
Gesti6n Empresarial, reconocidos por el Conesup . 
Disponibilidad de trabajar fines de semana y feriados tiempo 
completo 
Manejo de Microsofl Office. Idiomas, Servicio al Cliente, Trabajo 
en Equipo 
Conocimiento referente a! area de producci6n de helados o locales 
de comida 
Rotaci6n de productos (helados) 
Manejo de inventarios, presupuesto, buena presencia . 
Experiencia de 2 anos en Producci6n de Alimentos 
Tcnacidad, Resoluci6n, Planificaci6n y Competencia, Orientaci6n a 
Resultados. Espiritu Emprendedor 
Orientaci6n a Resultados. Trabajo bajo presion, Desarrollo y apoyo 
a los colaboradores. Anal isis de Problemas 

JEFE DE BODEGA 

FUN ClONES 

- Recepci6n y Almacenamiento de productos tanto de materia primas 
como utiles de oficina u otros . 

- Manejar y controlar las ordcnes de pedido por Ia Administraci6n 
- Responsable del control de calidad de Ia materia prima utilizada en el 

proccso de producci6n 
- Llevar un control diario de las existencias en bodega de cada una de las 

I 
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- --- - - --- --
areas de Ia cmpresa yen que sitio se encuentra disponible 

- Buscar que el Iugar de almacenamiento cumpla con las normas y 
condiciones 6ptimas. 

- Control preciso de entradas y salidas de producto (proveedor. fcchas, 
area de entrega. entre otros) 

- Reportar cualquier anomalias dentro de su area a su superior en el plazo 
inmed iato 

- Verificar y mantener las tcmperaturas adecuadas de los equipos de 
almacenam icnto 

- Tnformar mensualmente las metas e indicadores de ca lidad 
PERFIL DEL PUESTO 

Oisponibil idad de trabajar fines de scmana ) feriados tiempo 
complete 
I fombrc o Mujer desde los 25 a 50 anos 
Titu lo de Tercer ivel en Administraci6n, Economia, Contaduria, 
Gesti6n Empresarial, reconocidos por el Conesup . 
Manejo de Microsoft Office. Libros contables 
Rotaci6n de productos (hclados) ) su materia prima 
Manejo de inventarios, presupuesto, buena presencia. 
Expcriencia de 3 anos en puestos de Bodega 
Tenacidad, Resoluci6n, Planificaci6n y Competencia, Orientaci6n a 
Resultados, Espiritu Emprendedor 
Orientaci6n a Resultados, Trabajo bajo presion, Desarrollo y apoyo 
a los colaboradores, Anal isis de Problemas 

COCJNERO 

FUN ClONES 

- Revisar y cuadrar Ia preparaci6n segun lo programada a Ia proyecci6n de 
ventas y eventual idades diarias 

- olicita ingredientes necesarios at auxiliar o jefe inmediato 
- Solicitar al auxiliar de cocina los adelantos de Ia producci6n necesaria 
- Veritica Ia correcta preparaci6n del producto 
- Sirve el producto en las cantidades planificadas 
- Llevar un control diario de Ia materia prima que recibe 
- Ser responsable del inventario de Ia materia prima y utcnsilios de su area de 

trabajo 
- Enrregar) despachar las ordenes solicitadas en el tiempo indicado 
- Tener el suficiente cuidado con los elementos de trabajo de manera higienica 
- Estar atento a las sugerencias de sus superiores y cl ientes 
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PERFIL DEL P E TO 

Per:,onal Con Titulo en Cocina ccrtificado por escuelas aprobadas por cl 
Ministcrio de Educaci6n o Conesup 
Hombre o Mujcr desde los 25 a 60 anos 
Cur os o eminarios en ervicios al Clicnte. Manipulaci6n y 
Prcparaci6n de Alimcntos 
Expcricncia minima de 3 anos en Restaurantes como Chef 
Oisponibilidad Fines de semana, Trabajo a prcsi6n 

1 / lUX/LIAR/)£ COCINA 

- ------- --- -------------+---1 FL '\CIOl\£ 

- -- --- --
- Preparaci6n de helados previo a Ia entrega del producto final al consumidor 
- Prcpara anticipada ) correctamente Ia estaci6n de servicio a trabajar del 

cocinero principal 
- A) uda al Cocinero en lo que le olicite 
- Colabora en Ia preparaci6n del producto en proceso y final 
- irvc) almacena el producto final en Ia cantidadc adecuadas 
- Estar atento a las calamidades en su zona de trabajo 
- Mantcner Ia cocina en perfecto orden 
- RcaliLar sus labores de manera ordenada e higienica 
- ln formar a su jefe inmediato Ia fa lta de materia prima) cl cstado de los 

utensilios de Ia cocina. 
- Conoccr las prevenciones de accidentcs y ser cuidadoso en sus laborcs 

I----
PERFIL DEL PUESTO 

- Personal Con Titulo de Bach iller o estudios supcriores de Chef o 
carrcras afines. 

- llombrc o Mujer de 20 a 50 anos 
- Cur os o cminarios en Preparaci6n) manipulaci6n de al imentos, o 

e pecialidad de cocina. sen icio al cliente . 
- E:\pcriencia minima de 2 anos en Rcstaurantes 
- Di ponibilidad Fines de semana y feriado. Trabajo a presion 
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ANEX09 

INTERES POR EL PUESTO 

Nombre: _______ _ Puesto solicitado. _ ______ _ 

(,Que supone que 1mplica este trabajo o puesto? 

<,Por que quiere ocupar esta vacante? 

(,Por que cree us ted que es Ia persona adecuada y calificada para ocuparlo? 

(,Que sabe acerca de nuestra Compania? 

(,Por que quiere trabajar para nosotros? 

SITUACION LABORAL PRESENTE 

tEsta empleado en Ia actualidad? 

__ S1 {.Por que entonces esta sohcrtando este empleo? 

__ No (,Cuanto tiempo lleva sin empleo? 

{.Por que esta desempleado? 

l,.Cuando podrfa empezar a trabajar para nosotros? 

EXPERIENCIA LABORAL 

Empleador actual o mas rec~ente. _ ____ _ Direcc16n _ _ ___ _ 

l,C6mo se llama (6) su empleador actual o mas reciente? 

{.06nde esta ubicada Ia empresa en que trabaJ6 recientemente? 

(.Cual es su puesto actual o mas reciente que tuvo? 

(,Cuales son (eran) sus obligaciones? 

(,Ha ocupado el m1smo puesto durante todo eltiempo que ha estado en dicha Compaiiia? 

__ Si l,.Por que cree us ted que no fue ascend1do? 

__ No. Describa los distintos puestos que ha ocupado, que tiempo estuvo en ellos y cuales eran sus 
obhgaciones 

(,Cual fue su salario inicial y final en dicha empresa? 

LCuanto gana actualmente o gan6 en su ultimo empleo? 
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l_Que le gustaba mas de SU traba)O? 

"Que le gustaba menos de ese trabaJo? 

(.Por que esta pensando en deJar1o o por que lo deJ6? . 

l,Conslderaria Ia pos1b1hdad de un futuro volver a trabaJar ahi? 

"Que hacia antes de trabaJar en esa Compaliia? 

(.Ha estado desempleado en algun momento durante los 5 ultimos alios? 

__ Si (.Que hizo para conseguir un nuevo empleo? 

__ No 

INFORMACI6N ACADEMICA 

(.Que estud1os o preparacl6n tiene que le servirian para el puesto que ha sohc1tado? 

Comente sobre sus estud1os rormales 

£.As1sle a sem10anos cursos charfas, s~tnpos10s etc.? 

__ S1 t.Con que rrecuenCia? 

__ No l,Cual es Ia raz6n? 

(.Estaria d1spuesto a formarse en una nueva carrera? 

__ S1 Menc1one Ia carrara y (.por que? 

__ No (.Porque? 

ACTIVIDADES EXTRALABORALES 

(.Que hace en su ttempo l1bre? 

____ Otro empleo. ____ Deporte ___ Ciubes ___ Otros 

Por favor comente 

INFORMACI6N PERSONAL 

(.Estaria d1spuesto a cambiar de ubicac16n o res1denc1a? 

__ S1 __ No 

(.Por que? 

"Estaria d1spuesto a viaJar? 

__ S1 __ No 

(.Que max1mo de tempo estaria d1spuesto a '"aJar? 

(.Puede traba1ar horas extras? 
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ANEXO 10 

REQUISITOS LEGALES 

NOTA RIA 

• Elaborar una minuta en Ia cual conste el numero de accioni tas ) como estan repartidas 

las accioncs. con el objeti\ o de conocer qui en es el accionista mayoritario y cuantos 

accionistas minoritarios se tiene . 

• Enviar a Ia notaria el objeto de Ia compaf'iia, es decir el objetivo especifico para el cual 

sera creada Ia empresa, todos los servicios que se ofrcceran a los clientes . 

• Obtcner mas de trcs cop ias certificadas ante Notario de Ia cscritura de constituci6n 

dcbidamcnte firmada y sc llada . 

SUPER//{T£NDEXCIA DE CO!IfPANl4S 

ociedad An6nima 

• Constituirse condos o mas accionistas . 

• Raz6n ocial o Denominaci6n, debe scr aprobada por Ia ecretaria General de Ia oficina 

matriz de Ia Superintendencia de Compaiiias . 

• 

• 

• 

• 

Llenar Ia Solicirud de aprobaci6n ante el delegado de Ia Superintendencia de 

Companias adjunto 3 copias certificadas de Ia escritura de Constituci6n de Ia compai'ila, 

suscrita por Abogado, requiriendo Ia aprobaci6n del contrato constitutivo . 

Capi tal suscrito minimo de $800 d61ares de los estados unidos . 

Este tipo de sociedades no puedcn dedicarse a Ia consultoria 

i Ia compania va a dedicarsc a cualquier actividad indust rial es necesario que se 

obtenga Ia afiliaci6n a Ia Camara de £ndustriales rcspectiva o a Ia Camara de Ia Pcquena 

Industria que corresponda . 
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Una \CZ aprobado por Ia uperintendencia de Compai\ias tcncmos que obtener una 

·'anotaci6n al margen" en Ia respectiva notaria. es dccir que e tiene que obtener Ia matriz 

notariada . 

Hecho esto sc procedera a 3 publicaciones del extracto de Ia constituci6n de Ia cmpresa en 

uno de los diarios de Ia ciudad de Gua}aquil. 

REGISTRO DE L1 PROPJED,1D 

• Escritura de constituci6n de Ia empresa (minima tres capias) . 

• Pago de Ia patcnte municipal. 

• I \.oncraci6n del impuesto del I por mil de acti\OS . 

• PublicJci6n en Ia pren a del extracto de Ia escritura de constituci6n . 

Lucgo c proccdera a claborar los nombramientos de los Reprcsentantes legales, como lo 

son Gercntes, Presidente y Vice-Presidente, de Ia lleladeria Copitos, de igual forma esta 

debe scr aprobada porIa upcrintendcncia de CompaiHas . 

REG!STRO fj_NICO DEL CONTRIBUYENTE (SRJJ 

• Llenar formularios RUC 0 1-A Y RUC 0 1-B (cuando sea nccesario) 

• Prescnlar original y entregar una copia a color legible de Ia cedula de identidad o 

ciudadania. pasaporte con visa 'igente excepto Ia visa 12-X. camel de refugiado . 

• 

• 

Presentar cJ certificado de \Otaci6n de Ia ultima eleccione exigible solo para 

ecuatorianos . 

Prescntar original } entrcgar copia legible de Ia escritura de constituci6n de Ia compai'Ha 

dcbidamcntc notariada, adjunto debe encontrarse Ia resoluci6n de aprobaci6n de Ia 

upcrintcndencia de compai'lfas e Inscripcion en el Rcgistro Mercantil 
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• Presentar original y entregar una copia del nombramiento del Reprcsentante legal de Ia 

compaiiia debidamente inscrito en el Registro Mercantil 

• Presemar originates de Ia lloja de Datos Generales. Actos Juridicos ) Nomina de 

accionistas sellados y firmados porIa Superintendencia de Compafiias 

• Prescntar Original y entregar una copia del documento de sustento de Ia direcci6n fisica 

de Ia compai'iia (Plan ilia de servicio de agua, luz o telcfono una de los ultimos 3 meses a 

la fecha de inscripci6n del RIJC: contrato de arrendamiento debidamente inscrito en el 

Juzgado de lnquilinato o de los Civil, Factura del ultimo pago del canon de 

arrcndamicnto, arrendador debe tcner RUC vigente con Ia actividad de alquiler. Deben 

estar a nombre de Ia compafHa, Representante Legal o Accionista . 

PEIV.11SOS DEL Cl 'ERPO DE 80.\IBEROS 

Para obtener el pcrmiso del cucrpo de bomberos se debe instalar en el local a funcionar 

sistemas de prevenei6n de ineendios para garanti7ar Ia vida del personal que labora, as[ 

como tambicn Ia asistencia por las empresas de seguros nacionales para rcsguardo de los 

bienes . 

Esta inspecci6n que realiza el cuerpo de bomberos del area correspondiente consta de 

sistemas contra incendio, sefializaci6n de escape y permiso de habitabilidad y su base esta 

en las normas Covenin. su solicitud se hace directamente en el cuerpo de bombcros, en el 

departamento de prevenci6n y seguridad . 

El permiso tiene un afio de vigencia dcsde el dia de Ia emisi6n. 

PERMJSOS DEL MIN!STERIO DE SALUD 

• 

• 

Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el propietario . 

Copia del registro (mico de contribuyentes (RUC) . 
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• Copia de Ia cedula de ciudadania o de identidad del propietario o del rcprescntante legal 

del establecimiento . 

• Documcntos que acrediten Ia personcria Juridica cuando corresponda . 

• Plano del establecimiento a escala I :50 7 . 

• Croquis de ubicaci6n del cstablecimiento . 

• Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos . 

• Copia del o los certificados ocupacionales de salud del personal que labora en el 

establecimiento, conferido por un Centro de Salud del Ministerio de alud Publica . 

CERTIF!CADO DEL USO DE SUELO 

• Obtener cl certificado de uso del suelo 

Tasa de Tramite por Sen icios Tecnicos Administrativos 

Formulario de Solicitud de Consulta de Uso de Suclo 

Cumplir con demas requisitos que se indiquen en Ia Ventanilla Municipal 

Completada Ia documentaci6n debcra ingresarla en Ia Vcntanilla Municipal #54 

PER.WSOS MUNICJPALES Y TASAS DE HABIL!TACJON 

• Certificado de t.;so de uelo (lncluidos aqucllos locales ubicados en Centros 

Comcrcialcs) 

• Tasa de tnimite de Tasa de llabilitaci6n (valor $2, comprar en las ventanillas 

municipalcs ubicadas en I 0 de Agosto y Pichincha) 

• Formulario de Tasa de habilitaci6n (se lo recibe al comprar Ia Tasa de Tramitc de Tasa 

de Habilitaci6n) 

• Copia de Parente Municipal del aiio en curso 
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• Copia de ultima actualizaci6n del RUC 

• Copia del ombramiento, Cedula y Certificado de Yotaci6n del repre cntantc legal (si 

el solicitante cs una personajuridica) 

• Copia de Cedula ) Certificado de Yotaci6n del dueno del negocio (si el solicitante es 

una persona natural) 

• Tasa por crvicio Contra lncendios (Certificado del Cuerpo de Bombcros) del ai'io en 

curso 

• Carta de Concesi6n o Contratos de Arrendamicntos extendidos de manera legal ) 

con copia de ccdula del arrendador (adicionalmente los documentos deben ser 

notariados) 

• Copia del pago de los lmpuestos Prediales vigentcs 

• Certificado de Dc5echos S61idos 
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ANEXO 11 

Aito1 

Volumen 

0 00 

50000,00 

100000,00 

150000,00 

200000,00 

250000 00 

925842,03 

9258.:!2 03 

300000,00 

350000,00 

.:!00000,00 

450000,00 

500000,00 

Ailo z 

Volumen 

0 ,00 

50000,00 

100000,00 

150000,00 

200000,00 

250000,00 

1076673,51 

:!.0 76673,5: 

300000,00 

350000,00 

400000,00 

450000,00 

500000,00 

PUNTO DE EQUILIBRIO POR ANO 

Ventas Gastos Costos T PE 

O,CO 322~6. 32 0,00 :!.388763,05 

75000,00 322.:..!6 32 57586 32 :!.388763 05 

150000 00 322U6 32 1:!.5.:.72,64 1388763,05 

225000 00 322..:.:6, 32 :72758,96 1388763 05 

300000,00 3224.<:6 ,32 230345,28 1388763,05 

375000,00 322..:.:6 32 28793l,6l 1388763,05 

1388763,05 322446,32 :066316,73 1388763,05 

1388763 OS 322.,:,:6 32 1066316,73 1388763,05 
.:!50000,00 322..:.:6, 32 3L55:7,93 1388763,05 

525000,00 322~6. 32 40310~. 25 1388763,05 

6COOOO,CO 322..:...:6.32 .:60690,57 : 388763,05 

675000,00 322U6 32 518276,89 1388763,05 

750CCO,CO 322U6 32 575863 2: :!.388763,05 

Ventas Gastos Costos T PE 

0,00 C.33560,3: 0,00 1867326,46 

86717,40 ~33560, 3:!. 66583,14 1867326.46 

173.:!3Ll,79 .:33560, 31 133166,29 1867326,46 

260152,19 ~33560, 31 199749,43 :867326 ~6 

346869,58 C.33560,31 266332,58 1867326,46 

433586,98 433560 3: 3329!5,72 :867326 46 

1867326,46 4335 60,31 !433766,15 1867326,46 
1867326,46 .:33560, 3: :~33766, 15 1867326,46 

520304 ,37 4 33560,31 399498,86 1867326,46 

607021,77 433560,3: 466082,01 1867326,46 

693739,16 4 33560,3: 5 32665,15 1867326,46 

780456,56 433560 3: 599248,29 1867326,46 

867173,96 4 33560,31 665831,44 1867326,46 
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.ANo3 

Volumen 

0,00 

5COOO,CO 

!CCOOO,OO 

... 50000,00 

2COOOO,CO 

250000,00 

29.!.!9! ,09 

29~91,09 

3CCOOO,OO 

350000,00 

.:.cccco,co 

.!50000,00 

500000,00 

Volumen 

0,00 

50000,00 

100000,00 

150000,00 

20CCCO,OO 

250000,00 

278330 .!7 

278330,47 

3CCCOO,OO 

350000,00 

accoco,co 
.!50000,00 

50CCOO,OO 

Ventas 

0 co 

10620::..,.::7 

2::. 2~02, 95 

318604,42 

42..!805,89 

531007,36 

625507, 75 

625507,75 

637208 s..: 
7434:0.31 

849611,78 

955813,25 

'10620:4 73 

Ventas 

0,00 

.:.23343,66 

246687,3! 

370030,97 

49337.! 62 

6167!8,28 

686605,95 

686605,95 

7.!CC6: 9.! 

863~05.59 

986749 25 

1::0092,90 

:233.!36 56 

Gastos Costos T PE 
: .:523:. 88 0,00 625507,75 

::...:523:.88 81~3. 36 625507 75 

:;..4523: 88 :63086,72 625507,75 

145231 88 2.:..!630,08 625507,75 

::'_..!523::'-,88 326!73,45 625507,75 

:.4523:,88 .!077!6,8i 625507,75 

:..::523: 88 .!80275,87 625507,75 

:.4523:,88 li80275,87 625507,75 

:..:523:. 88 .!89260, 17 625507,75 

14523!,.88 570803,53 625507,75 

1.!523!,88 6523.!6 89 625507,75 

:.::5231,88 733890,25 625507,75 

:.:523: .. 88 8_5.!33 6: 625507,75 

Gastos Costos T PE 
:59417,8: 0,00 686605,95 

:59.!:7,8: 94705 .43 686605,95 

:59.!17,8.:. :89410,86 686605,95 

:59.:._7,8: 28.:::6 29 686605 95 

::.s9.:.:7 8! 37882!,73 686605,95 

:59.!.:.7 81 L-73527 .:. 6 686605 95 

:59.:..:.7 81 527188,15 686605,95 

:59.:.:7 8: 527:!.88,!5 686605,95 

:59.!:- s: 568232,59 686605 95 

:59.!17,8: 662938,02 686605 95 

:59.!:7 8: 757~3,45 686605 95 

159.!:7 8: 852348,88 686605,95 

:59.!.:.7 s.:. 94705.!,32 686605,95 
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ANOS 

Volumen 

o,cc 

5CCCG,OO 

::.cccco co 

15CCCO 00 

2CGCCO,CO 

25CCCO 00 

26-!585 93 

2&!585 93 

3CCCCC,OO 

3SCOCO,OO 

.:.ccccc 00 

.c.sooco,oo 

scccco 00 

.C300CO,OO 

Ventas Gastos Costos T 
0 00 176856,.!1 0 oc 

:.76856,.C.1 :10523 OS 

287888,81 176856,<!1 2~:0..!6 :o 
C-31833,21 ::76856,41 331569,:5 

575777,6: 176856,.C.1 .:..:.2092 :9 

719722,02~--------~-+--------~~ __ .>~,•,_.......... 

. . 
176856,41 552615,2..! 

:76856,.!1 58-!856,88 

. ,..,. 176856,41 SS.:.856,88 

863666,<!2 176856,.:.1 663:38,29 

1007610,82 176856,..!1 773661,3..! 

:.:.51555,23 176856,.C.l 8S.C.18.!,39 

1295499,63 176856,41 99.! 70 7 , ..:..! 

!~394<U,03 176856,.,a ::05230,48 

:.23792:,87 176856,<!: 950..!98 22 

PE 

761713 29 

76!713,29 

761713,29 

761713,29 

761713,29 

761713,29 

761713,29 

761713.29 

761713,29 

76:7:3.29 

761713,29 

761713 29 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

ANEX012 

PROYECCION DE COSTOS Y GASTOS 
cosros 

Materia Prima 
Resumen A no 1 Ano 2 Ano3 Aiio4 

DULCES 70445,45 110458,47 173198,79 271575,58 

CREMA DE LECHE I 278964,00 437415,55 685867,19 1075!39,28 

AZUCAR 12398,40 19440,69 30482,99 47797,30 

FRUTAS 141415,21 109655,67 171937,25 269598,41 

MARACUYA 9573,86 15011,46 23536,40 36906,39 

TOMATE DE ARBOL 13042,75 20!50,64 32065,29 50278,86 

NARANJA 12438,90 17974,45 28184,89 44192,32 

MANZANA 85709,50 23839,60 37378,96 58610,79 

PERA 20650,20 32379,51 50771,71 79610,05 

EMPAQUE 6350,!0 9957,.13 15613,23 2!481,54 

ETIQUETAS 1270,08 1991,49 3122,65 4896,31 

TOTAL 510843,54 688919,30 1080222,09 1693788,41 

Costo /ndirecto fifo 

Resumen Ano 1 Aiio2 Ano3 Aiio4 
Alquiler de Planta 6000,00 6720 7526,4 8429,568 

Agua 1200,00 1344 1505,28 1685,9136 
Luz 1680,00 1881,6 2107,392 2360,27904 
TOTAL 8880,00 9945,6 11139,072 12475,76064 

ManodeObra 

Resumen A no 1 Ano2 Ano3 Aiio 4 
Sueldo Trabajadores Producci6n 51459,05 57634,136 64550,23232 72296,2602 
TOTAL 51459,05 57.634,1 4 64.550.23 72.296,26 

VOLUMEN 495936,00 568086 708771 938996 
Costo Unitario 1,15 1,33 1,63 1,89 

Crecimiento 14,55% 24,76% 32,48% 32,5297% 

Resumen Aiio 1 Ano2 Aiio3 Ano4 

COSTOTOTAL 571182,59 756.499,04 1.155.911,39 1.778.560,43 
base de impuesto 519723,54 698.864,90 1.091.361,16 1.706.264,17 
Iva Pagado 62366,83 83.863,79 130 963,34 20051,70 
Retenciones Cobradas 5197,24 6.988,65 10 913,61 17.062,64 
Cos to total mas 1va 628352,18 833.374,18 1.275.961,12 1.966.249,49 
Iva Pagado (11 meses} 56.864,97 76875 120050 187689 
Iva Pagado (1 mes} 5.501,86 6989 10914 17063 

RetenCiones Cobradas (11meses} 4.738,75 6406 10004 15641 
Retenciones Cobradas (lmes) 458,49 582 909 1422 

AiioS 

425830,55 
1686288,97 

74946,18 
422731,11 

57867,24 

78837,25 
69294,7.1 

91901,71 

124830,15 
38387,07 
7677,41 

2655861,28 

AiioS 

9441,11616 
1888,223232 
2643,512525 

13972,85192 

AiioS 
80971,81142 

80.971.81 

1244449 

2,21 

Mo5 

2. 750.805,94 
2.669.834,13 

320.380,10 
26.698,34 

3.044.487,70 

293682 
26698 

24473 
2225 
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ANEXO 13 

!:'DICES FL'A .. ~CIEROS 

Liquidez = Activo Corrieme I Pasivo Corriente 

51186 117 76 I S 258 775 04 

Liquidez 4.58 

Prueba acida= Activo Corriente . lnventario I Pasivo Corriente 

Prueba acida 

(r.1B) r .. 1argen Bruto .. Utilidad BrutaNta. Ueta 

r.1argen bruto 

(r.m) r..1argen Neto = Utilidad UetaNta. Ueta 

f,1argen Ueto 

51 186 117 76 

- s 44 864 91 
4.41 

s 654 967 03 I 

18.28% 

s 43-l 2~3 1-l I 

12.12 % 

(r) Rotaci6n de activos• Vta. Ueta/Activos Totales 

53 582 629 38 I 

Rotaci6n de activos 2.83 veces 

(d ) Jndice de endeudamiento = (Deuda Total/Activo Total) 

S 258 775 0-l I 

d 20.47 ~ • 

s 258 775 04 

53 582 629 38 

53 582 629 38 

s 1 264 000 73 

s 1 264 000 73 

(ROA) REU01r.11EUTO SOBRE ACTIVO$= Utilidad Ueta I Activos Totales 

s -lG..t 319 72 I s 1 264 000 73 

ROA 0.37 

(ROE)REUOir.11EfHO SOBRE PATRir,10tJIO • Utilidad fl eta I Patrimonio 

s 46-l 319 72 s 505 225 63 
ROE 0.92 
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ANEX014 

Disponibilidad de Materia Prima Nacional 

Frutas 

Crema 
Leche Azucar 

de Leche 
Agua Naranja 

Enero Alta I Alta Alta Alta Baja 

Febrero Alta Alta Alta Alta Baja -- -
Marzo Alta Alta Alta Alta Baja 

Abril Alta 1 Alta Alta Alta Baja 

Mayo Alta Alta Alta Alta Baja 

Junio Alta Alta Alta Alta Media 

Julio Alta Alta Alta Alta Alta 

Agosto Alta Alta Alta Alta Alta 

Septiembre Alta Alta Alta Alta Alta - -- - ·-
Octubre Alta Alta Alta Alta Baja 

Noviembre Alta .I Alta Alta i Alta Baja 

Diciembre Alta Alta Alta Alta Baja 

Mandarina Manzana Per a 
To mate 
de Arbol 

Baja Baja Alta Alta 

Baja - Baja Alta Alta 

Baja Media Alta Alta 

Baja Alta I Alta Media 

Baja Alta Alta _1 Baja 

Media Alta Alta Baja -r--
Alta Alta Media Baja __ 

Alta Alta Baja Baja 

Alta Alta Baja Baja -- - ·- t-

Baja Alta Baja Media -
Baja Media Baja Alta 

Baja Baja Media Alta 
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