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

Xpreso polar 

UNlVERSIDAO CA'TOUCA 
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL 

Facultada de ciencias econ6micas y 
administrativas 

Plan de negocios: 

"Xpreso polar" 

Integrantes: 

• Javier Jimenez Martinez 

• Carlos Andres Lucero Zamora 

Tutor: Ing. Camilo Frias 

Diciembre 15/12/2010 

Javier Jimenez- Andres Lucero Pagina 1 



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

Xpreso polar 

Tabla de contenido 

Resumen Ejeculivo ................................................................................................ ... ........ 4 
Objetivo Prop6sito del Proyecto ......................... ...................... ... .. ... ................................ 5 
Descripci6n del Negocio ... .. .. ..... .............................................. .. .. ... ... .............................. 5 
Amilisis del Macrocntorno .... .......................................... ..... .. .. ....... ... ............................... 8 
Analisis Nacional .............................................................................................................. 8 
Estrategia del Gobierno ................... ................................... ........ ...... ....... ......... ... .. .. ..... .... 8 
Entomo Nacional ......................... ......................................... .... ....................... ....... .. ... .. ... 9 
Conclusioncs e Impacto .................................................... .... .......................................... 14 
Analisis Industrial ....................... .... ..................................... .... ... .................................... 15 
Definicion de Ia industria ........................................................ .. ... .................................. 15 
Anal isis con las cinco Fuerzas Competitivas de Porter ... ... ... ... ...................................... 16 
Conclusiones del Analisis Industrial .......................... ........ ....... ..................................... 19 
Analisis e invcstigaci6n de Mercado ................................... ... .. ...................................... 21 
Analisis de Ia Competencia .......... .......................................... ..... ........ ........................... 21 
lnvestigaci6n de Mercados .............................. .. ... ..... ........ ........... .... .. ...... .. .................... 22 
Mercado potencial ................ ............................... .. .. .. ...... ........... .. ... ... ..... ... .................... 22 
Mercado Objetivo .................... ...... .................. .... .... .... .. ............ ... ... ... .. .......................... 23 
Objetivos de Ia lnvestigaci6n de Mercados .................................................................... 23 
Investigaci6n Cualitativa ... .. .. ... ............................................................................. ........ . 24 
Entrevistas a expertos ................................................................................................ .. .. . 24 
Grupos F ocales .............. ........................................................................................... ... .. . 24 
Investigaci6n Cuantitativa .............................................................................................. 25 
Plan de Marketing ..... .... ........................................................................................... ... .. .. 36 
Marketing Estrategico ..................................................................................................... 36 
Anal isis FODA ............................................................................................................... 36 
Posicionamicnto de Ia empresa ... .... .. .............. ..... ............. ... .. ... ..................................... 37 
Marketing Tactico ... ........... ............................................................................................. 37 
Estrategia de Precios ....................................................................................................... 37 
Estrategia de Producto ......................... ............ .................................................. ............. 39 
Estrategia de Plaza y Distribuci6n ............................... ... .. .............................................. 41 
Estrategia de Promoci6n ................................................................................................. 43 
Diseiio del proceso de producci6n y/o servicios .... .. .. .......................................... ... ....... 47 
Proceso productivo ............. .. ... ....................................................................................... 4 7 
Infraestructura ........... ........ .................................. ....... .................................... ... ........... ... 48 
Tecnologia y Equipos Requeridos .................................................................................. 50 
Provecdores .................................................................. ... .................... .... ..... ................. . 51 
Organizaci6n ....................................................................................... .. ... .... ................... 52 
Disciio de puestos, funciones y perfil del colaborador ................................................... 52 
Organigrama .. .. ... ............................................. .... .. ................................. .... .. .. .. .. ....... ..... 53 
Plan de Reclutarniento, Selecci6n y Contrataci6n .......................................................... 53 
Cultura Organizacional ........................................ .. ......................................... .... ............ 53 
Equipo Gerencial ............................................................................................................ 55 
Marco legal ........ ...... ... .. ..... ... .......................................................................................... 55 
Riesgos y Planes de contingencia ............................................................. ... .. .. .. .. ........... 55 
Riesgos Internes ............................................................................................................. 56 
Ricsgos Externos .. ......................................... ...... ..................................... ..... ..... ....... .. ... 56 
Planes de Contingencia .............................. ...... ... .. ... .. .. ................ ......... ........... ............... 56 
Estudio Financiero .................................................................................... ...... .. ....... ... .... 57 
Presupuesto de Inversiones ............................. ......................................... ..... .. .. .. .. .......... 57 

Javier jimenez- Andres Lucero Pagina 2 



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

Xpreso polar 

Punto de equilibria ..... .............. ................................. .... ................................... ........ ...... 57 
Flujo de caja .................................... ... ... ................ ... .. ..................... ... ... .. ....................... 57 
Evaluaci6n Financiera. Van, Tir .. .... .. ... .... ............ .............................. .... ........................ 57 
Balances Proyectados .... ... .... .. .... .... .. .... ....... ...................................... .. .. .. .. ..................... 57 
Ratios Financieros .. ... .. .. ................ .. ............................................. ...... .... .. .. .... ................ 57 
Conclusiones y Recomendaciones ......................... .... ... .. ............ .... .. ............................. 57 
Anexos ....... .. ... .... ... .. .................................................. .. ................ .... ... .. .......................... 58 

Javier Jimenez- Andres Lucero Pagina 3 



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

Xpreso polar 

Resumen Ejecutivo 

El proyecto del Plan de Negocios de Helados Xpreso Polar, surgio de Ia necesidad de 

incrementar la demanda de helados en la ciudad de Guayaquil; esta vez con un valor 

agregado en el cual se comercializaran en un Bus esteticamente disefiado para el confort 

y venta en el interior del rnismo que se movilizara a distintos puntos de la ciudad de 

Guayaquil. 

La eompafiia Xpreso Polar a traves de la nueva implementacion de comercializacion de 

helados, comercializara esta linea de productos en diferentes rincones de la ciudad en 

don de el Bus estara estacionado por un periodo de 3 a 4 horas por I ugar, en el cual Ia 

empresa cuenta con la expectativa de crecer en el mercado por medio de un proyecto de 

inversion que resulta rentable y atractivo para Ia demanda de clientes . 

Habiendo ya eonsiderado Ia situacion actual y contar con un estudio realizado del 

mercado donde piensa acaparar nuestra empresa como lo son los principales sitios 

estrategicos de Ia ciudad de Guayaquil, se llego a Ia conclusion de que este plan de 

negocios gracias al valor agrcgado de comercializar los helados y Ia tecnologia con Ia 

que se va a trabajar, se podria obtener mayores rentabilidades teniendo una expectativa 

positiva de expandirnos en el mercado en un periodo de mediano a largo plazo . 

Por ultimo, se realizo el respective analisis finaneiero para determinar que el presente 

plan de negocios resultaria rentable, y para tcrminar se dieron a conocer las respcetivas 

conclusiones y rccomendacioncs finales para el proyecto . 
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Objetivo Propos ito del Proyecto 

• Brindar un servicio de calidad asi como de innovaci6n para un sano 

esparcimiento de las personas . 

• Ser cl lider del mercado guayaquilefio en este nuevo concepto de vender 

helados a bordo de un bus . 

• Aumentar las ventas mensuales en un 20% . 

• Tener un negocio propio para satisfacer nuestras necesidades econ6micas . 

• Adquirir experiencia para emprender negocios nuevos . 

• Crear un tipo de negocio que sirva como atracci6n turistica gracias a su 

decoraci6n a Ia vez que contribuya con el desarrollo econ6mico del pais 

gcnerando plazas de empleo . 

• Crear un punlo de cncuentro para los habitantes de Ia cuidad donde se 

sientan c6modos disfrutando un nuevo conccplo de negocio ayudando a 

mejorar Ia calidad de vida . 

• Aportar culturalmente proyectando una imagen modema y a Ia vez mostrar 

parte de nuestra identidad a nuestros clientes scan nacionales o cxtranjeros . 

• Plasmar nuestras ideas y conocimientos adquiridos siendo fieles a Ia etica y a 

Ia moral teniendo en cuenta el bien comun, con el fin de generar ingresos 

que satisfaga nuestras necesidades y aspiraciones profesionalcs . 

Descripci6n del Negocio . 

Fundamentalmente el rol de negocio consiste en Ia venta de helados de diferentes 

sabores a bordo de un bus modele urbano, en su interior estani disefiado con una 

decoraci6n llamativa la cual incluye pcquefias mesas y puestos tipo trcn. El bus contara 

con un mostrador para el cxpendio del producto como tambien una caja para realizar las 

transacciones de compra de nuestros clientes . 

Nuestro bus estara acondicionado para brindar servicios turisticos, recorriendo distintos 

puntos de Ia cuidad . 
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Lo diferenciador de nuestros helados sera el cono, pues tcndremos de distintos colores 

asi como distintos sabores con un toque de canela, nuez y pasas 

La distribuci6n se basara cstrategicamcntc en Ia adquisici6n de un proveedor 

exclusivamente de la sierra que tenga gran experiencia en el mercado cl cual sera quien 

nos provecra y regulara los estandares de preparaci6n, presentaci6n y calidad del 

producto . 

Historia de Ia empresa 

La idea de constituir Ia empresa en un bus tipo urbane, nace del gusto por helado 

cornbinado con la necesidad de satisfacer las horas de ocio de sus creadores, es por esto 

que se busco forrnas innovadoras de combinar estas dos actividades. Es cuando se pens6 

adecuar a un bus de transporte con una decoraci6n de heladeria muy singular y que ala 

vez sirva como Iugar de reunion entre amigos para conversar y departir en los 

mementos libres, dejando de lado la visita a los bares y el expendio de alcohol 

desmedido . 

Nombre de Ia empresa: 

El nombre de nuestra empresa se llama "Xpreso Polar", primero porque es un nombre 

que da a relucir nuestra idea de negocio y segundo porque es facil de recordar. 

Mision 

Brindar a todo el mercado guayaquileiio una amplia gama de helados artesanales a 

bordo de un bus urbane viviendo experiencias inolvidables , el cual nos conducira a 

sitios importantes e hist6ricos de la cuidad . 

Objetivos 

Objctivos a largo plazo 

• Ser una empresa reconocida localmente . 

• Tener otras heladerias en otras ciudades con el mismo eoneepto de negocio . 

• Posesionar nuestra muestra marca en Ia mente de los consumidores . 
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Objetivos a mediano plazo 

• Recuperar Ia confianza y el deleite de nuestros consumidores con sabores 

tradicionales de varios saborcs que se han ido perdiendo con la nueva cocina, 

conservantes y colorantcs . 

• Racer que nuestro negocio posea un prestigio y una reputaci6n positiva por 

nuestros clientes . 

Objetivos a corto plazo 

• Satisfacer las necesidades y expectativas de los consumidores, ofreciendo un 

producto seguro y un servicio confiable . 

• Ofrecer una gama mas amplia de productos para que los consurnidores tengan 

mas opciones . 

Productos y/o servicios a ofrecer . 

Nuestra empresa se caracteriza por brindar productos y servicios que van acorde a las 

necesidades de nuestros clientcs por este motivo hemos creado varias lineas para 

satisfacer los gustos y preferencias del consumidor. 

Linea de productos: 

• Helados en cono 

• Helados en copa 

• Helados en tulipanes 

• Granizados y bcbidas . 

Nota: Los conos puedcn ser de sabor, tendran un toque de canela, nuez y pasas . 

Linea de Servicios: 

• Atenci6n personalizada 

• Transporte turistico 
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Nota: El transporte turistico se realizara por media de un contrato previa a grupos de 

personas que deseen vivir experiencias inolvidables a bordo del "Xpreso polar" 

visitando los sitios mas importantes e hist6ricos de Ia ciudad de Guayaquil. 

Analisis del Macroentorno . 

Analisis Nacional 

Estrategia del Gobierno 

En cuanto a Ia estrategia adoptada por el gobierno, el servicio turfstico apunta a ser 

innovador, creative, ecol6gico, diverse, divertido, ex6tico, y muy variado. Es por esto 

que hacienda un analisis de los objetivos del gobierno vemos aspectos favorables que se 

integran al criteria prescntado por el Senplades sabre "El Buen Vivir" y los objetivos 

que impulsa el gobierno . 

Objetivo 6: 

Garantizar el trabajo estable, justo y digno en su diversidad de formas . 

Con nuestro proyecto estariamos garantizando un empleo directo digno y justa a varias 

personas, asi por la naturaleza del negocio generariamos empleo de manera indirecta, 

par Ia prestaci6n de servicios. Asi contribuiriamos ala sociedad ayudando a mejorar su 

calidad de vida . 

Objetivo 7: Construir y fortalccer espacios publicos, interculturales y de encuentro 

comun 

En las ciudades del Ecuador existen muchos sitios publicos tanto regenerados por los 

municipios o no, en donde no se aprovecha tanto e l espacio publico, existe una 

subutilizaci6n de plazas, plazoletas y lugares al aire librc, y como Ia tendencia y 

objetivo del gobierno es crear mas de este tipo de espacio publico y encuentro 

estariamos en un futuro contando con una ampl ia gama de sitios simi lares de descanso y 

encuentro interculturales. Esto seria muy atractivo para cl turista nacional o extranjero 

que siempre busca vivir experiencias nuevas, o simplemente conocer . 
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Objetivo 11: Establccer un sistema economico social, solidario y sostcoiblc 

Nos vemos incluido en este objetivo ya que aparte los activos que usariamos estarian 

dcstinados a crcar beneficios econ6micos y contribuir con la comunidad siendo 

solidarios y afmes a varios tipos de causas sociales . 

Eotorno Nacional 

Politico 

Respecto al factor politico tenemos q mas de la milad de los ecuatorianos no pertenecen 

al partido politico alguno. Aunque esta tendencia podria cambia tenicndo en cuenta cl 

largo periodo de gobiemo actual. Todo parece inclinarse a una politica con mira social y 

de equidad tratando de mantener Ia estabilidad en el pais a todo Iugar. La estabilidad es 

muy cuestionada por los medios de comunicaci6n, ya que el gobiemo genera grandes 

campanas publicitarias para comunicar su punto de vista muchas vcces muy diferente 

comparada con Ia que perciben sus habitantes. Esto puede relacionarse con el tipo de 

negocio ya que una buena imagen politica genera tranquilidad y estabilidad en sus 

habitantes y mas seguridad para adquirir productos o servicios. Asi como el sector 

turistico y de servicios puede verse afectado tanto positiva como negativamente por los 

cambios de ideologia que el gobierno tenga. Aunque los objetivos del Senplades es una 

muestra de que el camino a usar es de crear conciencia del bien comlin . 

Economico 

PIB (PRODUCTO INTERNO BRUTO) 

Con respecto al entomo econ6mico existen datos proporcionados por el Banco Central 

del Ecuador en los cuales seglin esta entidad con respccto a las cifras del PIB, esta 

presenta resultados favorables ya que en el aiio 2009 en donde bubo una crisis 

econ6mica mundial se muestra un crecimiento real 10.36% percapita, como lo muestra 

el grafico donde se presentan los periodos dcsdc cl 2005 al 2009 . 
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INFLACION 

En lo que respecta a las ci fras de Ia inflaci6n acumulada, los datos de Ia muestra nos 

muestran los periodos de enero a octubre desde el 2007 hasta el 2010. En lo que va del 

presente aiio 2010 esta se sirua en 2.52%, esta cifra es inferios a las de los dos ultimos 

afios teniendo una variaci6n de -0.85 puntos con respecto al 2009. Debemos acotar que 

los productos de mayor incremento son de consumo especial como lo son las hehidas 

alcoh6licas, tabacos y estupefacientes, por otro lado los rubros de recreaci6n y cultura 

tuvieron un cambio de -0.35% teniendo una deflaci6n sobre los mismos . 
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Si vemos a la inflaci6n acumulada del 2010 por sectores, notamos que el sector 

Agropecuario y Pesca tienen un crecimiento por cncima de Ia cifra obtenida en el 2009 

esto es 1.27%, tambicn el sector Agroindustria1 se muestra un incremento 4.96% en el 

2010 frente a 4.20% en el 2009. Por otra parte existieron sectores en donde las cifras de 

inflaci6n fueron menores con respecto al 2009 estos corresponden a los Servicios e 

Industria que muestran tasas de (2.55% y 1.37%) referente al 2010 frente a (2.79% y 

4.63%) en el2009 respectivamente . 
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Demografico 

Con respecto a los datos demograficos tenemos las cifras del INEC en donde se indica 

que para el 2010 en el Ecuador habitan aproximadamente 14.233.900 de personas, esta 

cifra esta compuesta por un porcentaje alrededor de 49.4% de hombres y un 50.6% 

constituida por mujcres. La poblaci6n del Ecuador que reside en centres urbanos 

alcanza un 66%y el restante en el medio rural. 

Quito que posee 2.200.000 habitantes, es la sede del gobiemo ademas aqui se 

concentran los centres gerenciales tanto de empresas privadas como del sector publico, 

Ia ciudad de Quito fue Ia primera en ser declarada patrimonio cultural de la humanidad 

por la UNESCO . 

Continuando con las principales ciudades del Ecuador esta Guayaquil que es Ia mas 

poblada con 2.500.000 habitantes viviendo en el area metropolitana en el afio 2010. Se 

Ia denomina el puerto principal del Ecuador donde se concentra un 70% del flujo de las 

exportaciones c importaciones. Una ciudad dincimica, de personas carismaticas y 

abiertas a innovaciones . 

Todos estos datos demograticos son proyecciones del INEC para el presente afio . 

Cultural 

Uno de los factores es que vcmos a una socicdad afectada por una economia de 

consume, muy influencia por exterior a traves de los medios de comunicaci6n. En un 

ambiente cultural con tendencia ala globalizaci6n en donde Ia misma pelicula que csta 

siendo proyectado en algtin cine de USA, al mismo tiempo esta en cartelera en nuestro 

pais vemos el gusto por el consume de productos extranjeros mayormente destinado 

para las masas. Segun una encuesta realizada en 2008 , el 83.6% de Ia poblaci6n es 

cat6lica (dato proporcionado por Wikipcdia), asf como menos de Ia mitad de la 

poblaci6n tiene una inclinaci6n politica en el Ecuador. Por otra parte segun el censo de 

2001 , el 94% de Ia poblaci6n habla espafiol en e1 territorio nacional. Ecuador se 

caracteriza por ser culturalmente diversa, csto se puede apreciar en cada regi6n de pais, 

Javier Jimenez- Andres Lucero Pagina 13 



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

Xpreso polar 

asi como en su rica gastronomfa la cual da fe de la riqueza que posee sus tierras y de su 

amplia gama de productos alimenticios . 

Conclusiones e lmpacto 

Con todos los datos expuestos vemos que el Ecuador tiene una sociedad muy diversa, en 

todos los sentidos tanto etnicos, politicos, culturales, econ6micos, etc. Que es una 

sociedad de can1cter mayoritariamente cat6lica, que su gente tiene puesta Ia fe en el 

futuro del pais y en su bienestar. Tambien podemos saber que cualquier esfuerzo que 

realicemos por mejorar Ia situaci6n del factor empleo de las personas es bueno, ya que 

uno de los objetivos del gobierno es disminuir el nivel de pobreza y sobre todo Ia 

pobreza extrema, por esto debemos ahondar esfuerzos para contribuir con nuevas ideas 

de negocios que aparte de generar ingresos, contribuyan a mejorar Ia sociedad. Una 

forma valida de hacerlo seria el tener impacto en las vidas de las personas mejorando su 

calidad de tiempo ocio, ayudando a despejar los problemas y creando son ri sas en sus 

rostros. Aumentando el optimismo con un buen servicio y un producto tan sencillo 

como lo es el helado . 

Como principa1es impacto tenemos que: 

• Ayudar a incrementar la producci6n de productos lacteos intentando aumentar Ia 

demanda de los mismos, ya que estos insumos son ingredientes claves para 

nuestros productos . 

• Contribuiriamos con aumentar la poblaci6n econ6micamente activa dando un 

empleo digno con miras de crecimiento a mediano plazo, aumentando el nivel de 

confianza entre la poblaci6n . 

• En lo cultural se impactaria en Ia rnanera como la gente consume el producto, 

generando una altemativa que contribuye con aliviar los niveles de estres de Ia 

poblaci6n . 
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Amllisis Industrial 

Definicion de la industria 

Xpreso Polar esta enfocada en Ia industria de servicio de heladeria en el sector de 

Guayaquil. 

Alcaocc Horizontal 

Se enfoca en las heladerias . 

La industria de helados en nuestro pais esta posesionada en el mercado abarcando 

difercntes lugares como: centros comerciales, centros de diversion, parques turfsticos y 

lugares estrategicos. Entre las heladerias que cuenta esta industria tenemos las 

siguientes marcas: Pingiiino, Baskin Robbins, Planet lee Cream, Tutto Fredo, Frafola, 

Sorbetto. Estas hcladerias son muy representativas en nuestro sector al cual estamos 

orientados por que poseen cl mayor consumo por parte de los demandantes de esta 

manera sc satisface los gustos y preferencias del consumidor. 

Alcance Vertical 

Se enfoca en el servicio a tcrccras personas . 

En los ultimos afios Ia industria heladera ha cambiado constantemente, en ella Ia 

teenologia juega un ro t muy importante, ya que hace posible fabricar mas y mejores 

productos a un menor costo, tambien con ella se alcanzan los mas altos nivclcs de 

calidad en cl producto, para satisfacer asi las exigencias de los clientes y cubrir sus 

necesidadcs . 

Alcancc Gcognifico 

Se enfoca en el sector de Guayaquil. 
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La industria de helados en el mercado Guayaquilefio da un mayor realce pues los 

factores clirmiticos se prestan aJ consumo masivo del mismo, en Ia actualidad Guayaquil 

es una de las ciudades mas grandes del pais dotada de un clima calido como tambien 

posee la mayor parte de habitantes esto hace que cxista un mayor consumo de helados . 

Nuestra empresa quiere competir en el mercado Guayaquilefio por que no existe otra 

heladeria que convine dos cosas al mismo ticmpo como gustos por el helado y horas de 

ocio, obteniendo como resultado el ser lideres en el mercado, deleitando un exquisito 

hclado a bordo de w1 bus urbano . 

Por esta raz6n hemos plasmada nuestra idea de negocio en llevar nuestro producto al 

sitio donde estan nuestros consumidores. Nuestros consumidores no vienen donde 

nosotros solo se convierten en seguidores nosotros vamos donde ellos ofrecicndoles un 

servicio de calidad . 

Analisis coo las cinco Fuerzas Competitivas de Porter 

Poder de Ncgociacion de los Proveedorcs 

Realizando un analisis de las fuerzas compctitivas de Porter tenemos que en el factor 

proveedores se puedc dceir que existe una gama amplia de provcedores, todos los 

proveedores no pertenecen a ningun grupo especi fico, por e l contrario son 

independientes, con capacidades pequenas y medianas. Todos estos cstan dispuestos a 

satisfacer Ia demanda y su mercado de oferta es muy variado. Poseen tecnologia para 

c laborar productos de ca lidad, y tienen Ia cxperiencia necesaria para entablar relaciones 

de negocios. Con respecto a los provecdorcs de Ia materia prima tal como leche, estan 

organizados en asociaciones que procuran evitar que los excedentcs sc conviertan en 

desperdicios, y su principal fm es converti r dicho excedente en lcche en polvo, cl 

gobiemo tiene mucha incidencia en cl precio de este insumo. Por lo tanto el grado de 

influencia que pueden generar los provecdores se vera afectado por Ia presion ejercida 

por el gobicmo de acuerdo a los anuncios sobre precio y comerciali7..aci6n del mismo . 

Podemos decir que c1 nivel de influencia que tienen los proveedorcs en el sector es bajo . 
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Podcr de Negociacion de los Clientcs 

Con respecto al poder de negociaci6n de los clientes tcncmos que estos se mueven mas 

por impulso, o tambien puede ser estacionario, es aquf donde Ia publicidad interviene 

mucho en el volumen de compra de los clientes, ya que son aJtamente influenciables. Su 

podcr de negociaci6n es relativamentc bajo si hablamos de personas comunes entre 

distintas edades que no tengan afinidad con Ia industria, como lo constituycn Ia mayorfa 

de clientes que a Ia vez son consumidores. Su poder de negociaci6n o inclinaci6n de 

compra muchas vcces se basa en Ia diferenciaci6n que tenga dicho producto o servicio, 

mas no en Ia cantidad. Este puede llegar a influenciar el precio del producto si es muy 

novedoso o muy diferenciado, o si el producto pasa por un nivel estacionario bajo o 

alto, dependiendo del clima del Iugar. Por ahora no sc ha visto casos en donde un grupo 

de clientes se nieguen a consumir helados, ya que es un producto de relativamente poco 

crccimiento pero a Ia vez estable . 

Amenaza de Productos Sustitutos 

Siguiendo con el analisis encontramos que existe la arnenaza de productos sustitutos, ya 

que los productos que produce Ia industria basan sus estrategias en Ia diferenciaci6n y cl 

bajo costo. Aunquc cada cmpresa tiene su mercado definido estas rnanticnen Ia 

constante innovaci6n del producto en sf. Tambien tenemos que este es un producto muy 

tradicional y de influencia extranjera. Los cambios en el comportarniento a largo plazo 

del consumidor puede llevar a la generaci6n de productos sustitutos, pero 

irremplazables, ya que el factor cultural pesa al momenta de que el consurnidor desee 

sustituir cl actual producto por otro. AI parccer la industria esta abierta ala generaci6n 

de nuevos servicios para este tipo de alimento, ya que este se puedc prestar para ello, asi 

como inclusion del mismo en actividades recreacionales, anadicndole un plus que puede 

ser percibido por el consumidor. Asi como los distintos cambios tecnol6gicos pueden 

llevar a Ia fabricaci6n de posibles sustitutos, ya sea similar en textura, sabor, o el 

reemplazo de sus componcntcs, asi como el metodo de fabricaci6n del mismo . 
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Ameoaza de Nuevos Entrantes 

Continuando con el ancilisis de Ia industria tenemos que la amenaza de nuevos 

competidorcs es significativa. Ya que las barreras de entrada no serian de mucho 

obstaculo para los nuevos competidores, aunque la industria esta liderada por un 60% 

con la marca Pingi.iino. Para ingresar, segful Ia estrategia a usar y con quien quiera 

competi r, sc daran las barreras de entrada ya que Pingtiino posee un gran canal de 

distribuci6n que abastece tanto a mayoristas como al detalle. Asf como su producci6n 

de economia a escala permite un precio competitive en sus productos. Los 

requerimicntos de capital neccsarios apuntan en distintos ranges, dependiendo del 

volumen. As( tarnbien existen distintos mercados y ofertantes que suplen esta demanda, 

tal parece que Ia tendencia es Ia expansion de las heladerias tradicionales y afumar Ia 

confianza de la marca entre los consumidores, llegando asi a captar un mayor numero 

del mercado cambiando Ia decoraci6n de los locales en vista de Ia comodidad del 

cliente. Las empresas ya instaladas poseen una significativa curva de aprendizaje ya que 

los origenes del negocio son farniliares en su mayoria a excepci6n de las 

multinacionales que tienen afios en el mercado o las franquicias extranjeras que operan 

desde hace algUn. tiernpo en el pais . 

Grado de Rivalidad 

Tomando en cuenta el am11isis realizado vemos que las grandes empresas tienen su 

mercado definido y conocen muy bien del mismo, son muy competitivas y lanzan 

campafias llamativas para estrenar nuevos productos. Lo interesante esta en que el resto 

de heladerias han sabido posicionarse con una parte del rnercado que ademas del 

producto quiere un buen servicio y atenci6n as( como consumir el producto en locales 

agradables y farniliares. Esta sensibi lidad del consumidor ha sido aprovechada por las 

heladerias, y han tornado cada una un cierto tipo del mismo producto, para evitar 

competir directamcnte, y enfocar su negocio en el servicio y Ia atenci6n prestada asi 

como darle valor agregado al producto mejorando su presentaci6n y agregando 

aderezos a los mismos. Esto nos lleva a pensar que la rivalidad de la competencia no 
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esta dada de manera directa mas bien cada empresa tiene un tipo distinto del producto 

que comercializa . 

Conclusiones del Analisis lndustrial 

Como conclusiones podemos decir que: 

• Que el numero de proveedores del producto terminado es amplio, que hay 

oportunidad para que pequefios y medianos capten nuevos clientes . 

• El poder de negociaci6n de los proveedores es aceptable, ya que no ejerce gran 

influencia sobre los precios, pues el costo de los insumos son supervisados por 

el gobiemo cuando existe una anorrnalidad . 

• El poder de negociaci6n de los clientes es muy bajo ya que son personas 

norrnales, que no estan agrupados ni concentrados en caracteristicas especificas, 

que son consumidores a Ia vez y que Ia mayoria de las veces hacen sus compras 

por impulse . 

• Con respecto a las amenazas de productos sustitutos esta recae sobre la 

posibilidad de que salga al mercado un producto que el consurnidor adopte en 

vez del tradicional helado. Esta posibilidad es muy baja ya que es un producto 

tradicional. 

• En lo concemiente a la amenaza de nuevos entrantes tenemos que esta es 

factible, pero que todo depende del enfoque y difercnciaci6n que este tenga 

respecto al producto, asi como el servicio que preste a sus clientes . 

• El grado de rivalidad es bajo ya que los negociosos existentes han definido un 

tipo de producto y buscan mercados distintos unos con otros, esto baja el grado 

competitividad entre ellos . 
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Atractivo de Ia industria 

Como atractivo de la industria podemos encontrar que existe es un amplio mercado de 

consumidores dispuestos a probar productos nuevos. Que los actuales negocios se han 

concentrado en venderlo de Ia manera tradicional influenciada por heladerias extranjeras 

y franquicias de otras naciones. Vemos que hay Iugar para la innovaci6n en el factor 

servicio y manera de comercializar o expendio del producto . 

For ma mas comun de competencia dentro de Ia Industria 

Analizando a la competencia vcmos que estas han seguido caminos distintos para evitar 

competir entre sf. Cada una de estas tienen su propia idea del negocio y sus productos 

has sido dirigidos para distintos segmentos de Ia poblaci6n. La competencia se da entre 

las marcas gran des productoras de helado como lo son Pinguino y Gino's, esta Ultima ha 

captado un gran nlimero de consumidores pertenecientes al mercado popular que 

requiere productos de calidad . 

Estrategia de competencia de la nueva empresa 

La estrategia de la nueva empresa debe seguir Ia diferenciaci6n pensando en el modelo 

de negocio en si, ya que ningU.n local de Ia competencia tiene mayor nivel de impacto 

entre los consumidores, vemos que todos los negocios tienen una decoraci6n tradicional 

y su manera de expendio del producto es la rnisma. La manera de llegar a formar parte 

de Ia competencia seria captar Ia atenci6n de los consumidores, creando la expectativa 

desde el memento que divisa las instalaciones del negocio, creando una serie de 

agregados que formen una marca que tenga ese impacto en Ia mente de los 

consumidores . 
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Analisis e investigacion de Mercado 

Analisis de Ia Competencia 

Competidores Directos, Indirectos y Potenciales 

Como competidores directos tenemos los siguientes: 

• Pingi.iino 

• Baskin Robbins 

• Planet Ice Cream 

• Fragola 

• Tutto Freddo 

• Sorbetto 

En los competidores indirectos podemos decir que son: 

®) 
PINGUINO 

• Pingi.iino 

• Gino's 

• Salcedo 

• Eskimo 

Si pensamos en competidores potenciales podriamos decir existen industrias de lacteos 

que podrian fabricar helados pero esto en el supuesto caso que este producto este los 

proyectos de sus compafiias . 

• Chiveria 

• El kiosko 

• Pura Crema 
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Factores clave de exito 

Teniendo en cuenta la invcstigaci6n realizada a las distintas heladerias vemos que el 

factor com(m denominador del exito entre estas se da en el sentido de iniciar como 

empresas familiares y a lo largo del tiempo han sabido como diferenciarse entre elias 

tratando de competir lo mcnos posible . 

Benchmarking 

Hemos encontrado que cl modelo de negocio m6vil genera redueeiones de gastos de 

arrendamiento, esto lo podemos ver en ejemplos sobre negocios parecidos en 

localidades como New York, Chicago y el sur de California. Actualmente se esta 

generando una cultura de consumo en este tipo de establecimientos . 

Ya que cada vez estos establccimientos rodantes son mas modernos y de mejor aspecto 

para el consumidor asf como dirigidos a cierto segmento de Ia poblaci6n, esto llama Ia 

atenci6n del publico y genera una expectativa de cornpra entre los posibles clientes . 

Tambien en una area mas funcional como Ia comunicaci6n cliente - negocio 

encontramos mctodos efectivos que utilizan estos locales como son el contacto con el 

cliente por medio de redes sociales como FaceBook o Twitter en donde constantemcnte 

se comunican sobre noticias o novedades del negocio asi como sus promociones o 

campaiias de publicidad, esta es una buena herramienta a imprentar ya que podemos 

decir Ia ubicaci6n exacta del negocio a cualquier hora del dia, asi los clientes pueden 

estar al tanto y planear su proxima visita . 

lnvestigaci6n de Mcrcados 

Mercado potencial 

Todas las personas ya sean nacionales o extranjeras que les guste consumir helados de 

calidad ya sea por distintos motivos, como pueden ser: por simple gusto como una 

golosina, por degustar algo fresco, por saciar su sed en un momenta determinado . 
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En total suman 1.793.209 personas, en este mercado se incluyen a todas las personas 

mayores a 5 aiios que residen en aereas urbanas de la ciudad de Guayaquil. 

Mercado Objetivo 

El mercado objetivo estara constituido por todas las personas sean incluidas en las 

siguientes caracteristicas: 

• Residan o esten de visita en Guayaquil 

• Dentro del area norte urbana 

• Que tengan una edad a parir de los 5 afios en adelante 

• De cualquier sexo 

• Que se encuentren en cualquier ciclo de vida niiio, adulto, soltero, casados, con o 

sin hijos . 

• Personas de cualquier raza 

• Cualquier creencia religiosa 

• Cualquier naciooalidad y creencia religiosa 

• Nivel socioecon6mico Medio Bajo, Medio Tipico y Medio Alto/Alto 

• Excepto personas diabeticas 

Objetivos de Ia Investigacion de Mercados 

Como objetivos a! momento de realizar nuestra investigaci6n de mercado tenemos los 

siguientes puntos a los cuales vamos a dirigir nuestro analisis . 

• Conocer los gustos y necesidades de los posibles clientes, asi como Ia manera en 

que perciben la idea del negocio . 

• Saber su cultura y comportamiento a! momento de adquirir helado . 

• Conocer sus lugares preferidos y por que deciden ira ellos . 

• Definir a que tipo de personas les parece interesante la idea . 

• Cwil es el rango de precios que estas personas estan dispuestas a pagar por el 

producto . 

• Encontrar los mejores puntos de ubicaci6n para el negocio . 

• Definir caracteristicas sobre Ia presentaci6n del producto . 
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• Investigar sobre su probable volumen de compra 

Investigaci6n Cualitativa 

Se ha procedido a realizar una investigaci6n Cualitativa con el fin de llegar a conocer 

las diferentes caractcristicas en la relaci6n al producto y negocio para poder defmir Ia 

situaci6n actual y llegar a defmir el objeto del estudio de mercado . 

Entrevistas a expertos 

Nos vemos en Ia necesidad de buscar una persona que tenga experiencia en el negocio 

de heladerias, para esto recurrimos a varios contactos, tenicndo en cuenta multiples 

factores, pero sobre todo Ia predisposici6n de colaborar con nuestro proyecto . 

Para conocer mas sobre cl cntrevistado y el disefio de Ia cntrevista dirijase al ANEXO 

1 

Grupos Focales 

Siguiendo con nuestra investigaci6n nos vimos en la necesidad de conocer las opiniones 

de posibles consurnidores rcspccto al producto a ofrecer, mediante el empleo de un 

Focus Group buscamos cumplir con nuestro objetivo . 

Para conocer acerca de mas detalles del focus Group dirijase al ANEXO 2 . 

Resultados del Grupo Focal 

Los resultados del Group fueron muy favorables e interesantes, los participantes 

aceptaron con entusiasmo las ideas e innovaciones del negocio, asi como con el tipo de 

producto, les cncanto Ia idea de bus convertido en heladcria, tambien se mostraron 

interesados sobre Ia manera de scrvir el helado con un cono con sabor a canela, pasas, 

etc. Nos dieron su sugerencia de precios y sabores de hclados favorites. Para ver el 

resultado complcto del Focus Group por favor ver el video incluido en el CD . 
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Invcstigacion Cuantitativa 

Para conocer acerca de Ia elaboraci6n de Ia encuesta dirijase al ANEXO 3 . 

Resultados de las Encuestas 

;,En que sector de Ia ciudad vive usted? 

Cumulative 

Frequency Percent Valid Percent Percent 

Valid NORTE 26 31,7 31,7 31 ,7 

SUR 16 19,5 19,5 51,2 

CENTRO 18 22,0 22,0 73,2 

ESTE 13 15,9 15,9 89,0 

OESTE 9 11 ,0 11,0 100,0 

Total 82 100,0 100,0 

<,En que sector de Ia cludad vlve usted? 

. NORTE 
O stR 
0 CENTRO 
. ESTE 
00ESTE 

Javier Jimenez- Andres Lucero Pagina 25 



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

Xpreso polar 

;, Que edad tieoe usted?: 

Cumulative 

Frequency Percent VaJid Percent Percent 

VaJid 10-15 12 14,6 14,6 14,6 

15-20 22 26,8 26,8 41 ,5 

20-25 25 30,5 30,5 72,0 

25-35 15 18,3 18,3 90,2 

35-45 5 6,1 6,1 96,3 

45-60 3 3,7 3,7 100,0 

TotaJ 82 100,0 100,0 

<,Que edad tlene usted? : 
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Valid 

;,Que marca de helado usted prefiere? 

Cumulative 

Frequency Percent Valid Percent Percent 

PINGUINO 36 43,9 43,9 43,9 

BASKING ROBBINS 15 18,3 18,3 62,2 

PLANET ICE CREAM 10 12,2 12,2 74,4 

FRAGOLA 3 3,7 3,7 78,0 

TUTIO FREDDO 9 11,0 11,0 89,0 

SORBETTO 1 1,2 1,2 90,2 

OTROS 1 1,2 1,2 91 ,5 

NO TENGO MARCA 7 8,5 8,5 100,0 

PREFERIDA 

Total 82 100,0 100,0 

l,Que marca de helado usted prefiere? 

. PINGUINO 
0 BASKIIlG R0861'1S 
0PLAAET ICE CREAIA 
. FRAGOLA 
0 TUTTO FREDOO 
. SORBETTO 
OOTROS 
oNO TENGO MARCA 

PREFERIOA 
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Valid 

;, Cuando us ted consume helado, donde lo hace usualmente? 

Cumulative 

Frequency Percent Valid Percent Percent 

HELADERIA 57 69,5 69,5 69,5 

TIENDA 15 18,3 18,3 87,8 

CARRE TIL LA 8 9,8 9,8 97,6 

SUPERMERCAD 2 2,4 2,4 100,0 

OS 

Total 82 100,0 100,0 

<,Cuando usted consume helado, donde lo hace usualmente? 

;,En que presentacion prefiere usted tornar helado? 

. HELADERJA 
DTIENDA 
0CARRET1LLA 
. SUPERMERCADOS 
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Cumulative 

Frequency Percent Valid Percent Percent 

Valid ENCONO 47 57,3 57,3 57,3 

PALETA DE CREMA 5 6, 1 6,1 63,4 

PALETA DE I IIELO 4 4,9 4,9 68,3 

COPAS DE 22 26,8 26,8 95,1 

ESPUMAFLEX 

COPAS DE YlDRIO 4 4,9 4,9 100,0 

Total 82 100,0 100,0 

<,En que presentaci6n prefiere usted tomar helado? 

;,Que aderezo le gustaria a ustcd afiadir al hclado? 
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ClPALETA DE CRff,\A 
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Valid 

CIIOCOLATE 

DERRETIDO 

GRAJEAS 

GALLET AS OREO 

M&M 

MANI 

COCO RALLADO 

MERMELADA DE 

SABORES 

CREMA 

LECHE 

CONDENSADA 

MANJAR DE LECllE 

CHOCOLATE 

RAY ADO 

Total 
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Frequency 

I 

15 

10 

19 

2 

3 

9 

10 

1 

7 

4 

1 

82 

Cumulative 

Percent Valid Percent Percent 

1,2 1,2 1.2 

18,3 18,3 ] 9,5 

12,2 12,2 31,7 

23,2 23,2 54,9 

2,4 2,4 57,3 

3,7 3,7 61,0 

11 ,0 11 ,0 72,0 

12,2 12,2 84,1 

1,2 1,2 85,4 

8,5 8.5 93,9 

4,9 4,9 98,8 

1.2 1,2 100,0 

100,0 100,0 
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<,Que aderezo le gustaria a usted ariadir al helado? 

;.Como te gustaria el cono? 

Frequency Percent Valid Percent 

Valid CROCANTE 31 37,8 37,8 

SEMICROCAN 38 46,3 46,3 

TE 

NORMAL 6 7,3 7,3 

CUALQUIERA 7 8,5 8,5 

Total 82 100,0 100,0 
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SABORES 
O CRB.lA 
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Cumulative 

Percent 

37,8 
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91 ,5 
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(,Como te gustaria el cono? 

. CROCANTE 
O SEii\ICROCANTE 
0NORMAL 
. CUALQUIERA 

Si le dijera que el cono es de distinto sabor. ;.De las siguientes opciones que 

sabor le gustar ia a usted? 

Cumulative 

Frequency Percent Valid Percent Percent 

Valid CANE LA 13 15,9 15,9 15,9 

NUEZ 12 14,6 14,6 30,5 

PASAS 23 28,0 28,0 58,5 

LECHE 27 32,9 32,9 91,5 

CONDENSADA 

MIEL 5 6, I 6,1 97,6 

OTROS 2 2,4 2,4 100,0 

Total 82 100,0 100,0 
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Si le dijera que el cono es de distinto sabor. <,De las siguientes opciones que 
sabor le gustaria a usted? 

. CANELA 
0 NUEZ 
0PASAS 
. LECHE CONDENSADA 
DI•UEL 
• omos 

;, Que piensa us ted sobre vivir una experiencia nueva en to mar helados a 

bordo de un bus en un ambiente innovador y unico en el ecuador? 

Cumulative 

Frequency Percent Valid Percent Percent 

Valid LEPARECE 63 76,8 76,8 76,8 

GENIAL 

LE GUSTA 1 l 13,4 13,4 90,2 

NOLEGUSTA 4 4,9 4,9 95,1 

D 4 4,9 4,9 100,0 

Total 82 100,0 100,0 
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(,Que piensa usted sobre vivir una experiencia nueva en tomar helados a 
bordo de un bus en un ambiente innovador y unico en el ecuador? 

;,Cuanto estaria dispuesto usted a pagar por deleitar un exquisito 

helado servido a bordo de un bus en un ambiente acogedor? 

Cumulative 

Frequency Percent Valid Percent Percent 

Valid 1.50 y 2.0 7 8,5 8,5 8,5 

2.00 Y2.50 9 11 ,0 11 ,0 19,5 

2.50 y 3.50 50 61,0 61 ,0 80,5 

3.50 0 16 19,5 19,5 100,0 

MAS 

Total 82 100,0 100,0 
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i,Cuanto estaria dispuesto usted a pagar por deleitar un exquisite helado 
servido a bordo de un bus en un ambiente acogedor? 

Conclusiones finales de Ia Investigacion de Mercados 

8 1.50 y 2.0 
0 2.00 y 2.50 
02.50 y 3.50 
. 3.500MAS 

Luego de revisar los datos e informacion tanto cualitativa como cuantitativa, tenemos 

mucho mas claro los gustos del consumidor asi como una mayor certeza en la correcta 

ubicaci6n del negocio, como en cantidad, prccio, presentaci6n y demas caracteristicas 

del producto. Aparte tenemos claro que el segmento al que nos dirigimos es la clase 

media en adelante, ya que estos perciben mejor Ia estrategia de diferenciaci6n que 

queremos emplear, debido a que en sus decisiones de compra influyen mas factores a 

los cuales podemos atender, en Iugar de segmentos de menor ingreso cuya principal 

factor de compra es el precio . 
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Plan de Marketing 

Marketing Estrategico 

Amilisis FODA 

Fortalezas 

)> Versatilidad del modelo del negocio . 

)> Solido respaldo patrimonial. 

)> Diseiio innovador . 

)> No solo ofrecemos helados, sino tambien un alto nivel de servicio a! cliente . 

)> Funcionamiento practice de equipos . 

Dcbilidades 

)> Poca experiencia para incursionar en el mercado . 

)> Conocimientos basicos del negocio . 

)> Curva de aprendizaje . 

Oportunidades 

)> Cambio en los habitos de consume en tomar un helado de una forma diferente . 

)> Facilidad de transportarnos de un lado a otro . 

)> Local propio . 

)> Enlazar a mas personas por las diferentes redes sociales . 

Amenazas 

)> Proveedores incumplan pedidos . 

)> Baja en ventas . 
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);> Problemas fiscales. 

);> Incremento en los costos de insumos. 

Posicionamiento de Ia empresa 

Nuestra empresa va estar posesionada como Ia primera heladeria m6vil de Guayaquil. 

Estando donde tU vayas a Ia hora de tomar un delicioso hclado en un arnbiente modemo 

con una amplia gama de productos a ofrecer para satisfacer las necesidades del 

consumidor. 

Marketing Tactico 

El Marketing tactico es el conjunto de tecnicas para lograr el maximo beneficia en Ia 

venta de un producto. Mediante el cual se podni saber a que tipo de publico le interesa 

nuestro producto, la funci6n primordial es la satisfacci6n del cliente mediante las cuales 

pretende, establecer precios, buscar plazas y realizar promociones para captar mas 

consumidores. 

Estrategia de Precios 

La estrategia de precios que vamos a utilizar se denomina penetraci6n la cual consiste 

en enfocarse a un precio bajo en relaci6n a la competencia para captar un mayor 

mercado. Se utilizara esta estrategia por que el producto o servicio que vamos a ofrecer 

es nuevo en e l mercado nacional como local de esta manera lograremos inicialmente 

abarcar un entorno socioecon6mico medio y alto. 

La estrategia consiste en fijar un precio inicial bajo al producto o scrvicio que vamos a 

ofrecer para que sea adquirido por muchos mas compradores para deleitar su paladar 

de esta forma ir posesionando nuestra marca en Ia mente de los consumidores 

conforme avance el ciclo de vida del negocio, Este precio ini incrementando 

paulatinamente cuando la marca este ya establecida y posesionada. 
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Analisis de estacionalidad y precios 

En este negocio nose tiene problemas de estacionalidad porque el helado se consume a 

lo largo de todo el afio. Todos los meses del afio tomamos helados, aunque, 

evidentemente, desde diciembre hasta fmales de abril el consumo se multiplica . 

Nuestros problemas con Ia estacionalidad no vienen de la mano de una menor 

facturaci6n en los meses de verano, en los que demanda este producto, sino de que en 

los meses de inviemo esta crece demasiado por el calor y la humedad que existe en esas 

fechas. De todas formas, nuestro Xpreso Polar debe disefiar un helado de diferente 

forma para cada estaci6n ya sea inviemo o verano, consiguiendo que en los meses de 

invierno Ia sensaci6n en boca del helado sea mas fria y refrescante, sin embargo, mas 

ca.lida en los meses de verano, haciendo muy agradable su consumo en cualquier epoca 

del afio . 

Politica General de Precios 

Esta politica estara de Ia mano con Ia estrategia de precios En nuestro portafolio 

etiquetaremos a todos los productos con un precio bajo inicial para ir cumpliendo 

nuestra expectativa e ir posesionandonos en Ia mente de los consumidores. Para lograr 

nuestros objetivos deseados . 

Politica de Descuentos 

La politica que va ser aplica por nuestra empresa se denomina promoci6n por 

temporada . 

Esta politica consiste en realizar promociones en varios meses del afio. Podemos aplicar 

esta politica pues en algunos mescs del afio los insumos que necesitamos tienden a bajar 

sus costos por la estacionalidad de los productos que se encuentran en auge o poseen 

promociones por tcmporadas . 

Las promociones que se podran realizar senin dependiendo el costo del insumo que estc 

barato. En el caso de ciertas frutas tienen su temporada de augc entonces ahf 

ofertaremos promociones de helados con frulas como por ejemplo compra un helado de 
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denominaci6n x y llevate una ensalada de frutas gratis para hacer mas atractivo nuestro 

negocio de esta forma 

Estrategia de Producto 

Estrategia de producto, se estableceni una estrategia enfocada al disefio de los 

productos . 

Se manejani un buz6n de quejas, sugerencias y reclamos, con el fin de conocer la 

imagen y percepci6n que tienen los clientes en cuanto al producto, ambiente y servicio 

del establecimiento, siempre mejorando continuamente para el bienestar y agrado de 

nuestros clientcs . 

Tambien se disefiani una carta de menus acorde a la decoraci6n de la heladeria, en 

donde se presenten los productos que se ofreceran, con sus respectivos precios y 

caracteristicas . 

Para conocer acerca del portafolio de productos dirijase al ANEXO 4 . 

Marcas 

Todos nuestros productos llevaran nuestra propia marca la cual se denomina "Xpreso 

Polar". El motivo de optar por esta decision consiste en lo siguiente nuestra empresa 

comprara la materia prima a varios proveedores, la misma que se encargara de afiadir un 

valor agregado para obtener un producto terminado de primera calidad . 

El disefio de nuestro bus Xpreso Polar estara lleno de colores llamativos haciendo que 

esto sea algo innovador y atractivo para el consumidor. En nuestro LCD de 

42", se pasara varias publicidades pagadas de los centres turisticos mas representatives 

de nuestra ciudad como tambien de establccimientos publicos . 

Nuestro logotipo estara impreso en todos los suministros que vayamos a utilizar como 

vasos servilletas y can1isetas de nuestros cmpleados . 
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Presentaci6n 

La empresa siempre tendra una buena unagen y disefio comenzando desde sus 

empleados hasta los suministros a utilizar." 

El slogan que utilizaremos sera: Xpreso Polar el helado gue mueve tus sentidos de 

verdad ... ! 

Logotipo 

Uniforme empleados 

Presentacion vasos 

Presentacion scrvilletas 
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Estrategia de Plaza y Distribucion 

La estrategia que utilizaremos sera Ia distribuci6n fisica que consiste en satisfacer las 

necesidades de los clientes a cambio de una ganancia . 

Esto se realizara por medio de Ia logistica realizando un cronograma con tiempos justos 

para permanecer en varios sectores al dia, pues nuestro bus "Xpreso polar" trabajara dos 

jomadas el cual tendra una hora para abastecer el producto silo necesita de esta forma 

haremos que nuestro producto llegue a mas consumidores . 

A continuaci6n presentaremos horarios de atenci6n al publico . 

Lugar Dias Horarios 

Piazza los ceibos Viernes y sabado 16:00 pm - 22:00 pm 

Urdesa central Martes, miercoles y 16:00 pm - 22:00 pm 

JUeves 

Policentro Jueves, y viernes 10:00 am - 15:00 pm 

Policentro Domingo 10:00 am - 15:00 pm -16:00 am -

22:00pm 

Edificio del Miercoles !O:OO am - 15:00 pm 

litoral 

Alban borja Martes, sabado 10:00 am - 15:00 pm 

Diseiio del local 

El local basicamcnte estara disefiado para cumplir las expectativas y comodidad del 

cliente para satisfacer sus neces idades en un ambiente acogedor. Por esta misma raz6n 

hemos previsto disefiar de Ia siguiente manera. Cuatro mesas de cuatro personas, dos 

mesas de dos, todas las mesas estaran ubicadas junto a las ventanas del bus " Xpreso 

Polar", para obtener una visibilidad increfble a sus exteriores el pasillo arnplio para 

poder circular sin ningun problema . 
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Merchandising 

La presentaci6n de nuestra marca sera por medic de vallas publicitarias en lugarcs 

estrategicos. Estes lugares scran contratados a empresas que ofrezcan este servicio, lo 

que puede ser mensual o anual. Tambien diseiiaremos camisetas y jarros con diseiios 

diferentes e innovadores para ser mas atractivo en el campo comercial. 

Vallas publicitarias 

al (l;Jtc:h :~ UJ!J:J~ 
t;"' sanbid4s d. v.r.~ ··! 

Camisetas 
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Jarros 

Distribucion 

Nuestra cadena de distribuci6n partira desde el proveedor a nuestro bus "Xpreso Polar", 

final mente llegar a nuestro consumidor brindando un servicio de calidad . 

Pr vPedcr Ccr.,ir 

XFreso p l.;r 

Cadena de disiTtbucian 

Estrategia de Promocion 

La estrategia de promoci6n que vamos a implementar van estar encaminadas por 

promociones las cuales se realizan por tiempos determinados al fm de captar nuevos 

consumidores en nuestro "Xpreso polar" . 

Aqui algunas promociones que tenemos pensado en Ia actualidad pero iran variando de 

acuerdo al momento . 

• 2 conos por el precio de uno . 

Compra de una banana Split + 0.99 te regalamos un granizado . 
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• Si presentas este cup6n te regalaremos una bola mas de helado en todas nuestras 

presentaciones . 

• Si compras un helado Xpreso polar paga el 50% del helado que tu prefiera . 

Publicidad 

La publicidad se llevara a cabo de Ia siguiente manera: tarjetas de presentaci6n, 

pendones, volantes a nuestros visitantes, insertos en el peri6dico de mayor circulaci6n a 

nivellocal y redes sociales como facebook, my space y twitter. 

Para de esta manera difundir nuestra innovadora propuesta primero dando una 

expectativa del negocio, ofreciendo nuestros servicios y dando a conocer el sitio donde 

estani ubicado nuestro bus "Xpreso Polar" para un deterrninado dia de la semana. Asi 

nuestro interes seria generar mas que un nuevo cliente un seguidor. 

Rcdes sociales . 

Insertos publicitarios . 

Tarjetas de presentacion 
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Volantes 

Xpreso 

Pcndones 

€1 1refaJo que mueve 

Promocion 

El enfasis que se le dara Ia publicidad del Xprcso polar estara basado en la calidad de 

los productos. El objetivo es dar a entender a los clientes el hecho de que nuestra 

empresa no solo ofrece helados, sino tambien Ia oportunidad de disfrutar un momento 

agradable con el mcjor servicio y Ia mas cuidadosa atenci6n al cl iente, con Ia mayor 

calidad e higiene . 
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Relacioncs publicas 

Las relaciones publica de Ia empresa estaran a cargo de una persona que laborara en Ia 

misma, Ia cual se encarga de gestionar Ia comunicaci6n entre organizaciones y personas 

en ambitos sociales para mantener y disenar su imagen positiva . 

Esta persona acudira a actos donde exista aglomeraci6n de personas, eventos, sitios 

turisticos entre otros para promocionar nuestro bus Xpreso polar" . 

Venta personal 

Las ventas personalcs estaran centradas Unicamente a los clientes dotando de 

informacion de nuestros nuevos productos como tarnbien recomendandolos para que 

deleiten nuestras presentaciones que tenemos en el momento de consumir un helado . 

Tambien se dara una atenci6n personalizada de una mancra educada y respetuosa para 

de esta forma ganarnos Ia confianza de ellos . 

Promocion de Vcntas 

La promoci6n de ventas que se utilizara se denomina degustaci6n del producto . 

Esto se dara a cabo por parte de nuestro personal cl cual llamara Ia alenci6n de las 

personas obsequiando pequenas paletas de helado para degustar su sabor, en el sitio que 

eslemos ubicados en el momento para hacer mas atractivo nuestros productos . 

Marketing dirccto 

Nuestra empresa va optar una comunicaci6n atrcves de medios que introduce Ia 

posibilidad de suscitar una reacci6n para el beneficia del mismo. La cual comprende de 

las siguientes formas . 

• Marketing de boca a boca . 

• Tarjetas de presentaci6n, vallas publicitarias y volantcs . 

• Redes sociales y mailing . 
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Con estas estrategias a utilizar se podra captar mayores consumidores para nuestro 

"Xpreso polar" . 

Diseiio del proceso de producci6n y/o servicios 

Proceso productivo 

Flujo de operaciooes 

Con rcspecto alflujo de operaciones hemos diseiiado los procesos a manera de m6dulos 

tomando tecnicas de estructuras empleadas para Ia diagramaci6n de programas de 

computaci6n . 

Ventas 

Compras a proveedores 

Relaciones con clientes 

Mantenimiento del local 

Para conocer mas a fondo sobre estos diagramas de flujos por favor dirigirse al 

ANEXOS 
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Capacidad Maxima 

CAP ACID AD INST ALADA EN EL LOCAL 

MESAS 4 PERSONAS 

MESAS 2 PERSONAS 

ASIENTO PERSONAL 

TIEMPO ESTTMADO DE CONSUMO 

PORPERSONA 

CAPACIDAD MAX DE ATENCION X 

HORA 

HORAS DIARIAS DE TRABAJO 

CANTIDAD CAPACIDAD 

5 20 

2 

1 

TOTAL 

4 

1 

25 

20 

75 

11 

TOTAL CAMACIDAD MAX ATENCION POR DIA 825 

Infraestructura 

PERSONAS 

MINUTOS 

PERSONAS 

HORAS 

PERSONAS 

En lo concemientc a Ia infraestructura Ia hemos disefiado en base a l espacio con el que 

contamos para el montaje del local, esto es ajustar todo a las dimensiones internas del 

bus. Para realizar esta tarea hemos contado con herramientas de software en 3 

dimensiones que nos permiten disefiar nuestra infraestructura de acucrdo a nuestras 

necesidades y tener una idea mas exacta de como queremos ver el proyecto culminado 

ya que empleamos medidas a escala, tratando de minimizar las incertidumbres que 

puedan surgir con rcspecto al buen uso y aprovechamiento del espacio. En base a este 

disefio en 3 dimensiones hernos planteado nuestro Layout. 

Como el grafico nos rnuestra tenemos que la Heladeria Xpreso Polar cuenta con una 

puerta de entrada ubicada en Ia parte inferior derecha, esta entrada es la que viene de 
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fabrica con la carrocerfa del bus asi como Ia puerta de salida ubicada casi Ia mitad del 

mismo . 

Se ha separado el espacio del conductor en una cabina para evitar distracciones del 

mismo y en Ia parte posterior de esta cabina esta ubicado un exhibidor en donde sc 

mostrara productos con motives del negocio estos son camisetas, vasos, etc. Del lado 

izquierdo del bus cerca de Ia puerta de entrada esta ubicada Ia caja registradora del local 

asi como los 2 congeladores tipo vitrina para Ia exhibici6n del helado, aun costado sc 

encuentra un congelador destinado a para almacenar el inventario del producto 

existente . 

Con respecto a los asicntos, su base metalica esta soldada a Ia estructura del bus, y su 

superficie sera de plastico resistente usado para este tipo de prop6sito. Se cuenta con 

asientos para dos personas y para una. Se contara con dos tamaiios de mesas, el primero 

con capacidad para 4 personas y el segundo para dos. AI En Ia parte de posterior del bus 

sc instalara una pantalla LCD, Ia cual servira para los divcrsos prop6sitos que se Ia 

uti lice . 

LAYOUT - Xpreso Polar 
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Tecnologia y Equipos Requeridos 

La Heladeria Xpreso Polar contara como local de atenci6n un bus marca Yutong aquf 

algunas caracteristicas del mismo, ademas este cuenta con equipo de audio y sonido asi 

como aire acondicionado de fabrica . 

Dentro bus se instalara dos congeladores vitrinas de 8 sabores cada una asi como un 

congelador de mediana capacidad para abastecer a las mismas. Se procedera a la 

instalaci6n de una pantalla LCD de 42 pulgadas en Ia parte posterior del bus, asi como 

un refrigerador pequefio tipo FrigoBar que contendra el agua destina paa Ia venta en el 

local . 

La heladerfa contara con una oficina ubicada en Urdesa direcci6n Acacias 71 1 entre 

Ficus y Guayacanes se encontrara un congelador de mayor capacidad para el correcto 

almacenaje del helado, destinado a proveer al bus durante los dias de Ia semana . 

11990><2550><2970 

ISLe290 30 ISLE4 2808 
IS8e4+2508 

0854.3E ZF 6HP504C ZF 
6HP504C 

11m-12m 

31-40seats 

C1tybus 
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Para conocer acerca de las especificaciones del bus dirijase al ANEXO 6 . 

Proveedores 

De Equipos 

Para encontrar los proveedores adecuados, buscarnos entre varias opciones y mediante 

un cuadro comparativo fueron elegidos, basandonos en las factores a favor y en contra 

de cada uno de ellos. Asi como los que prestaban un buen servicio postventa seglin 

comentarios de colaboradores . 

Para encontrar una Iista mas detallada de los equipos y sus proveedores lea por favor el 

ANEXO 7 . 

De Insumos 

Como parte de las actividades claves esta la compra a nuestros proveedores. En el caso 

del helado dicha compra se realizara los Junes cada quince dias. Esto es para ahorrar 

costos en los que a mantenimiento de inventario se refiere. Ademas nuestro trato con el 

proveedor es clave para el giro del negocio para mantener Ia calidad del producto . 

Para mas informacion y detalle de nuestros proveedores de insumos por favor revisar el 

ANEX08 . 

Logistica de las Compras 

El primer pedido de este insumo seria superior a lo proyectado para el resto de pedidos 

al iniciar Ia parte operativa ya que se tendria que llenar la capacidad instalada de 

congelaci6n yen base a esto continuar con los pedidos regulares . 

El primer pcdido seria 416 litros de helado esto esta programado para los 15 primeros 

dias. Lucgo se realizaran pedidos 384 litros en promedio teniendo en cuenta una curva 

de ventas muy moderada. Contamos con una capacidad maxima aproximada de 

almacenamiento de 500 litros . 
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El pedido se lo realizaria via correo electr6nico ya para ayudar a un mejor detalle de las 

caracteristicas del pedido. El proveedor se encarga de acondicionar el producto dando el 

embalaje necesario para su llegada nuestros congeladores ya que este posee la 

experiencia en este tipo de logistica . 

Con respecto a los conos el pedido se lo realizara a nuestro proveedor los dias Junes de 

cada semana ya estos tienen una duraci6n de 10 dias para ser consumidos. Se pedin:i un 

promedio de 400 conos semanales de varios tipos . 

Con respecto a los aderezos tales como crema, mermeladas, y demas seran comprados 

en el supermercado cada semana acorde con Ia demanda asi como el agua embotellada 

para la venta . 

Organizacion 

Diseiio de puestos, funciones y perm del colaborador 

Gerente general I Administrativo: El es el encargado de vigilar que la empresa este 

trabajando o desarrollando efectivamente los procesos de direcci6n y control, sobre los 

planes establecidos previamente, todo esto para lograr los objetivos planeados . 

Asesor de marketing I relacionista publico: El es el encargado de todo lo 

concemiente de planeaci6n de ventas, logistica e imagen del negocio asf como estara al 

tanto de todas las novedades y todas las diferentes campafias que implanten en Ia 

ernpresa . 

E mpleado de mostrador: El es el encargado de atender a los clientes de una manera 

cordial y arnigable . 

Cajero: El es el encargado es dar la mejor atenci6n al cliente. Es quien se encarga de 

hacer los cobros de las facturas que el empleado de mostrador le hace llegar. Hace el 

cobro de las rnismas, las sella para que el cliente pueda pasar a recoger su mercancia 

con el empleado de mostrador. Es tambien quien pasa los docurnentos al final de l dia 

!aboral al departamento de contabilidad para su control. 
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Xpreso polar 

Chofer: El es el encargado y responsable de todo lo referente al bus . 

Para conocer acerca de las funciones y perfil de puestos dirijase al ANEXO 9 . 

Organigrama 

f- ·A-SESOR DE MARKETING / 

RELACIONISTA PUBUCO 

EMPLEADO DE 
MOSTRADOS 

Plan de Reclutamiento, Seleccion y Contratacion 

CAJERO 

CHOFER 

El plan de reclutarniento de personal se realizara por medio de anuncios en el peri6dico 

e internet. La selecci6n del personal se realizara por medio de una entrevista de trabajo 

Ia cual nos ayudara a determinar a personas id6neas que van a ocupar las vacantes 

existentes en Ia empresa y la contrataci6n sera anual, seg(m el desempefio y 

comportarniento de la persona se renovara el contrato . 

Para conocer acerca del plan de contrataci6n de la empresa dirijase al ANEXO 10 . 

Cultura Organizacional 

Esta es una parte muy importante en nuestro proyecto ya que Ia cultura organizacional 

es percibida por Ia cl ientela en el momento justo que entabla contacto con alglin 

colaborador de la empresa, ademas que de esto depende Ia buena interacci6n de las 

Javier Jimenez- Andres Lucero Pagina 53 



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

Xpreso polar 

actividades a realizar por los encargados de las distintas funciones del negocio, por esto 

hemos pensado implementar una cultura que refleje las estrategias y sistemas del 

negocto . 

Para empezar el personal se encargara de llevar Ia identidad de Ia empresa de manera 

fisica por medio del uso diario del uniforme proporcionado, cabe recalcar que este debe 

estar integro, sin manchas o suciedad de cualquier naturaleza. Se vera reflejado el 

compromiso del personal con Ia empresa en todo sentido, buscando siempre la 

eficiencia en todas las actividades a realizar . 

El comportamiento individual sera muy importante, deben predorninar los valorcs y el 

buen trato con los compaiieros de una manera amigable y respetuosa, no se permitiran 

insultos, hostigamiento, o cualquier tipo de abuso, si existe alguna falta a estas politicas 

se consideraran como una Hamada de atenci6n . 

La hora de entrada del personal debe ser puntual, no se permitira los atrasos, estara 

prohibido el uso de telefonos celulares en las horas de trabajo ya que este distrae al 

personal del buen cumplimiento de las funcionas . 

En el momento de interactuar con un cliente lo realizara de una manera culta, prestando 

toda la atenci6n del caso, cualquier sugerencia de nuestros clientes sera bien recibida y 

cxpuesta a Ia gerencia. Asi tarnbicn el personal dcbera mencionar cualquier novedad a 

su jefe proximo para to mar las dcbidas medidas del caso . 

Todo esto ayudara a crear una cultura organizacional que funcionc en busca de los 

objetivos de la emprcsa, esto es prestar una excelcnte atenci6n al clicnte, llegar a ellos 

de una manera cordial, que sienta Ia preocupaci6n de Ia empresa hacia el. 
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Equipo Gerencial 

Marco legal 

En lo concemiente a materia legal nos constituircmos como una compaiHa de sociedad 

an6nima, Ia misma que segun las leyes del ecuador estani sujeta a Ia aprobaci6n de 

Superintendencia de Compafiias para su constituci6n . 

El nllinero de socios para Ia compafiia seran tres, los cuales tendran haran aportaciones 

iguales al capital de socios, de los cuales el 50% del capital sera pagado al momenta de 

constituci6n en una cuenta de integraci6n, y el saldo sera cancelado en un plazo maximo 

de 12 meses . 

En lo concemiente al objeto social lo determinaremos como empresa comercial. La 

futura empresa estara domiciliada en Ia ciudad de Guayaquil , ya que aqui se realizaran 

las actividades societarias. EL gerente administrado estara encargado de Ia 

representaci6n legal de la compafiia. Como denominaci6n legal esta sera Xpreso Polar 

S.A. 

En el tema de permisos se realizarfa una presentaci6n del proyecto a Ia secretaria de 

turismo Ia cual deberia emitir un informe favorable para Ia aprobaci6n del mismo. Este 

informe serviria al momenta de presentar los papeles legales del vehiculo en la 

comisi6n de transite del guayas, entidad que se encargara de revisar el bus y las 

caracteristicas correctas del mismo . 

Riesgos y Planes de contingencia 

Pensando en los riesgos del proyecto hcmos puesto algunos de ellos tomando en cuenta 

el grado de importancia asf como Ia manera que diversos factores pueden incidir en el 

buen desempefio de Ia empresa y ocasionar dafios a su estructura o entidad como 

organizaci6n . 
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Riesgos Infernos 

• Ocurrir que nuestro proveedor tenga problemas y nos suministre insumos de 

mala calidad ya sea de cualquier tipo que usemos . 

• Existir una mala relaci6n !aboral entre el personal operative y el personal 

administrati vo . 

• Bajas ventas por mal horario o ubicaci6n del bus 

• Problemas con el personal ya sea por ausentismo, excesiva rotaci6n etc . 

• Problemas mecanicos con el bus 

Riesgos Externos 

Existen riesgos por catastrofes naturales 

Accidentes de transito 

Riesgo de robo 

Poca aceptaci6n 

P lanes de Contingencia 

Como plan de contingencia se contratara un seguro de mayor cobertura, para esto se 

evaluara los problemas mas frecuentes que puedan ocasionar Ia repentina paralizaci6n 

del negocio. En to concerniente al personal se tomaran medidas, tales como charlas de 

capacitaci6n y de relaciones humanas, para minirnizar los problemas que este pueda 

tener al momenta de relacionarse tanto con sus compaiieros de trabajo como con sus 

directivos. Para minimizar los riesgos de desabastecimiento contaremos con 

proveedores extras, para este tipo de casos, los cualcs cubriran las falencias o problemas 

que podamos tener en este sentido . 
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Estudio Financiero 

Presupuesto de Inversiones 

Para conocer mas sobre el presupuesto de inversion dirijase al ANEXO 11. 

Inversion en Equipos 

Para conocer sobre inversion en equipos dirfjase al ANEXO 11 . 

Inversion en capital operativo 

Para conocer sobre inversion en capital operative dirijase al ANEXO 11. 

Punto de equilibrio 

Para conocer sobre el punto de equilibrio di rfjase al ANEXO 12 . 

Flujo de caja 

Para conocer sobre fluj o de caja dirijase a! ANEXO 13 . 

Evaluacion Financiera. Van, Tir 

Para conocer sobre evaluacion financiera dirijase a! ANEXO 13 . 

Balances Proyectados 

Para conocer sobre balances proyectados dirfjase al ANE XO 14 . 

Ratios Finaocieros 

Para conocer sobre ratios financieros dirijase al ANEXO 15 . 

Estado de perdidas y ganancias . 

Para conocer el estado de perdidas y ganancias dirijase al ANEXO 16 . 

Costos proyectados . 

Para conocer sobre costos proyectados dirfjase al ANEXO 17 . 

Conclusiones y Recomendaciones 

• Al haber trabajo de una manera ardua este plan de negocios pudimos saber que 
el implementar esta idea de negocios puede ser muy factible . 

• Al principio la inversi6n inicial es fucrtc pero trabajando constantemente esta se 
ira recuperando paulatinamente desde el segundo afio . 
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ANEXO 1 

Con respccto a Ia entrevista a expertos contactamos at Sr. Sebastian Davalos ya que el 

cuenta con 6 anos de experiencia en el negocio de heladeria y es nuestro informante 

cualificado. La operaci6n de su negocio esta ubicada en Ia ciudad de Riobamba en el sector 

del centro de Ia urbe, ademas es fabricante y distribuidor del producto que elabora. Esto nos 

sirve para conocer Ia cadena completa de distribuci6n del producto desde su fabricaci6n 

hasta que llcga a las manos del consumidor. Desdc el momento del contacto se mantuvo 

dispuesto a colaborar en todo sentido con nosotros. Asi como a miembros de su familia que 

tambien participan en el negocio . 

Diseiio de Ia entrevista 

La estructura de Ia entrevista es en forma de conversaci6n o dialogo social, csto para que el 

entrevistado sc sienta c6modo de cxpresar sus conocimientos. Tambien utilizamos un 

pequeno guion que recoge los temas que son el objeto de Ia investigaci6n y tambien para 

que Ia entrevista fluya sin perder el sentido de Ia misma. Acordar una cita con nuestro 

entrevistado en un Iugar tranquilo con poca contaminaci6n de ruido y factores externos que 

interrumpan nuestra actividad . 

Los puntos a tratar en el guion fucron cstos: 

• {,Cuanto vendia cuando abri6 Ia heladeria? 

• Mayor y menor dfa de demanda 

• Volumen de venta actual en su local 

• {,Cual es el Sabor de mayor demanda? 

• Numeros de cmpleados 

• {,Que piensa de sus clientes? 

• {,Que diferencia a su hcladeria de las demas? 

• {,Por Que usted cree que sus clientes lo prefieren? 

• {,Que cambiaria en su local? 

• i,Picnsa que Ia innovaci6n del local influye en Ia decision de las personas? 
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• ;_A tcnido que cambiar Ia cstrategia de precios?, ;_Por que? 

• Scgun usted ;_El cliente valora los esfuerzos en adecuaci6n del local o solo le 

importa el producto? 

Resultados de Ia entrevista 

De acuerdo a Ia eotrevista realizada al Sr. Sebastian Davalos podemos informar lo 

siguieote: 

Valor de venta eo los inicios del 40- 45 d61ares diarios. 

oegocio . 

Dias de mayor demanda. Domingos 140 - 150 d61ares . 

Dias de menor demaoda. Lones 35 - 40 d61ares . 

Volomen de venta. 65 - 70 d6lares . 

Sabores preferidos clieotes. Vainilla y chocolate . 

Numero de empleados. 5 empleados, 4 operativos y 1 

administrativo . 

Que prefieren los clientes. Mayor calidad al menor precio . 

Que diferencia a so heladeria de las Sabor, atenci6o, comodidad del local y 

demas. precio . 
-

Porque us ted cree que sus clientes lo Calidad del producto y ubicaci6n. El 

prefieren. estar ubicados influye mucbo eo las 

veotas . 

Que cambia ria de sus local . Maquinarias y estetica del local. 

Piensa que Ia innovaci6n del local Si influyc los clientes son muy variables 

influye eo Ia decision de las personas. y Ia compcteocia es muy agresiva . 

A tenido que cambiar la estrategia de Nunca hcmos cambiado los precios, 

precios. mejor se a segmcntados ouevos 

mercados para ouevos productos . 

El cliente val ora los csfuerzos eo Si lo valora pues nos da una mejor 



• • • • • • e adecuaci6o del local o solo le importa el estetica para el coosumo del mismo. 

• producto. . ------------------~----------------------~ 
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ANEX02 

Diseiio del Grupo Focal 

Rcunimos a personas que cumplan con nuestro mercado objeto y que sean de distintas 

personalidades para que puedan aportan con un mayor numero de ideas y opiniones, asi 

formamos nuestros integrantes para el Focus Group. Coordinamos entre los integrantes el 

Iugar y Ia hora para realizar nuestra investigaci6n . 

El dia de Ia investigaci6n se cont6 con una camara de video que incluia grabaci6n de audio . 

De una manera muy cordial y amena se procedi6 a investigar sobre sus gustos y que 

factores influ ian al momenta de elegi r una heladerfa, s iguiendo sicmpre el objetivo de Ia 

invcstigaci6n, aporlan con datos utilcs que puedan ser empleados en el modelo de negocio . 

El guion a seguir en el Focus Group fue el s iguiente: 

Presentaci6n de todos los participantes: 

• Nombrc 

• Edad 

• Ocupaci6n 

• z,Que se les viene a Ia mente cuando piensan en helado? 

• z,Que sabor prefieren y como imaginan su textura? 

• z,Les gustan los conos de helado? 

• z,Que pensarfan de un cono con un toque canela, pasas, etc? 

• z,Que piensas sobre las heladerfas en tu ciudad? 

• Cuando vas a tomar helado, prelieres ir z,solo o acompafiado? 

• z,Con que personas vas a tomar helado, familia, amigos, novia etc? 

• z,Que tipo de helado te gusta?, (.Pa r que? 

• z,Que cantidad de helado consumes a Ia semana, mes, etc? 

• £,Que pensarias sobre un bus transformado en heladeria? 

• l,Entrarias a comprar por curiosidad? 
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• (,Que tendria que tcncr su decoraci6n para que te agradc? 

• (,Cuanto estarian dispuestos a pagar por un exquisito producto en esta novedosa 

heladeria? 
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ANEX03 

Disefio de las Encuestas 

E ncuestas de plan de negocios 

1) ;,En que sector de Ia ciudad vive usted?: ____________ _ 

2) ;, Que edad tiene usted? : 

A) I 0 - 15 B) 15 - 20 C) 20-25 D) 25-35 E) 35 - 45 F) 45 - 60 G) 60 o 

mas 

3) ;.A usted le gusta el helado?: si _ no __ 

SI LA RESPUEST A A LA PREGUNT A 3 FUE SI, CONTINUAR CON LA 

ENCUESTA CASO CONTRARIO DAR POR TERMINADA . 

4) ;.Que marca de helado usted prefiere? 

A) Pingi.iino B) Baskin Robbins C) Planet Ice Cream D) Fragola 

E) Tullo Freddo F) Sorbello G) Otros H) No tengo marca 

prcrcrida 

5) <,Cuando usted consume hclado, donde lo haec usualmente? 

A) Hcladeria B) tienda C) carretilla D) supermercados 

E) otros F) gasol in era 

6) ;.AI momento de elegir un Iugar doode consumir belado que es lo primero que usted 

toma en cuenta? Enumere su importaocia del1-7 sieodo 1 menor y 7 mayor . 

A) La decoraci6n del local B) El servicio C) La ubicaci6n 

D) El precio E) La calidad del helado F) Lugar de moda 

G) ambiente 

7) ;,En que presentacion prefiere usted tomar belado? 

A) En cono B) Paleta de crema C) Paleta de hielo D) Copas de espumaflex 

E) Copas de vidrio F) Otros _ _ 

8) ;,Acompafia usted el helado coo algun aderezo? SI NO 

SI LA RESPUESTA A LA PREGUNTA 8 FUE SI, CONTINUAR CON LA 

ENCUESTA CASO CONTRARIO PASAR A LA PREGUNTA 10 . 

9) ;,Que aderezo le gustaria a usted aiiadir al helado? 
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A) Chocolate derretido B) Grajeas C) Gallctas oreo D) M&M 

E) Mani F) Coco rallado G) Mermeladas de sabores H) Crema 

I) Leche condensada J) Manjar de leche K) Chocolate rayado 

L) Otros __ 

10) ;,A usted le gusta el cono de helado? SI __ NO __ 

SI LA RESPUESTA A LA PREGUNTA 10 FUE SI, CONTINUAR CON LA 

ENCUESTA CASO CONTRARIO PASAR A LA PREGUNTA 13 . 

11) ;,Como te gustaria el cono? 

A) Crocante B) Semicrocante C) Normal D) Cualquiera 

12) Si le dijera que el cono es de distinto sabor. ;,De las siguientes opciones que sabor 

le gustaria a usted? 

A) Canela B) Nuez C) Pasas D) Lcche condensada F) Miel G) Otros 

13) <,Con que frecuencia consumes helados habitualmente? 

veces al dia _veces a Ia semana veces al mes 

14) ;,Que piensa usted sobrc vivir una cxperiencia nueva en tomar helados a bordo de 

un bus en un ambientc innovador y unico en el ecuador? 

A) Le Parece genial B) Le gusta C) no le gusta 

15) <,Cuanto estaria dispuesto usted a pagar por deleitar on exquisito helado servido a 

bordo de un bus en un ambiente acogcdor? 

A) 1.00 y 1.50 B) 1.50 y 2.00 C) 2.00 y 2.50 D) 2.50 y 3.50 E) 3.50 o 

mas 
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A 1F: 0 .. 

Portafolio de Productos 

Cono simple 

-
Cono doblc 

Una bola de cualquier sabor, 

el cono a su elecci6n normal 

o de sabores . 

Dos bolas de cualquicr 

sabor, el cono a su elccci6n 

normal o de saborcs . 

-- --.-----------+-------------Banana pht Helado mixto con trcs 

Copa Kiwi 

sabores, crema, un platano 

chocolate liquido y una 

cereza 

llelado mixto de trcs 

sabores, crcma, kiwi y 

barquillo 



• • • • • • • ,---
Copa chocolate Helado mix to de trcs 

• sabores, chocolate derrctido, 

• crema y dedos . • • • • • • • • • Milkshake Lcche, fruta, una bola de 

• helado . 

• • • • -: 

• • • Copa tropical llelado mix to de trcs 

• sabores,3 frutas a elccci6n, 

• crema, cercLa, un toque de • esencia . • • • • • Copa Banana llclado mix to tres saborcs 

• acarameladas ,bananas acarameladas, • • crcma, micl y barquillo 

• • • • • • • • • • • • 



• • • • • • • Copa de frutal Varias frutas, crcma, ccrcza 

• y una bola de hclado . 

• • • • • • • • Copa osito Helado mixto dos saborcs y • • mym . 

• • • • • . 

• • • • • Copa Xpre o pola r llclado mixto de tres 

• sa bores, gall eta, • nucz, 

• chocolate dcrretido, crema y 

• micl. 

• • • • • G ra nizados Yogurt y csencias 

• • • • • • • • • • • • 
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Popcorn 

Fresas con crema 

Frutas 

chocolate 

Agua 

baiiadas 

Canguil y mantequilla. 

Fresas bafiadas en crema 

en Frutas varias bafiadas en 

chocolate 

· . 
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A EXOS . 

MA TE IMIENTO DI ARIO A TE DE ABRIR EL LOCAL 

INICIO 

1.-SE 
PROCEDERA 
CON LA 
LIMPJEZA Y 
ADECUACIO 
DEL LUGAR . 

PUNTOS A LI MPIAR: 
PISO, MESAS, SILLAS, 
VITRINAS TANTO 
EXTERIOR COMO 
INTERIOR, 
UTENSILIOS, 
R Ff' l PI FNTF" 

Sl 

2.-SE PROCEDERA A 
CO~tPROBAR LA 
CANTIDAD DE 
HELADOC LOS 
RECIPlENTES DE 
LAS VITR INAS . 

G 
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COMPROOAR LOS 
ENVASES DC LAS 
VITRINAS Y LLENARLOS 
IIASTA QUE SU NIVEL 
MARQUE 4 LITROS EN 
TODOS LOS SABORES 

c.SE 
COMPLETO 
TODOS LOS 
ENVASES? 

3.·SE PROCEDERA A 
COMPR013AR LA 
CANTIDAD DE CONOS 
I ~N EL DISPENSADOR 
ASI COMO 
SERVILl ETAS Y 
I"WASES EN SU 
II'(';J\R 

•LLENAR DISPENSADOR 
DECONOS 
• SERVILLETAS Y 
E VASES EN SU LUGAR 

· .. 

NO 
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4.-SE PROCEDERA A 
COMPROBAR LA 
II UMINACION Y 
AMBIENTACION 
ADECUADA PARA ESE 
DIA . 

• ENCENDER LAS 
LUCES 
• ENCENDER EL AIRE 
ACONOICJONADO 
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VENT AS ATENCION AL PUBLICO 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • . ~------------~ 
RECEPTO EL DINERO. B • • • 
ENTREDO EL CAMBIO 
AL CLI ENTE DE SER 
NECESARIO . ~----~------~ 

• • • • • • • • 

INICIO 

1.- SALUDAR 
AMABLEME TEAL 
CLfENTE Y PREGUNTAR 
SUORDEN . 

PREGUNTAR SU 
ORDEN 

INGRESAR ORDEN AL 
SISTEMA 

2.- SE PREGUNTA SI EL 
CLI ENTE POSEE A) 
TARJETA DE CREDITO 
PARA SU P AGO. DE LO 
CONTRARIO B) FECTIVO 

PREGUNTAR AL 
CLIENTE 
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RCCEPTAR LA TARJETA Y 
PROCEDER A REALIZAR 
ELCOMPROBA~7ELUEGO 
RI:.CEPTAR FIRMA DEL 
CLIENTE 

IMPRIMIR LA 
FACTURA/ ORDE 

E"'TREGAR 
fACTURA AL 
CLIENTE Y COPIA DE 

EL DESPACI IADOR 
PREGUNT AS LAS 
CARACTERJSTICAS Y 
ADEREZOS DEL 
PEDlDO Y PROCEDE A 
SU ENTREGA 

PROCEDO DE DESPACIIO 
Y ENTREGA 

NO 
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ANEX06 

OIMENSIONES GENERALES 

· --l-:ong:- 1tud (mm)~~~~+-'----:1:-=:1,6~00~-----t 
Ancho (mm) 2.500 

W Alto (mm) 3.075;------i 
~ Entre e,e (mm) 5.800 
·----~P~es-o~~~u~t~o7to7~~,7.(k-g~)--~i --------~,6~.~~--------~ 

• 
·--------------------------------~ • ESPECIFICACIONES DE MOTOR 

• Estructura de motor So1s c•hndros. myece~on d~recta , 
turbo cargado, •ntercooler 

. - Moc:elo ---+---C~,-u-m-mms C245 20 (Euro II)-~ 

-~ -;;:-:--....,-P_os~ic:i6:.....:._n-::-;-....,....--:---..-----~Mol~ or postcnor 
!' Potenoa max'ma (Kw1rpm) 180 / 2-::200::::-=--------i 

• Torque max1mo tn IT\Irpm) 1 1,025 : 1,400 
---~-' • 

~ • • 

ESPECIFICACIONES DE CHASIS 

ZK6118 GCR 

S•l>ten .a <le !>uspensi6n 

S1steMa de dlf8CCIO~~"----·+~ 

SIStema de rrenos 

Lla"'~S 

CI!Cllllo tambor de freno. s.stema de 

reserva de enetg a pr;ra fleno de~­

cab'aeb ~ TELMARETARDER 
295/80 R22 5tubeless tJres 

OUBLE COIN) (Una emergencla) 

1 [BIIASIAUIO 

ESPECIFICACIONES DE CARROCERfA 

Puertas 

Ventanas 

Astentos 

S1s:ema de 
a1re acond aonado 

De antera y puerta del mediO anchas 
con sistema neumatJco doble 

Ventanas desl,zables con S{)(}uros 

mecan•cos parte tnferiOr y 
superior des11z.ante 

::--:--____.;.-
43+1 pasa,eros sentados capacidad 

ma1oma 81 pasaJoros 

INFORMACION COMERCIAL• 

. IS Ot.JO,oo , 'oold<.::.I.)Oiatc:>l..,.. o 

Preoo: . . . ....................... ,4,;c ja:;l- CE:ro h n. 
Entrada .............. . ...... ........ .. 

PlaLo Dtvldendo: ....... .. ......... . 

Entroga 

Asesor comerc1al .................................................. .. ·­• Guayaquil: Av Las Amencas Mz 109 Ed1f. 01stnbuidora Garz6n. Telf .. 2238044 ext. 125 • • 

• • • • • • • • • • • • • • • • • • 
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DISPENSADOR DE GRANIZAOOS I DE DOS POZOS; CAPAODAD DE 6 LITROS 
C/P 115V/60HZ; MARCA UGOUNI(ITALIA) 

HONEYWEll GENERADOR 

ONZ.llOV 

TRES NIVELS; MARCA NOSTALGIA 

ESTA HE LADERA POSEE 8 
COMPARTIMIENTOS; 220VOL;MANO DE 

OBRA NACIONAL 
GRARANTIA UN ANO 

luALUNL!>. DIMENSIONES 29 X 27 X 

AGROI NDUSTRIAS AVE. PLAZA DANIN Y 
MIGUEL H ALCIVAR. 

MIGUEL H ALCIVAR. 

MIGUEL H ALCIVAR. 

ALMACENES JUAN ELJURI I GUAYAQUIL· ECUADOR 

042-293 553 2718.21 

1373,11 ~ 
I~ 

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



BATIDORA PARA MILSHAKE 

42" HO . TIENE 
ETAS CONTRA APAGONES. 

MARCA HAMILTON 

MANUAL; CAPACIDAD 88 UTROS; 
CANASTAS EN LAS PUERTAS; PUERTA 
REVERSIBLE; SEGURO CON LLAV( 

DECORRER . 

COMERCIAL BARCELONA 

om.('g_M[C: 6~77SZ6 
batic!.Qru>;~.r~ .m.il.k ~h~.~t;' 

marc;~Nm, lton· JM 

ALMACENES WAN 

OMNI C. BAHIA# 124 Y 

126 MEZANINE LOCAL #3 

CUENCA-ECUADOR 

0,05. 

GUAYAQUIL- ECUADOR 

550 

75 

35 

so 

35 

60 

450 

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



MARCA: INDURAMA; CAPACIDAD 400 LT I hno://ambato.olx.com.ec/co 
DIMENSIONES: 147CM X 62CM X 82CM; ngelador-horlzontal-<1 

CONGERADOR HORIZONTAL I DOBLE TAPA; BAJO CONSUMO iid-92365413 AMBAT0- ECUADOR 

VEHICULO 

CAJA REGISTRADORA 

LAPTO 

DIMENSIONES: 13 670 • 2550 • 3860; 

ICAPACIDAD DE PASAJEROS: 57 A 59; I I GUAYAQUIL- ECUADOR 
PESO BRUTO (KG): 22000; CONSUMO DE DISTRIBUIDORA GARZON S.A I 
COMBUSTIBLE (L/100KM): 2;6; 
COMPARTIMIENTO PARA EL EQUIPAJE 

'):MAX. VELOCIDAD (KM /H): 125 

1'14!> tK·bW INLLUYt I tKMINAL I'U!>, 

I IMPRESORA FISCAL SAMSUNG SRP270F Y 
DISPPLAY DE CLIENTE. EMITE 
TIKET/FACTURA A Y B SIN PC. MEMORIA 
PARA 22.000 ARTICULO$. 

ENCARGADO DE LA INSTALACION Y I ADECUACION DEL BUS. 

ACERO INOXIDABLE, CON PEDESTALES I 

ALUMINIO CON CANASTA INCLUIDA. 
PEDAL ABRE FACIL. 

14" /2.13GHz/2GB/320GB/DVDRW/WIN7 
BASIC 

IMPORT ADORA DICERM EL TABLON OE 1·129 Y 
AV.MALDONADO (SECTOR 
DIARIO EL COMERCIO) 

BUS CARS I DURAN VIA YAHUACHI KM 
0,05 

I 
MECANICA TORRES I RIOBAMBA - ECUADOR I 

ALMACENESBOYACA GUAYAQUIL- ECUADOR 

COMPUTRON GUAYAQUIL· ECUAOOR 

95886557 754 

I 77000 

2238044 

-~---

(02)3 080 428 434,6 47 
I 

4200 

I 22 

13 

802,68 

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



IMPRESORA 

SERVIOO DE INTERNET OfiONA 

ESTAOON DE TRASAJO 

SILLAS OFIONAS 

AROiiVADOR 

LA COMPACTA IMPRESORA lX·300 DE bttp://articulo.mercadolibre.c 
EPSON POSEE LA VELOCIOAO QUE USTEO om.edMEC-7456425- I GUAYAQUIL· ECUADOR 
REQUIERE: 264 CPS EN MODO DRAFT lmpresora-matrigal-epson-lx· 

PARA RAPIDEZ EN HOJAS DE cALCULO, iQQ:.lM 
ETIQUETAS 0 FORMULARIOS 
MULTI PARTES; Y 53 CPS EN MODO NLQ 
PARA SU CORRESPONOENCIA. 

SE CONTRA TARA CON TELMEX ESTE 
SERVICIO HAST A 512 KBPS 

ESTACION OETRABAJO, ESCRITORIO 
TIPO "L", TAMA~O ESTANDAR;MEDIDAS: 
1,5 M ANCHO, 1,6 M LARGO, 0,7 M 
ALTO, BAS£, EN ESTRUCTURA METALICA, 
RECUBIFRTA CON PINTURA METALICA 

EUCTROESTATICA TEXTURISADA; 
TABLON GRUESO DE MOP (COLORES A 
ESCOGER) 

SILLA GIRATORIA CON APOYA·BRAZOS 
FABRICAOA EN POUURETANO DE ALTA 
R~SISTENCIA; CIUNDRO NEUMATICO 

PARA REGULAR LA ALTURA DEL 
ASIENTO.; SU ESPALDAR ES SEMI· 
RECLINABLE Y DE TENCION REGULABLE; 
EL ASIENTO Y ESPALDAR EST AN 
TAPIZADOS CON ESPONJA DE ALTA 

DENSIOAD; FORRADO EN TELA 0 
CUERINA CON UNA GRAN GAMA DE 
COLORES 

TRES CAJONERAS CON DOS CHAP AS DE 
SEGURIDAO UNA ARRIBA Y OTRA EN LA 
PARTE INFERIOR, SEIS LLAVES 

TELMEX 

http://artlculo.mercadollbre.c 
om .edM EC-7529862· 

egntorio-estacion-de-trabajo 
~na-3-anos-garantla· 

..1M 

http://articulo.mercadollbre.c 

om.edMEC-7576955· JM 

GUAYAQUIL· ECUADOR 

QUITO ECUADOR 

QUITO· ECUADOR 

NARANJAL ECUADOR 

250,99 
-.----· ... ..... 

500-5000 ~TELMEX 
18 

169 

79 ~ 

89449400 785 

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



OISPENSAOOR 0£ AOEAEZOS IFABRICADO EN AC£RO INOXIDABl£ DE 
GRADO ALIM~NTIOO CON ESPACIO 

PARA 3 INSERTOS. INS£RTO DE 10 CM DE I COMERCIAL UNCON I RIOBAMBA - £CUADOR I 032· 94l·S6S I 60 
PROFUNDIDAD. CUBIERTA DE ACRILICO 
PARA INSERTOS, BOMBAS SURTIDORAS 
OE: PRODUCTO, DEPOSITOS lATERALES 
PARA INTRODUCIR LOS RECIPIENTES DEL 

ADIRfZO. 

BATEAIA IPLAQUCTAS 0( 22 AMP. ALO DE GAAANTlA I BATERIAS LEDESMA 
I I 099S27808 I 827 

AYACUOiO 322 Y lA 7MA 

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



. - --- - ~ ~ 
INSU.\10S < \R \ CI t.RISTIC \.<., PRO\. • OORr\ COSTOS •·oros 

~OMBRE mRRH'CIO"' lELEJ<OI'O 

Productos son totalmcnte naturales: mora, 
linl6n, vaimlla, chicle, frutilla, !ornate 
de ilrbol, chocolate, amaranta, guanabana XI MEN A AMOATO ·I CUAOOR 032 • 520 • 849 3,50 IIELAOOS MARIOS 'S 

HELADO mandanna, llmmlsu, menta ,naranjilla, ARSENTALES 
uva,ron con pasas, bctcados, coco, taxo, 
nue1, mango, avellana, maracuya , 
manJar, boles de 4 Its 

Son cascro~. naturales, elaborados con 
frutas frcscas, IL'Che, crema, en saborcs de 
mora, mar'Jcuya, frutilla, chocolate, ALBA PAJU?.A. QUITO· ECUADOR 2,5 IICLADOS KULFI 
narnnjilln, menta, vainilla con galleta orco, 

IIELADO p1stacho, taxo, chicle, ron pasas, coco, cafe 
conalmendms. saborcs combinados: 
naranJ•Ila y mora; taxo y pistacho; vainilla 
)' fruulla, w.o y chocolate, coco y 
chocolate, y los de un solo sabor: mora, 
chocolate, ta.'<o, rnaracuya, coco, vain ilia, 
ron pa.'i:b 
Cada L1tro 

lit:: LA DO RIOBAMI3A ·ICUADOR 92 746-258 OKIDOKI 
SEBASTIAN 

llclados 100% de calidad industrial contan DAVALOS 3,2 
FIHJTAS EN LATADAS Estupcndas como un refiigeno nutntlvo o GOYA r_; postrc, nucstms dulccs frutas cnlatadas GUAYAQUIL· ECUADOR 

~oeguramcnte complaccr.in cualquier 
uniOJo.Cocktail de frutas, pii\a de trozos, ~ mclocot6n en rcbanadas, piila de 
rebanadas, mitades de mclocot6n, mitades 
de pcra 

1,75 
Poscc una gran variadad de conos de todo 

• CONOS Y BARKILLOS sabor, color y tamailo INSHELSA QUITO· eCUADOR 022-52().348 ANEXOIII9 

! 
- --- -- --- ---- ----------
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VARIOS I'ROIHICJ'OS 

FRl I'AS VARIAS 

.SOIUlFH'S 

SUPcRMAXI 

FRlJTI MARK I 

GUAYAQUIL· ECUADOR 

ACACIAS Y 
GUAYACANES 

lcchc: dodos: 
esenc•as m•cl. crema 

de chantclli: mynr 
gallctas: yogurt: nuez: 

cangu il: ccrczas: 
mantcquilla: 

Manzanas: frcsas: 
nar&nJas. sandia: 

platanos: 

de 10 onz tcnn. lncluycn discilo I JlMENE7. MARTINCJ I RIOBAMBA -ECUADOR I 032-941-069 I 32,68 
Jper.;onah.r.ado. La caja contiene 650 vasos. 

pam impn.\•;orJ punto de venta 

SUPERMAXI GUAYAQUIL· ECUADOR 

DIS IRIIllJIIX)RA I RIORAMBA -ECUADOR I 032-941-069 
JIMENLI MARTINU. 

RJOOAMBA -ECUADOR 

Bulto: 30 

.75 

~#[) ~ 

~ - ~ l .. m · 
1r 

4Z7 

••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 
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A EX09 

Gercntc general: 

• Desarrollara polftica comercial. 

• Participara en el disefio de nuevos productos . 

• Fijara el desarrollo de las campafias de venta . 

• Controlara permanentc del desempei'io de personal. 

• Se responsabilizara en absoluto del local 

• Se encargara de llevar Ia contabilidad de Ia cmprcsa . 

Ascsor de marketing y relacionista publico: 

• Diseiiara y gestionara todas las campaiias relaciooas a promocioncs, ventas y 

publicidad. ·: 

• Se encargara de Ia logistica del local. 

• Asistira a tod.os los cvcntos socialcs para promocionar al bus "Xprcso polar" 

• Planificara funciones de los empleados . 

• Sc relacionara con los clientcs de una forma directa para de esta manera captar 

mercado 

• Gestionara Ia publicidad en las diferentes redes socialcs de nuestros productos y 

servicios . 

Empleado de mostrador: 

• Brindara Ia mejor atcnci6n a los clientes . 

• Brindara un servicio pcrsonalizado mostrando al cl iente las mejorcs varicdadcs de 

helado . 

• Entregara el producto al consumidor . 
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Cajero: 

• e Responsabilizara del cuadre de Ia caja . 

• Se Responsabilizara de Ia caja . 

• Controlara los limites de efectivo en caja . 

Perfil de los puestos 

Gerente general : 

Edad de 30 a 35 aiios 

Sexo indistinto 

Estado civi l casado 

Estudios profesionales en administracion o carreras afines . 

Expcriencia en las actividades del puesto 2 a 3 aiios en cargos similares . 

Tener dotes de liderazgo y trabajo en equipo 

Asesor de marketing: 

Estudios universitarios de sexto y septimo semestre carreras afines de administracion de 

empresas, economia y marketing 

Experiencia minima aii.o y medio en cargos afines . 

Edad promedio entre 24-30 afios 

Ser creativo, innovador 

Poseer capacidades de manejo de programas de disefio 

Manejar Ia logistica asi como tam bien los canales de distribucion 

Estar capacitado para trabajar en equipo y bajo presi6n . 

Empleado de mostrador: 

Estudiante universitario que se encuentre cursando los primeros semestres de las carreras de 

administracion, marketing y ventas 

Sexo femenino 
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Edad promedio entre 19- 23 aiios 

J lonrado y buena presentaci6n 

Chofcr : 

Tener licencia tipo d 

Tener buena presentaci6n 

Tener experiencia minima de dos afios manejando vehiculos de 6 ruedas en adelante . 

ANEXO 10 . 

Plan de contra tacioo: 

Gcrente general: 

Quicn ocupe esta vacante laborara cuatro horas diarias las cuales seran elegidas de 

acucrdo al ritmo del negocio. Estas pueden ser dos horas en Ia primera jomada que 

comprcndc .de II :00 a 15:00 pm y otras dos horas en Ia segun jomada que comprende de 

16:00-22:00 . 

Asesor de marketing: 

Quicn ocupc esta vacante sera el encargado de Ia asesoria de marketing laborara tres dias a 

Ia scmana, cuatro horas por dfa, estas horas deben rcgirsc al horario de trabajo cstablccido y 

pucden ser distribuidas en las dos jornadas laborales que comprenden de 11 :00 a I 5:00pm y 

de 16:00 - 22:00 

Emplcado de mostrador : 

Quicn ocupe esta vacante tcndra Ia responsabilidad de atender a los clientes de una forma 

amigable y respetuosa cumpl icndo con una jornada !aboral correspondiente al horario total 

de trabajo diario esto es de II :00 - 15:00 y de 16:00 -22:00 . 

Cajero: 
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Quien ocupe esta vacante cstara dispucsta asumi r las responsabilidades del dinero cntrantc 

al negocio } debera cumplir una jomada !aboral correspond iente al horario total de trabajo 

diario cs de II :00 15:00 y 16:00 - 22:00 
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ANEXO 11 

Muebles de ofcina y Enseres 14.164,71 

Computadoras e lmpresoras 970,00 

75.000,00 

I - - ---

Financiamiento 
Capital propio 

80% 
20% 

72.107,77 
18.026,94 



ANEXO 12 

PUNTO DE EQUILIBRIO 
Costos fijos 

1-(costos variables + ventas)) 

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 

156.787,20 172.857,89 190.575,82 210.109,84 231.646,10 

54.875,52 61.076,45 67.978,09 75.659,62 84.209,15 
34.398,65 32.226,15 32.276,02 34.987,59 35.042,58 
16.311,80 21.278,61 21.278,61 21.278,61 21.278,61 

18.153,04 18.153,04 18.153,04 17.832,94 17.832,94 

60.351,08 73.282,82 

Costos fijos 68.863,49 71.657,80 71.707,68 74.099,14 74.154,13 

1-(costos vanables .... ventas)) 0,65 0,646666667 0,643301587 0!6399044~~~0~6364 7 4978 

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



ANEXO 13 
FLUJO FINANCIERO 

Productos (Heladorta XPRESO POLAR) AAO 0 AN01 AA02 AH03 AH04 AHOS 

lngresos (USSI 
Cono s1mple 25200:()(>" 27.783-.00 30630;76 33n0,41 37.231,88 
Cono doble 32.400,00 35.721,00 39.382,40 43.419,10 47.869,56 
Banana Split 7.056,00 7.779,24 8.576,61 9.455,71 10.424,93 
Copa KIWI 6048.00 6667,92 7 351,38 8.104,90 8.935,65 
Copa Chocolate 5.529,60 6.096,38 6.721,26 7.410,19 8.169,74 
MIIShake 4.032,00 4 .445,28 4 .900,92 5.403.27 5.957,10 
Copa Trop1cal 5040,00 5556.60 6 .126,15 6 .754,08 7,446,38 
Copa Banana Acaramelada 6 393.60 7.048,94 7.771 ,46 8 568.04 9.446.26 
Copa frutal 4.032,00 4 .445,28 4 .900,92 5.403.27 5.957,10 
Copa Os1to 4 608.00 5 080,32 .5 601 ,05 6 .175,16 6 808,11 
Copa Xpreso Polar 23 040,00 25.401 ,60 28 .005.26 30.875,80 34 040,57 
Gran!Zados 10 800,00 11 .907,00 13 .127,47 14.473,03 15 ,956.52 
Popcorn 1.728.00 1.905,12 2.100,39 2.315,69 2.553,04 
Fresas con crema 7 200,00 7 938,00 8 .751 ,65 9.648,69 10 637,68 
FrutasBal\adasenChocolate 10800,00 11.907,00 13 .127,47 14.473,03 15956.52 
Agua 2880.00 3.175,20 3 500,66 3.859,48 4 255,071 

Tcul 151.717,20 172.157,n 110.175,12 210.101,14 231.141,10' 

Costos IUSSI 

Cono s1mple 8 820.00 9 816.66 10.925,94 12.160,57 13.534,72. 
Cono doble 11.340,00 12 621 ,42 14 047,64 15 635,02 17.401 ,78 
Banana Split 2 469,60 2 .748.66 3 059,26 3.404,96 3.789.72 
Copa KIWI 2.116,80 2.356,00 2.622,23 2.918,54 3 248,33 
Copa Chocolate 1.935,36 2.154,06 2.397,46 2.668,38 2 969,90 
M•lshake 1.411 ,20 1.570,67 1.748,15 1.945,69 2.165,56 
Copa Trop1cal 1.764,00 1.963,33 2.185,19 2.432,11 2 706,94 
Copa Banana Acaramelada 2 237,76 2.490,63 2.772,07 3.085,31 3 433,95 
Copa frutal 1.411 ,20 1.570,67 1.748,15 1.945,69 2.165,56 
Copa Osito 1612,80 1.795,05 1.997,89 2.223,65 2_474,92 
CopaXpresoPolar 8064,00 8975,23 9 .989,43 11 .118,24 12,374,60 
GraniZados 3780.00 4.207,14 4 682,55 5.211,67 5,800,59 
Popcorn 604,80 673,14 749.21 833,87 928,10 
Fresas con crema 2 520,00 2.804,76 3.121,'70 3 474,45 3 .867,06' 
Frutas Bal\adas en Chocolate 3.780,00 4.207,14 4_682,55 5 .211 ,67 5 800,59 
Agua 1008,00 1.121 ,90 1248,68 1.389.78 1.546,83 
I Tote! 5U75,12 11.076,45 17.tfi,CI!_ 75.151,62 14.201,15] 

Margen cuss) 
Cono s1mple 16.380,00 17.966,34 19:704,81 21 .609,84 23 697,16 
Cono doble 21.060,00 23.099,58 25.334,76 27.784,07 30 467,77 
Banana Split 4.586,40 5 030,58 5 517,35 6.050,75 6 635.20 
CopaKiwi 3.931,20 4311 ,92 4 .729,16 5 .186,36 5687,32 
Copa Chocolate 3 594,24 3.942,33 4 .323.80 4 .741 ,82 5,199,83 
M1lshake 2.620,80 2.874,61 3.152,77 3 457,57 3791 ,55 
Copa Tropical 3 276,00 3_593.27 3.940,96 4 .321 ,97 4.739,43 
CopaBananaAcaramelada 4155,84 4558.32 4 .999,39 5482,72 6012,31 
Copa frutal 2 620,80 2 874,61 3 .152,77 3.457,57 3 791 ,55 
Copa Oslto 2 995.20 3 285,27 3 603,17 3.951 ,51 4.333,19 
Copa Xpreso Polar 14 976.00 16 426,37 18 015.83 19.757,56 21 .665,97 
Granizados 7.020.00 7.699.86 8 444 .92 9.261 ,36 10.155,92 .................. ·-·-·-·-·-·-···-·1~···-·-·1·-·-··~·-·~·· ••••••••• 



Fresas con crema 
Frutas Balladas en Chocolate 
Agua 

Flujo Financlero 
lngresos (USS) 
Costos (USS) 
Gastos Adm1mstra11vos 
01videndo (1ncluye Gastos finanooros) 
Depreciaa6n 

Tot.l 

lnvers16n I 10.135 ( 

<4.680,00 
7020,00 
1872.00 

101.111.11 

156.787.20 
5<4.875,52 
3<4.398,65 
1631 1,80 
18 153,0<4 

172.857,89 
61..076,<45 
32 .. 226,15 
21 .278,61 
18. 153,0<4 

5629,95 
8 44<4,92 
2.251 ,98 

122.07,73 

190 575.82 
67.978.09 
32.276.02 
21.278,61 
18.153,0<4 

6.17<4.2<4 
9 261 ,36 
2<469,70 

134.450.23 

210.1 09,8<4 
75.659,62 
3<4.987,59 
21.278,61 
17.832,9<4 

6.770,62 
10.155.92 
2 708.25 

1<47.431.15 

231 6<46,10 
8<4.209,15 
35.0<42,58 
21 .278,61 
17.832,9<4 

Flujo Operaclonal 1 33.0<41,11 40.123,13 50.110,05 10.351,01 73.282,12 
Depreoaa6n 1 18.153,0<4 18J53,0o4 18.153,0<4 17832.9<4 17.832.9<4 
F!ujo neto ·10.135 51.201,24 51.271,11 II.OSOI 71.114,02 11.115,71 

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



ANEX014 
BALANCEGENERALPROYECTADO 

AN01 AN02 AN03 AN04 AN05 
Activos Fijos 90.134,71 71.981,67 53.828,63 35.675,58 17.842,64 
Depreciaci6n 18.153,04 18.153,04 18.153,04 17.832,94 17.832,94 
Activos Fijos 71.981,67 53.828,63 35.675,58 17.842,64 9,70 
Activos Circulante 156.787,20 172.857,89 190.575,82 210.109,84 231.646,10 
Total de activos 228.768,87 226.686,51 226.251,41 227.952,49 231.655,80 

Cuentas por pagar 54.875,52 61.076,45 67.978,09 75.659,62 84.209,15 
Pasivo a corto plazo 34.398,65 32.226,15 32.276,02 34.987,59 35.042,58 
Pasivos a largo plazo 16.311,80 21.278,61 21.278,61 21.278,61 21.278,61 
Total de Pasivos 105.585,96 114.581,21 121.532,73 131.925,82 140.530,34 

Patrimonio 123.182,90 112.105,30 104.718,68 96.026,67 91.125,46 

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



ANEXO 15 

fndice de solvencia 

Capital de trabajo neto 

Raz6n de endeudamiento 

Margen bruto de utilidad 

Margen de utilidad 

en operaci6n 

Rotaci6n total de activos 

Rendimiento de Ia Inversion 

Activo circulante 

Pasivo ci rculante 

156.787,20 

89.274,17 

Activo circulante - Pasivo circulante 156.787,20 

Pasivo total 

Activo Total 

Ventas- Costo de ventas 

Ventas 

Utilidad operativa 

Ventas 

Ventas Anuales 

Activos Totales 

Utilidades Netas 

Activos Totales 

156.787,20 -

105.585,96 

228.768,87 

54.875,52 

156.787,20 

49.359,99 

156.787,20 

156.787,20 

228.768,87 

33.048,19 
228.768,87 

= 1,75624376 

89.274,17 = 67.513,03 

= 0,46153992 

= 0,65 

= 0,31482156 

= 0,68535199 

0,14446106 

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



ANEX016 

Ventas 156.787,20 172.857,89 190.575,82 210.109,84 231.646,10 

Costo de Ventas 54.875,52 61.076,45 67 .. 978,09 75.659,62 84.209,15 

Utilidad bruta en ventas 101.911,68 111.781,43 122.597,73 134.450,23 147.436,95 

Gastos de ventas 34.398,65 32.226,15 32.276,02 34.987,59 35.042,58 

Oepreciad6n 18.153,04 18.153,04 18.153,04 17..832,94 17.832,94 

Utilidad en operaci6n 49.359,99 61.402,24 72.168,66 81.629,69 94.561,43 

Oividendos Gastos financieros 16.311,80 21.278,61 21.278,61 21.278,61 21.278,61 

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



ANEXO 17 

Conos1mple 
Conodoble 
Banana Spht 
Copa Kiwi 
Copa Chocolate 
Milshake 
Copa Trop1cal 
Copa Banana Acaramelada 
Copa frutal 
Copa Osito 
Copa Xpreso Polar 
Granizados 
Popcorn 
Fresas con crema 
Frutas Bal'ladas en Chocolate 
Agua 

Costo (En uss1 
Cono simple 
Cono doble 
Banana Spht 
Copa Kiwi 
Copa Chocolate 
Milshake 
Copa Trop1cal 
Copa Banana Acaramelada 
Copa frutal 
Copa Osito 
Copa Xpreso Polar 
Granizados 
Popcorn 

Total 

20.160 2068 
14.400 15.120 

2.016 2.117 
1.n8 1.814 
1.728 1.814 
2.016 2.117 
1.440 1.512 
1.728 1.814 
1.152 1.210 
1.440 1.512 
5.760 6.048 
7.200 7.560 
1.728 1.814 
2.880 3.024 
4.320 4.536 
2.880 3.024 

72.576 76.205 

35% sobre el precio 
0,44 0,46 
0,79 0,83 
1,23 1,30 
1,23 1,30 
1,12 1,19 
0,70 0,74 
1,23 1,30 
1,30 1,37 
1,23 1,30 
1,12 1,19 
1,40 1,48 
0,53 0,56 
0,35 - - _ _Q,37 

22:226 23.338 24.505 
15.876 16.670 17.503 

2.223 2.334 2.450 
1.905 2.000 2100 
1.905 2.000 2.100 
2.223 2.334 2.450 
1.588 1.667 1.750 
1.905 2.000 2.100 
1.270 1.334 1.400 
1.588 1.667 1.750 
6.350 6.668 7.001 
7.938 8.335 8.752 
1.905 2.000 2.100 
3.175 3.334 3.501 
4.763 5.001 5.251 
3.175 3.334 3.501 

80.015 84.016 88.217 

0,49 0,52 0,55 
0,88 0,94 0,99 
1,38 1,46 1,55 
1,38 1,46 1,55 
1,26 1,33 1,41 
0,79 0,83 0,88 
1,38 1,46 1,55 
1,46 1,54 1,63 
1,38 1,46 1,55 
1,26 1,33 1,41 
1,57 1,67 1,77 
0,59 0,63 0,66 
0,39 0,42 0.44 

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



Fresas con crema 
Frutas Banadas en Chocolate 
Agua 

Costo Total (En uss1 
Cono simple 
Cono doble 
Banana Spht 
Copa Krwi 
Copa Chocolate 
Milshake 
Copa Tropical 
Copa Banana Acaramelada 
Copa frutal 
Copa Os1to 
Copa Xpreso Polar 
Granizados 
Popcorn 
Fresas con crema 
Frutas Baliadas en Chocolate 

Total 

0,88 
0,88 
0,35 

0,93 
0,93 
0,37 

0,98 
0,98 
0,39 

1,04 
1,04 
0,42 

1,10 
1,10 
0,44 

Crecimiento esperado s•1. s•1. 6°/• 6% 6% 

8 .820,00 9.816,66 10.925,94 12.160,57 13.534,72 
11.340,00 12.621 ,42 14.047,64 15.635,02 17.401 ,78 

2.469,60 2.748,66 3.059,26 3.404,96 3.789,72 
2.116,80 2.356,00 2.622,23 2.918,54 3.248,33 
1.935,36 2.154,06 2.397,46 2.668,38 2.969,90 
1.411,20 1.570,67 1.748,15 1.945,69 2.165,56 
1.764,00 1.963,33 2.185,19 2.432,11 2.706,94 
2.237,76 2.490,63 2.772,07 3.085,31 3.433,95 
1.411 ,20 1.570,67 1.748,15 1.945,69 2.165,56 
1.612,80 1.795,05 1.997,89 2.223,65 2.474,92 
8.064,00 8975,23 9989,43 11 .118,24 12.374,60 
3.780,00 4.207,14 4682,55 5.211 ,67 5.800,59 

604,80 673,14 749,21 833,87 928,10 
2.520,00 2.804,76 3.121 ,70 3.474,45 3.867,06 
3.780,00 4 .207,14 4.682,55 5.211,67 5.800,59 
1.008.00 1.121.90 1.248.68 1.389.78 1.546 

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



s1mple 20.160 21 .168 22.226 23.338 24.505 
Cono doble 14.400 15.120 15.876 16.670 17.503 
Banana Spht 2.016 2.117 2.223 2.334 2.450 
Copa KIWI 1.728 1.814 1.905 2.000 2.100 
Copa Chocolate 1.728 1.814 1.905 2.000 2.100 
Milshake 2.016 2.117 2.223 2.334 2.450 
Copa Tropical 1.440 1.512 1.588 1.667 1.750 
Copa Banana Acaramelada 1.728 1.814 1.905 2.000 2.100 
Copa frutal 1.152 1.210 1270 1334 1400 
Copa Os1to 1.440 1.512 1.588 1.667 1.750 
Copa Xpreso Polar 5.760 6.048 6 .350 6 .668 7.001 
Granizados 7.200 7.560 7.938 8.335 8.752 
Popcorn 1.728 1.814 1.905 2.000 2.100 
Fresas con crema 2.880 3.024 3.175 3.334 3.501 
Frutas Bal'\adas en Chocolate 4.320 4.536 4.763 5.001 5.251 

2.880 3.024 3.175 3.334 3.501 

Cono simple 1,25 1,31 1,38 1,45 1,52 
Cono doble 2,25 2,36 2,48 2,60 2,73 
Banana Spht 3,50 3,68 3,86 4,05 4,25 
Copa KIWI 3,50 3,68 3,86 4,05 4,25 
Copa Chocolate 3,20 3,36 3,53 3,70 3,89 
Mllshake 2,00 2,10 2,21 2,32 2,43 
Copa Trop1cal 3,50 3,68 3,86 4,05 4,25 
Copa Banana Acaramelada 3,70 3,89 4 ,08 4,28 4,50 
Copa frutal 3,50 3,68 3.86 4,05 4,25 
Copa Os1to 3,20 3,36 3,53 3,70 3,89 
Copa Xpreso Polar 4,00 4,20 4,41 4,63 4,86 
GrantZados 1 ,~0 1 ,5~ 1,65 1.74 1.82 

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



Popcorn 
Fresas con crema 
Frutas Bar'ladas en Chocolate 

Cono simple 25.200,00. 27.783,00 
Cono doble 32.400,00 35 721 ,00 
Banana Split 7.056,00 7.779,24 
Copa Kiwi 6.048,00 6.667,92 
Copa Chocolate 5.529,60 6.096,38 
Milshake 4.032,00 4.445,28 
Copa Tropical 5.040,00 5.556,60 
Copa Banana Acaramelada 6 .393,60 7.048,94 
Copa frutal 4.032,00 4 .445,28 
Copa Osito 4608,00 5 080,3? 
Copa Xpreso Polar 23.040,00 25.401 ,60 
Granizados j 10.800,00 11 .907,00 
Popcorn 1.728,00 1.905,12 
Fresas con crema 7.200,00 7.938,00 
Frutas Bar'\adas en Chocolate 10.800,00 11 .907,00 

2.880,00 3.175.20 

30.630,76 33.770,41 
39.382,40 43.419,10 

8.576,61 9.455,71 
7.351 ,38 8.104,90 
6.721 ,26 7.410,19 
4 .900,92 5.403,27 
6.126,15 6 .754,08 
7.771 ,46 8.568,04 
4.900,92 5.403,27 
5.601.05 6.175,16 

28.005,26 30.875,80 
13.127,47 14.473,03 
2.100,39 2.315,69 
8.751 ,65 9.648,69 

13.127,47 14.473,03 
3.500.66 3.859.48 

f ,22 
3,04 
3,04 
1 

37.231,88 
47.869,56 
10.424,93 
8.935,65 
8.169,74 
5.957,10 
7.446,38 
9.446,26 
5.957,10 
6 808,11 

34.040,57 
15.956,52 
2.553,04 

10.637,68 
15.956,52 
4.255.07 

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


