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RESUMEN EJECUTIVO

Dado que el chocolate ecuatoriano en los Gltimos afios ha sido catalogado como uno de los
mejores cacaos a nivel mundial, y que la mayor parte del cacao es exportada en forma
bruta como elaborada, surge la idea de crear un negocio que se dedique a la venta de
chocolate ecuatoriano elaborado con calidad de exportacion, la idea del negocio es dar a
conocer marcas de chocolates ecuatorianos que al momento solo son para exportacion y a
la vez comercializarlos de forma directa hacia los consumidores, se buscara ganar mercado

mediante tacticas de marketing especificas.

El objetivo de la presente tesis es evaluar la factibilidad de la creacion de una tienda de
chocolates ecuatorianos de exportacion en la ciudad de Quito especificamente en la

parroquia La Mariscal; enfocado principalmente en la comercializacion de este producto.

La propuesta de valor estd basada principalmente en ofrecer un servicio de calidad, y una
infraestructura adecuada que cubra todas las necesidades de los potenciales clientes.

Se ha dado una completa investigacion de mercado para poder definir la oferta y la

demanda del producto en la ciudad de Quito.



SUMMARY

Because that the ecuadorian chocolate in the last years is cataloged as one of the best cocoa
in the world, and most of the cocoa is exported in raw form as produced, born the idea of
creating a business that is engaged in the sale of chocolate made from Ecuadorian export
quality, the business’s idea is to show Ecuadorian chocolate brands that for this moment
only are for export, will seek to gain market share through specific marketing tactics.

The objective of this thesis is to evaluate the feasibility of creating a chocolate shop
ecuadorian exports in the city of Quito specifically in the parish of “La Mariscal”, focused

primarily on the marketing of ecuatorian chocolate products.

The value proposition is based primarily on providing a quality service, and adequate

infrastructure to cover all the needs of potential clients.

There has been a complete market research to define the supply and demand for the

product in the city of Quito.



INDICE

DECLARACION JURAMENTADA ......ooouviieeveieeetesectesesae s sesassessseses s sssesesassesssaesessssesassessassesssesans 1
DECLARATORIA ......oevieeeieeetete ettt s et a e es s s s aesesae s s s s st s st et e et sasae s s aesesanaesa seee 2
DE LOS PROFESORES INFORMANTE ........cvviuctieceeteeetescsesesessssessessssssesessssssessssssesessssssssssssssassassssnns 3
DEDICATORIA ...t eeeee et eeae st esae e s st s as e s s st esssts s s s et enssses s s et s sesesassesnsssessnassnestssanen srsnen 4
AGRADECIMIENTO ..ottt et s e sesae s sss s st esassesassesesassessssesessssssnsesensssssssaessssssssenseeas 5
RESUMEN EJECUTIVO ...ouviiectveceeteeeteee s tesees st sssassessstesssassssasssssssssassssssnsssasssssssssssnssssssassssssassssans 6
SUMMARY ...oooeviieitetieete sttt s st et et s s s st e s s b s s b s ssaesess et esssae s s s e s s ss s et st et sansessaesasanaesas saesnaneas 7
INDICE ... cectcveteeet ettt ettt ettt bbb et et s s et a et et b s s e et e s e s s s s e et e s b s snasbebesns seaneeaetesenanans 8
INDICE GRAFICOS ...ttt ittt ettt ettt et st s et s st et s s ssasae bt s s asaesesanas 13
INDICE DE TABLAS ...ttt et tesesaesesae s sae s s ses st sassessssssesssses s s sessesesssssssssssessssssssssasassasans 14
CAPITULO | oottt s et as s as et ee s s st s e e s s assss s s s s s astesass st s snssssnsesnens sansneas 16
1. ANTECEDENTES w..ocvveieceeieteseeeeteseseeseseesessse s saessssssssesassssssassssssssssaesssssessssssssassesssssssanssssnsasans 16
L L TEMA DE TESIS ottt sttt sttt ae s st s s s st se s st s s snaessanes 16
1.2 INTRODUCCION ...ttt st se s s s st s s s s s st snanans 16
1.3 PLANTEAMIENTO, FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA.........cocoveveerrrennsn. 18
1.3.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ......cooveeceveceeeeeecee et seste s tes s sesss s sen s sansesnens 18
1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA........ououveeeceeieeeeesecee e sesstsssessesesesssessssssasssassssasesssnens 18
1.3.3 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA ........vuveeeveeeeeeeecee e essteseseseessessesessssessssesasasssseessnens 19

1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION .....ovuvviiecreieeeseeeeeesesae ettt ssse s 19
1.4.1 OBJETIVOS GENERALES .....ocveeecvereceeteeeceeieeeteesaeseses s sesae s s tesasassesssssssssesssssssassesensssssenens 19
1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS ......vooecvveceeeeeeceeieeeteseae st seses s sensessssse s s sssasaesenassessnens 19

1.5 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION .......oucuvreeeeeeceereeeeeeseete e eseese s tess s s ses s senansnes 19
1.6 MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL ....evuveeeveeceeeeeeteseeeeseeeesesesesssae s ssssassesesasssassssassssssssnes 20
1.6.1 MARCO TEORICO .......cuivivireieieiieretetiee ettt bbbt b et s s s b s sanes 20
1.6.2 MARCO CONCEPTUAL .....ocvvieiviereeteeste et ssae s st sasae st s s se s s s s s sanans 20

1.7 HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION .....oviieieceeieieieecaeie et ieae et essesae e s s s ss s sessas 32
1.8 DELIMITACION DE LA INVESTIGACION Y ALCANCE .....co.veeueveeceeeeeeeeeeeeee e esesae s eessae s 32
1.9 DISENO DE LA INVESTIGACION. ......ouevreceeeeeeieeceeseseseesessesesessssssesensesessassesassssssesessssssnsssnes 33
1.20 FUENTES DE DATOS.......cvvieeeeeceesetesesestsssessesassssesasssssssssssssassssssessssssssssssssssesssssssssssassssssanes 33
1001 FUENTES «.ooveeveetetcee ettt et st sae st a et es s s st s s senaesas 33
1.10.1.1 FUENTES PRIMARIAS ......oourvveeeeeeecieteseseesesaeseseesesessesessssesessesesasssssaesessssesssssanansans 34
1.10.1.2 FUENTES SECUNDARIAS .......vvueveeeeereeeceeseseeseseesesesaesesessesessesssassesessesessssesessssasansnns 34



LY I U | PP 35

2. ESTUDIO DE MERCADOQ ....etttitieieieieitteteteteeeeeeeeeteeeeeeeeeeeseeereseeeeeeteseseseseaeaeaaeaaeeasaeaaaaaaaasaaaseseaeaenaeens 35
2.1 OBJETIVO GENERAL DEL ESTUDIO DE MERCADOD ....cccttttiiiiiiiiiiieieiiieieieieieeeeeeeeeeeeeeeeaeaeaeaaaeenns 35
2.1.1 Objetivos especificos del estudio de mercado........ccccueeeeeiieiicciiee e, 35
2.2 DEFINICION DEL SERVICIO......cuiiiieieciereiiiesieie et st aeae s sssae st ae s ss s sasnas 35
2.3 ANALISIS DE LA DEMANDA ......cooviveteteteteteteeeteteteteeeseseseasesseeeasssssssssssssasasssssassssassasassssessssanes 36
2.3 PROCESO DE SEGMENTACION ....o.vvvteveecteeeectceeeeeceeeeeeese e s s s s s s s s enennas 36
2.3.1 PROCESO DE SEGMENTACION .....ovvieieieeecececece s s s es s sss s 36
2.3.1.1 SEGMENTACION GEOGRAFICA.......ooveieieeecececeiece st es st 36
2.3.1.2 SEGMENTACION DEMOGRAFICA ......couiuiiiiieiiieniinsinsississessis s sesseesesneesens 37
2.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS .....vvveteteteteteteteteteteteteesesesessssesessssssssssssssasssssssssssssssessesessssnes 38
2.4.1 INFORMACION SECUNDARIA .....ovveveveectetctctcecectceeesesasesasesesesssesssssssss s esesesesesesasasesenns 38
2.4.2 INFORMACION PRIMARIA .....oovteeeeeteteteteteecteeeeeseeeeessesesssesesessssssasassssssssesssesesesasassnas 38
2.4.2. 1 ENCUESTA ..ottt ettt ettt e e et ettt et et e e e e e e e eeeeeeeeeeaeaeaaaaaaaeaaeaaaeaaaeasasesesseaeaneeens 38
2.5 DISENO DE LA IMIUESTRA ...ttt ettt etete ettt saesestessetesesaesesteseesesessesessesensesenas 39
2.5 1 MUESTREOQ ...ttt ettt b e s bt st e s bt sae e st saeesanesabeeab e e b e e neeneeen 39
2.5.1.1 MUESTREO NO PROBABILISTICO.......cviuiiereiieieeeseseresesesetesesesesesssssesssesssssssesesesenes 39
2.5.1.2 MUESTREQ PROBABILISTICO.....cuiuiueeiuceceeecececececececerssessssses s s s s s ssesssssssessssnnns 39
2.6 TAMARNO DE LA MUESTRA ...vvieeieteteteeteeeteteee et see et sesessesetese s ssssesessesssssensssssssesensesesesesens 40
2.7 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION......ovvieieieeececececececece s es s esesesesesesssesasenens 42
2.7 L ENCUESTAS. . ettt ettt et et b e s bt e s b e s bt e sae e sae e sanesaresanesabeeneeneenneen 42
2.7.1.1 RESULTADOS DE LA ENCUESTA ..ottt st s s s 42
2.7.1.1.1 PREGUNTA 1: ¢Es usted consumidor de chocolates? ..........ccoceeeieeeiiienceeniiennnee 42
2.7.1.1.2 PREGUNTA 2: ¢Qué marca de chocolate consume? ........cccccevceeeiieeeneeenieensieeene 43
2.7.1.1.3 PREGUNTA 3: ¢ Al momento de comprar un chocolate? Qué es lo primero que
TOMA BN CUBNTA? ..oiiiiiiiieie e st sre e snae e 44
2.7.1.1.4 PREGUNTA 4: ¢ Cudntas veces al mes consume chocolates?........ccccceceereereennene 45
2.7.1.1.5 PREGUNTA 5: ¢ Qué presentacion de chocolate Ud. prefiere? ........cccccovveeennennnn. 45
2.7.1.1.6 PREGUNTA 6: ¢ Cudnto suele gastar en promedio por la presentacién
(Y= aTeiTe T = £ RSP 46
2.7.1.1.7 PREGUNTA 7: ¢ De estas dos marcar de chocolate cual prefiere? .......ccccceeeunnee.. 47
2.7.1.1.8 PREGUNTA 8: ¢ Cuadl de los siguientes lugares Ud. Acudiria para comprar?......... 48
2.7.1.1.9 PREGUNTA 9: ¢En el siguiente rango en qué nivel de ingresos se encuentra? .... 48
2.7.1.1.10 PREGUNTA 10: ¢ Usted se siente satisfecho con el producto que consume?..... 49



2.7.1.1.11 PREGUNTA 11: {Usted compraria un chocolate ecuatoriano de cacao de arriba

con calidad de eXPOrtaciON? ......cocciiii i e e et e e st e s re e e eebaeeeeaes 50

2.8 ANALISIS DE LA DEMANDA.......cooviieiteteisiiee ettt st s e se st b e s s b s snas 51
2.9 ANALISIS DE LA OFERTA ..ottt sttt b s ae s s s 52
2.10 BALANCE OFERTA DEMANDA . ... ottt ettt ettt ettt et e sbe e b e sbeesaeesaeesmeas 52
2,11 MARKETING IMIX ittt ettt ettt ettt st sat e st sat e st sat e st e st e e bt ebeebeebeebeenbeas 53
281 PrOTUCEO ..ottt sttt st e st e st e s bt e e sabeesabeeenbeeenas 53
2.8.2 o <Tol [0 JR PP PP PO P PP P PP PP PP PP PPPPPP 56
283 PlaZA. ettt ettt b e n e neenaee 56
284 PrOMOCION ...ttt sttt sttt et b et e sbe e sbeesaeesaeenaee 56
CAPITULOD T ottt sttt ettt e b e sb e bt e s bt e s bt e s b et s he e satesateeate st e e be e be e beenbeenbeesheesae neeens 57
ESTUDIO TECNICO ..ottt ettt s et s s ae s s s s st s enssseaetesesenasaetesesanasanaesesaeas 57
3.1 OBJETIVO ..ttt sttt sttt st ettt ettt et e s be e s bt e sb e e sae e s st e saeesatesateenteenseenseenseenseenbaesaeesanesanesnses 57
3.1.1 Objetivos especificos del estudio tECNICO .......ccocvviiiiciiiiiiiee e 57
3.2 ANALISIS TECNICO ...ttt 57
3.3 LOCALIZACION DEL LOCAL.....oviiuieeeceeteieeessaete et ss st seses s asae s s s ssae st s s sssaesesssasasaeaesansans 58
3.3.1 Tentativa de UbICacioNn L......cccuiiiiieiiiiiiiecee ettt 58
3.3.2 Tentativa de UDICACION 2.....couiiiiiieiiieiee ettt 59
3.3.3 Tentativa de UbICacion 3........ii ittt st 59
3.4 METODO DE LOCALIZACION POR PUNTOS PONDERADOS ........oceveveriieeierereeesisiesesesssanenns 60
3.5 TAMAND ...ttt 62
3.6 DISENO ARQUITECTONICO.....cururiererieniinienietinsinsessissiesisssessessessessessessessessessessessessessessessessenns 62
3.7 DESCRIPCION FUNCIONAL DEPARTAMENTAL....coviviererecteeeteeeseceeteteseseeesetesesessaesesesesensaesns 62
3.7.1 Departamento de VENTAS ...t e et e e e e e nrra e e e e 62
3.7.2 Departamento AdminiStrativo ......ueeeeciiieiiiees e 63
3.8 EQUIPAMIENTO NECESARIO PARA EL FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA .....cccccoovvvvenienne 63
3.8.1 EQUIPOS DE COMPUTACION........ocucviieieiecieteiiseeiete et 64
3.8.2 EQUIPOS DE TELECOMUNICACION .....ovieieiecrereieeseeie et 65
3.8.3 MUEBLES Y ENCERES ...ttt ettt ettt ettt ettt st st st e e 66
3.9 FLUJOGRAMA DEL MACRO PROCESO DE LA EMPRESA.......cooitiiiteetee ettt 67
3.10 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA ......oiiiiiiteniee ettt sttt 69
3.10.1 ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE LA EMPRESA ......ooiiiiieteeeeeesieenee e 70

3.10.2 REQUISITOS DE LAS PERSONAS PARA OCUPAR LAS VACANTES EN LA EMPRESA.... 72
3.11 PROCESO LEGAL PARA LA CREACION DE LA EMPRESA .......cvvieiuetereieeeeieve e enanae 74



(07N I U PP 80

4. ESTUDIO FINANCIEROD ...ttt eeeeeeeeeeseseseseseseeeeaeaeaaaaaeaeaeaaaaaeaaaaeens 80
4.1 OBJETIVO GENERAL DEL ESTUDIO ECONOMICO........oiieriiieiiieeeeeeeeeeeteeeeeseeeeseeesesss s 80
4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS ......viviveiiecectcietetieecae ettt b bbb sae s 80
4.3 INVERSION DEL PROYECTO ..cvvvieieicitetieecee ettt ettt sss s bbb nasaesnas 80

4.2.1 INVERSIONES FIJAS O TANGIBLES .....oeiiiiiiiieete ettt e e e s e 81
4.2.2 CAPITAL DE TRABAJO ..o eenenenenenenenene 82
4.2.3 INVERSIONES INTANGIBLES..... oo aeneee 86
4.2.2.1 Gastos de CONSITUCION.....ccccuviiiiiiiieecciiie ettt e s e e e e e e sbre e e e sanaee s 86
4.2.4 CUADRO DE INVERSIONES.......ccuttiiiiiiitieeeete ettt ettt e it st s st sresreeneesneeneeens 88
4.3 FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO ....ceiieiiiieie ettt ettt e ettt e e e s et e e e s e sneeeeeeeeas 88
43.1 REQUISITOS PARA ACCEDER AL CREDITO BANCARIO ......cooveveeevererererereieievereeeeeaeanens 89
4.3.2 CUADRO DE AMORTIZACION DE PRESTAMO .....oovveeveeeeeeeeeeeieteteieeeeetesesetesesesenenas 90
4.4 BALANCE INICIAL ... eeieeeeeeee ettt st s e st st s e s eneneneseseeeeeee 92
4.5 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y COSTOS ... . iiiiiieeeeeeeeeeeee s 93
4.5, 1 COSTOS.....etettettentee sttt sttt ettt ettt et e s b e s bt e e bt e s bt e s bt e s heesaee st e e bt e bt e be e beenbeesbeesreesanenas 93
4.6 DEPRESIACION ACUMULADA ...ttt ettt e e ettt e e e e e st e e e e s e e nnnreeeeeeeeas 97
4.7 BALANCE DE PERDIDAS Y GANACIAS.......oveveeeeeeeeeeeteteteteteeeesseesesesessssssesesesssesesesesasesssssssns 98
4.8 FLUJO DE CAJA NETO ... oo e e s s enenenenenenenene 98
4.9 VALOR ACTUAL NETO .. i ieeeeeeee ettt st neneeenenenenene 99
4.10 TASA INTERNA DE RETORNO ... ..eiiiiiiieriienitenite sttt ettt et seee s sbee s smeesmees 100
4.11 RELACION BENEFICIO COSTO .....ouiuiviteriieeisecteseseseste ettt ssasae s s seae s s s sesenas 101
4.12 TIEMPO REAL DE RECUPERACION DE LA INVERSION .......ocooveieereeieeeeeieeeteeeeeeeeeeeee s 102

CAPITULO V ettt ettt ettt ettt ettt et et e e e e e e e e e e e e e aeaaaaaaaaaaaaaaaaaaaeaasasasasasasasasasasaaaaaaaanannnnann enene 103

5. PLAN DE NEGOCIOS......eeteieitiiiiteieeeteteteeeteteeeteeeeeeeeeeeseeeeeeeeeeeeseeeeeseseaeaaaeaaaaaaeeaaaaaaesaaaseaeaaaeaeaeeeaens 103
5.1 NOMBRE DE LA EIMPRESA ...ttt e e eeeeeeseseseseseeeeeseseeaeeeesaeaesenens 103
5.2 PLANTEAMIENTO DE LA ESTRATEGIA ...ttt st s s s 103

5.2.1 ARENAS (lugar en donde la empresa funcionara) .........cccocceeeeeciieeccciiee e, 103
5.2.2 MANERA DE LLEGAR A LA ESTRATEGIA ...coiiiieieeee ettt 106
5.2.3 DIFERENCIADORES ...ttt ee et e teeeeeeeseseseseseeeeeeaeaeaeaaaaaaaens 106
524 IMPLEMENTACION ..ottt es s es sttt sttt saeens 107
5.2.5 LOGICA ECONOMICA .....coutiieiiieiieiesisieesessssse s s sssssessssse s 109

5.3 DISENO DE LA ESTRATEGIA ..ottt se bbbt bbbt se e sesssnsennnas 110
CONGCLUSIONES ...ttt ettt e e e e ettt e e e e s be et e e e e e e s seaeeeaeeesanreseeeeeeseaannreneeeens 111



RECOMENDACIONES ...ttt arra e e 112

BIBLIOGRAFIA ...ttt ettt s s sttt s s s s e s et s s ssas s et et s s s aesetesesnanansoe 113
ANEXOS .t e e s e e e a e et e s e s et e sarrreees 114
7.1 FORMATO DE ENCUESTA ...coiiiiiiiiitii ittt ettt saa e s aas e 114
T2INEC it e 116
7.3 PROFORMAS ...ttt ettt e s st e s sna e e e s anra e e e s nraeesennenesas 117
T A PRECIOS ..ottt e e s e e e 122

12



INDICE GRAFICOS

Grafico 2.1 Mapa ubicacion del [0Cal............ccovviieiiiieiee e, 37
Grafico 2.2 Pregunta 1: ¢ Es usted consumidor de chocolates?..........cccovvvvvenviievieniennnnnn, 43
Grafico 2.3 Pregunta 2: ;Qué marca de chocolate CONSUME? .........ccevvevveiieneerenieseeen 43

Grafico 2.4 Pregunta 3: Al momento de comprar un chocolate? Que es lo primero que toma

BT CUBINIEA? ..ttt ettt ettt ekt ekt e bt e st e ekt e e ae e e be e e Rt e e bt e eae e e ebe e e Rbe e beeenn e e nbeeenneenneeas 44
Grafico 2.5 Pregunta 4: ;Cuantas veces al mes consume chocolate? ...........ccccccevvevieennen. 45
Grafico 2.6 Pregunta 5: ;Qué presentacion de chocolate usted prefiere? ..........cccovveuenen. 46
Grafico 2.8 Pregunta 7: ¢ De estas dos marcar de chocolate cual prefiere?............ccccue.n..... 47
Grafico 2.9 Pregunta 8: Cual de los siguientes lugares Ud. Acudiria a para comprar? ...... 48

Grafico 2.10 Pregunta 9: ¢En el siguiente rango en qué nivel de ingresos se encuentra?... 49

Grafico 2.11 Pregunta 10: ;Usted esté satisfecho con el producto que consume?.............. 49
Grafico 2.12 Pregunta 11: ; Compra chocolates ecuatorianos de exportacion? .................. 50
Grafico 2.13 Presentacion Chocolate “Republica del cacao™...........c.ccceveiiiiiiicciccieennen, 54
Grafico 2.14 Presentacion chocolate “Caoni” ..........cccoveviiiieiiiisiseeese e 55
Grafico 3.1 UDIcacion tentativa L..........ccccceiiiieiieeieiere e 58
Grafico 3.2 UDICACION tENTALIVA 2.......ccveiviiieiiiiiiiieee e 59
Grafico 3.3 UDICaCiON tentatiVa 3..........ccoieiiiiiiiieiee e 59
Grafico 3.4 Mapa LOCAlIZACION .......ccuoiveiiiieiieieeee et 61
Grafico 3.5 Diagrama de Flujo del CHENE..........cooiiiiiiie e 68
Grafico 3.6 Organigrama EmMPresarial...........ccccooviieiieie e 70
Grafico 3.7 Organigrama Proceso de creacion de la miCroempresa...........cccoeeevevvervesnnenn 79
Grafico 5.1 Cadena de VAIOT. .......c.oiiiiiiieiiee e 105
Grafico 5.2 Implementacion de 1a EMPreSa. .......c.cooeirereieeiereee e 109

13



INDICE DE TABLAS

Tabla 1.1 FOrMUIA VAN ...ttt ettt nneas 25
Tabla 1.2 FOrMUIA TIR ...eiiei ettt sneenne s 26
Tabla 1.3 Formula CoSto BENETICIO. .......oiveiviriiiiiiiiieieie e 27
Tabla 2.1 Formula Muestra PobIacional.............cooiiiiiiiiiiiiieeee e 41
Tabla 2.2 Tabla PODIACIONAL .........ccooiiieiee e 41
Tabla 2.3 Pregunta 1: ¢Es usted consumidor de chocolates? .........c.cccoeviieiiiiiiciic e, 42
Tabla 2.4 Pregunta 2: ;Qué marca de chocolate CONSUME? ..........cccvevveveerereiesese s 43

Tabla 2.5 Pregunta 3: ;al momento de comprar un chocolate? Que es lo primero que toma

LT o N[ | e OO E TR OU PP PPRTRTPR 44
Tabla 2.6 Pregunta 4: ;Cuantas veces al mes consume chocolate?.............cccoecevvveiieieennnns 45
Tabla 2.7 Pregunta 5: ¢ Qué presentacion de chocolate usted prefiere? .........cccoovvvvevvenennnn 45
Tabla 2.8 Pregunta 6: ;Cuanto suele gastar por la presentacion? ...........ccccoecvvvveriverescnnnnnn, 46
Grafico 2.7 Pregunta 6: ;Cuanto suele gastar por la presentacion? ............cccocveveevevveennenn. 46
Tabla 2.9 Pregunta 7: ¢De estas dos marcar de chocolate cual prefiere?.........ccccccoovveennen. 47
Tabla 2.10 Pregunta 8: Cual de los siguientes lugares Ud. Acudiria a para comprar?........ 48
Tabla 2.11 Pregunta 9: ¢ En el siguiente rango en qué nivel de ingresos se encuentra?...... 48
Tabla 2.12 Pregunta 10: ;Usted esta satisfecho con el producto que consume?................. 49
Tabla 2.13 Pregunta 11: ;Compra chocolates ecuatorianos de exportacion?...................... 50
Tabla 2.14 Proyeccion de 1a demanda............cooveveieieieiece e 51
Tabla 2.15 Tasa de Crecimiento anual ............cooceiiiiiirieieee e 51
Tabla 2.16 EStimacion PODIACION .........ccoiviiiiiiiiiisiiieiee e 52
Tabla 3.1 PONAEraCion Y VAIOIES.........cceiueiiiiiicisieiesie ettt 60
Tabla 3.2 Resultados de UDICACION ...........cceiiiiiiiieiesiese e 61
Tabla 4.1 INVersiones TangibIES........c.ccveiiiie e 81
Tabla 4.2 GaSt0S SUBIAODS .......ccviviiiiiieieiie st 82
Tabla 4.3 GastoS de AITIENAOD. ......cceiiiiieiiie et 83
Tabla 4.4 Gast0S 0 INSUMOS. .......cueiieieie et ie et sreesee e sreesreensesneesseennens 83
Tabla 4.5 Gastos de GENEIAIES. ........ccciiiiiiiiiieir et 84
Tabla 4.6 GaSt0S 08 VENTAS. ......ccviiiiiieiieiie sttt ettt 84
Tabla 4.7 Gastos de CONSHIUCION. .......cveiiriiiiiie it 85
Tabla 4.8 Capital de trabajo.........ccooveiiiiiii e 85
Tabla 4.9 Inventario INICIAL ..........ccoiiiiiii s 86

14



Tabla 4.10 Inversiones INtaNGIDIES ..........cooviiiiiiieee e 87

Tabla 4.11 Inversiones INtangibIES..........ccovoieiiiiice e 87
Tabla 4.12 Inversiones INtanGibIES ..........ociiiiiiiiiee e 87
Tabla 4.13 Cuadro de INVEISIONES. ......ccveiieieiiereeee e se e sreeste e e enaesneesreenaens 88
Tabla 4.14 Cuadro de fiNanCIaMIENTO. .......ccvi i 89
Tabla 4.15 AmOrtizacion de PréStamO..........ccccveieiieiie e 91
Tabla 4.16 Gast0S FINANCIEIOS. ......cviieieieiiiisie sttt st eneas 92
Tabla 4.17 Pagos programados de Capital. .........cccooueiiriiiiiiieece e 92
Tabla 4.18 Balance INICIAL ..........ooieiiiieii e 93
Tabla 4.19 Cantidad 08 COMPIA. ......coveiieeieiieie et re e aesneenneas 95
Tabla 4.20 PreCio 08 VENTA. ......ccciiiiieieie ettt 96
Tabla 4.21 Depreciacion ACUMUIAUA ........cccevvvieiiiiiieieeeie e e 97
Tabla 4.22 DepreciaCion ACUMUIATA ..........ccvoiiiriiiriieeee e s 97
Tabla 4.23 Balance de pérdidas Yy ganancCias. ..........cccccuereerueierreeriesieeseesieseeseesseeseesseesaeas 98
Tabla 4.24 FIUJO de CaJa NETO........ccueiiiiecie et 99
Tabla 4.25 FOrmMUIa VAN ...ttt 99
Tabla 4.26 Costo Marginal del Capital............cccooiiiiiiiiiie e, 100
Tabla 4.28 Tasa INterna de RETOMO. .......coviiiiiiiiiiieeeee e e 101
Tabla 4.29 COSt0 BENETICIO. ....cviiiiiieieieiee e e 101
Tabla 4.30 Tiempo Real de RECUPEIaCiON.........c.cveierieieieie it 102

15



CAPITULO |

1. ANTECEDENTES

1.1 TEMA DE TESIS

Estudio de factibilidad para la creacion de una tienda comercializadora de chocolate

Ecuatoriano procesado de exportacion en la ciudad de Quito.
1.2 INTRODUCCION

En el Ecuador existe un tipo de cacao Unico en el mundo conocido con el nombre de
“Nacional”. El cacao nacional se caracteriza por tener una fermentacién muy corta y dar un
chocolate suave de buen sabor y aroma, por lo que es reconocido internacionalmente con la

clasificacion de “Cacao Fino de Aroma”.

El cacao nacional desde hace dos siglos era cultivado en las zonas de la cuenca alta de los
rios Daule y Babahoyo, los cuales forman el Rio Guayas en las riveras del cual se
encuentra la ciudad de Guayaquil, principal puerto de Ecuador y desde donde se realizan
hasta la actualidad todas las exportaciones de cacao hacia el mundo. Desde esa época el

producto adquirié reputacion y comenzd a ser conocido con el término de cacao arriba’.

Excelente calidad, aroma floral y sabor excepcional son algunas de las caracteristicas que

han otorgado al cacao "Nacional " ecuatoriano el reconocimiento internacional.

La produccion cacaotera del Ecuador se esta convirtiendo en uno de los blancos méas

importantes para los negocios de exportacion.

El cacao ecuatoriano es reconocido mundialmente por sus marcadas caracteristicas de
aroma y color sumamente apreciadas en la preparacion de chocolates finos, revestimientos

y coberturas.

Debido al interés mostrado por el mercado internacional, se busca mejorar la produccién

de cacao tradicional, y con esto buscar mas plazas en mercados locales e internacionales.

! Eco. Eugenia Quingaisa, consultoria para la FAO cacao de arriba.
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Muchos exportadores destacan la importancia de este noble fruto y lo catalogan como un
gran motivador econdémico para actividades relevantes, como son: el turismo, la industria,

el comercio y la agricultura.

El cacao representa el tercer rubro de exportacién agricola del pais y constituye una fuente
de ingreso para méas de 100 000 pequefios productores de Esmeraldas, la Amazonia, Los
Rios, Guayas y Manabi. La gran demanda de nuestro cacao es atribuida a las caracteristicas
Unicas que éste posee, pues con €l se fabrica el chocolate oscuro con mayor demanda en el

mundo.

Entre los principales clientes del grano o pepa de oro, estan: Estados Unidos, Alemania y
Belgica. Mientras que Chile, Francia, Estados Unidos y otros paises europeos compran el

producto ya industrializado o semi-elaborado.

Un dato curioso, y que nos debe llenar de orgullo, es que en Inglaterra se saborea el cacao
ecuatoriano en un helado llamado “Magnum Ecuador Dark™.

La calidad y la finura del chocolate nacional, llevado directamente a Walls, la fabrica de
helados mas importante de Inglaterra, es el enganche que esta firma ha utilizado en los

canales de television y periodicos ingleses.

Oscuramente delicioso, el chocolate ecuatoriano contrasta con la inocencia del cremoso
interior de vainilla para, asi, formar uno de los mas finos helados jaméas creados. El
“Magnum Ecuador Dark” posee 62% de cacao ecuatoriano, lo cual hace honor a su

eslogan: “Un chocolate digno de culto” 2

Actualmente, el consumir chocolate oscuro, bajo en azlcar, en leche o en harina, se
presenta como la principal preferencia de la mayoria de clientes a escala mundial. Una
prueba de ello es el aumento en el consumo de cacao fino o de aroma que, en 2008, llego al
42% en Alemaniay al 30% en los EEUU.

Entre las principales cualidades del cacao, se puede mencionar su cualidad antioxidante,
quizas mas que otros alimentos y bebidas ricos en antioxidantes poli fenoles. También es
muy beneficioso para el corazdn, pues, si es consumido a diario y en pequefias cantidades

de chocolate negro, disminuye el riesgo de sufrir un ataque cardiaco.

2 Redaccion El Nuevo Empresario. (22 de enero de 2008). Ecuador exporta el 75% del cacao de aroma segun
estadisticas de la Organizacion Internacional del Cacao (ICCO).
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Ademas, tiene un gran efecto anti cancerigeno, estimulador cerebral, antitusigeno y anti
diarreico.

La produccion de cacao en nuestro pais bordea las 100 000 toneladas anuales. Estas son
cultivadas en aproximadamente 300 000 hectéreas y dan trabajo a mas de 100 000 familias.

Segun estadisticas de la Organizacion Internacional del Cacao (ICCO), Ecuador exporta el

75% del cacao de aroma.

Las exportaciones de esta fruta representan el 6.7% del PIB (Producto Interno Bruto), y los
exportadores y productores representan el 12% de la PEA (Poblacion Econémicamente
Activa)3.

1.3 PLANTEAMIENTO, FORMULACION Y SISTEMATIZACION
DEL PROBLEMA

1.3.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Al ser el Ecuador exportador de uno de los mejores cacaos del mundo, no se le ha dado la
importancia debida a la calidad de chocolate que podemos obtener en el pais, lo cual abre
muchas puertas para poder encontrar un gran nicho en el merado local especificamente en
la ciudad de Quito.

Es de conocimiento general que el presidente actual Eco. Rafael Correa Delgado, estd
motivando a las empresas nacionales y dando facilidades de crédito, es por esto que se
encuentra una gran oportunidad de alianza del proyecto con mini empresas que se dedican

a elaborar chocolate Ecuatoriano de alta calidad.

A lo largo del tiempo se puede ampliar el mercado a nivel nacional e internacional al llevar
la franquicia a otros paises, dando la importancia a uno de los mejores cacaos del mundo

transformado en chocolate.
1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Es de conocimiento que el Ecuador posee uno de los mejores cacaos a nivel mundial, no

obstante, no se le da la importancia que se merece; es por esto que al crear una tienda de

¥ Redaccion diario hoy, http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/cacao-ecuatoriano-es-ideal-
para-chocolates-de-calidad-370638.html
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chocolates ecuatorianos de exportacion, buscamos dar a conocer la riqueza que tenemos y

la cual podemos disfrutar a nivel local.
1.3.3 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

Con la sistematizacion del problema se busca obtener los requerimientos necesarios de
todo tipo, es decir legales y técnicos, para la creacion de una tienda comercializadora de

chocolate Ecuatoriano en la ciudad de Quito.

Por consiguiente es necesario estar informados sobre qué tipo de permisos legales y
certificaciones exige el Ecuador para poder crear una tienda comercializadora de chocolate
Ecuatoriano de exportacion.

1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4.1 OBJETIVOS GENERALES

Determinar si es factible la creacion de una tienda comercializadora de chocolate

Ecuatoriano procesado de exportacion en la ciudad de Quito.
1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar la factibilidad mercadolégica del proyecto.
Determinar la factibilidad operativa y técnica del proyecto.

Determinar la factibilidad de los requisitos legales del proyecto.

YV V V VY

Determinar la factibilidad financiera del proyecto.

1.5 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Con el estudio de factibilidad del proyecto buscamos conocer cual es el mercado potencial
al que se puede llegar con la creacion de una tienda comercializadora de chocolate
Ecuatoriano procesado de exportacion en la ciudad de Quito.

Es indispensable conocer que el mercado de chocolates de exportacion ecuatoriano en el
Ecuador es minimo, ya que todo el chocolate industrializado que se exporta, no se vende

en el mercado ecuatoriano.
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1.6 MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

1.6.1 MARCO TEORICO

Las teorias de gran relevancia que se utilizaran para el desarrollo de este estudio son las

siguientes:

>

Marketing.- EI Marketing es indispensable para estudiar la relacion que tienen las
empresas con los clientes, basandose en las necesidades que van a satisfacer y el

valor que les van a brindar.

Comportamiento del Consumidor.- Es importante para poder determinar las

estrategias dentro del mercado a ser investigado.

Segmentacion del Mercado.- Distingue las principales categorias de segmentacion

y enfoca todos nuestros esfuerzos a un mercado objetivo

Necesidades y motivacion del consumidor.- Es importante analizar como influyen
las necesidades del cliente en la adquisicion de productos o servicios y comprender

que es lo que los motiva a los consumidores.

Marketing Mix.- Distingue los 4 puntos més importantes para el desarrollo de un

producto.

Estudio Financiero.- Nos permite entender si el estudio llegara a ser factible en un

determinado tiempo.

1.6.2 MARCO CONCEPTUAL

Proyecto.- Para iniciar el proyecto es conveniente primero tener claro cuél es la definicion

del proyecto, por ello se lo define como “la busqueda de muchas soluciones inteligentes al

planteamiento de un problema tendente a resolver, entre muchas, una necesidad humana.

»4

4 Evaluacion de proyectos 4% Edicion, Gabriel Baca Urbina, pag. 2
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Estudio de Mercado

Segun algunos expertos tenemos que Kotler, Bloom y Hayes definen el estudio de mercado
asi; "consiste en reunir, planificar, analizar y comunicar de manera sistematica los datos

relevantes para la situacion de mercado especifica que afronta una organizacién™

Randall, define el estudio de mercado de la siguiente manera: "La recopilacion, el analisis
y la presentacion de informacion para ayudar a tomar decisiones y a controlar las acciones

de marketing"®
Variables de tipo estadistico’:

Variables Cuantitativas.- Son las variables que se expresan mediante cantidades

numéricas. Las variables cuantitativas ademas pueden ser:

Variable discreta: Es la variable que presenta separaciones o interrupciones en la escala
de valores que puede tomar. Estas separaciones o interrupciones indican la ausencia de
valores entre los distintos valores especificos que la variable pueda asumir. Ejemplo: El
namero de hijos (1, 2, 3, 4, 5).

Variable continua: Es la variable que puede adquirir cualquier valor dentro de un
intervalo especificado de valores. Por ejemplo el peso (2,3 kg, 2,4 kg, 2,5 kg, ...) 0 la altura
(1,64 m, 1,65 m, 1,66 m, ...), que solamente estd limitado por la precision del aparato

medidor, en teoria permiten que siempre exista un valor entre dos cualesquiera.

Variables Cualitativas.- Son las variables que expresan distintas cualidades,
caracteristicas o modalidad. Cada modalidad que se presenta se denomina atributo o
categoria y la medicién consiste en una clasificacion de dichos atributos. Las variables
cualitativas pueden ser ordinales y nominales. Las variables cualitativas pueden ser
dicotdmicas cuando sélo pueden tomar dos valores posibles como si y no, hombre y mujer
0 son politdmicas cuando pueden adquirir tres 0 mas valores. Dentro de ellas podemos

distinguir:

® Principios de Marketing, Segunda Edicién, de Randall Geoffrey, Segunda edicién, Thomson Editores
Sapin, 2003, Pag. 120

® El Marketing de Servicios Profesionales, Primera Edicion, de Kotler Philip, Bloom Paul y Hayes Thomas,
Ediciones Paidds Ibérica S.A., 2004, Pag. 98.

’ Wikipedia.org
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Variable cualitativa ordinal: La variable puede tomar distintos valores ordenados
siguiendo una escala establecida, aunque no es necesario que el intervalo entre mediciones

sea uniforme, por ejemplo, leve, moderado, grave.

Variable cualitativa nominal: En esta variable los valores no pueden ser sometidos a un

criterio de orden como por ejemplo los colores o el lugar de residencia.

Variables Independientes.- Son las que el investigador escoge para establecer
agrupaciones en el estudio, clasificando intrinsecamente a los casos del mismo. Un tipo
especial son las variables de control, que modifican al resto de las variables independientes
y que de no tenerse en cuenta adecuadamente pueden alterar los resultados por medio de

un sesgo.

Variables Dependientes.- Son las variables de respuesta que se observan en el estudio y

gue podrian estar influenciadas por los valores de las variables independientes.
MARKETING MIX

Para promocionar y posicionar el producto dentro de nuestro mercado meta se utilizara las

herramientas del Marketing Mix®;

Producto.- Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organizacion o institucion que se

ofrezca en un mercado para su adquisicion, uso 0 consumo y que satisfaga una necesidad.
La politica de producto incluye el estudio de 4 elementos fundamentales:

» La cartera de productos

» Ladiferenciacion de productos

» Lamarca

» Lapresentacion

Precio.- Es el valor de intercambio del producto, determinado por la utilidad o la
satisfaccion derivada de la compra y el uso o el consumo del producto. Es el elemento del

mix que se fija mas a corto plazo y con el que la empresa puede adaptarse rapidamente

¥ Kloter, Marketing Mix
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segun la competencia. Se distingue del resto de los elementos del marketing mix porque es

el Unico que genera ingresos, mientras que los demas elementos generan costos.
Para determinar el precio, la empresa debera tener en cuenta lo siguiente:

» Los costes de produccion, distribucién...

» El margen que desea obtener.

» Los elementos del entorno: principalmente la competencia.

» Las estrategias de Marketing adoptadas.

» Los objetivos establecidos.

Plaza.- es el elemento del mix que utilizamos para conseguir que un producto llegue

satisfactoriamente al cliente. Cuatro elementos configuran la politica de distribucion:

Canales de distribucién: Los agentes implicados en el proceso de mover los productos

desde el proveedor hasta el consumidor.

Planificacién de la distribucion: La toma de decisiones para implantar una sistematica de
como hacer llegar los productos a los consumidores y los agentes que intervienen

(mayoristas, minoristas).

Distribucion fisica: Formas de transporte, niveles de stock, almacenes, localizacion de

plantas y agentes utilizados.

Merchandising: Técnicas y acciones que se llevan a cabo en el punto de venta. Consiste
en la disposicion y la presentacion del producto al establecimiento, asi como de la

publicidad y la promocién en el punto de venta.

Promocion.- Es conjunto de actividades cuyo es dar a conocer algo o incrementar sus

ventas®

Aplicando la definicion, el propdsito esencial de la promocion es la de generar mas

negocios y ampliar la base de cliente en una empresa. Querer generar mas cantidad de

® http://www.enbuscadores.net/promocion-buscadores/promocion.html

23



negocios es algo que se puede decir como obvio, pero existen aln empresas y personas que

no aplican esta regla.

Para poder hacer llegar las promociones y de esta manera buscar que el mercado crezca es

necesaria la comunicacion.

La comunicacion persigue difundir un mensaje y que éste tenga una respuesta del puablico

objetivo al que va destinado. Los objetivos principales de la comunicacion son:
» Comunicar las caracteristicas del producto.
» Comunicar los beneficios del producto.
» Que se recuerde 0 se compre la marca/producto.

La comunicacion es sélo publicidad. Los diferentes instrumentos que configuran el mix de

comunicacion son los siguientes:
» La publicidad.
» Las relaciones publicas.
» Laventa personal.
» Lapromocion de ventas.
» El Marketing directo.

La evaluacion financiera y econdmica del proyecto se llevara a cabo por medio de las

siguientes variables:
FINANCIERO

Valor Actual Neto-. Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un
determinado numero de flujos de caja futuros, originados por una inversion. La

metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar mediante una
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tasa) todos los flujos de caja futuros del proyecto. A este valor se le resta la inversion

inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor actual neto del proyecto™®.

La formula que nos permite calcular el Valor Actual Neto es:

VAN = vt I
- 1+kt °

Tabla 1.1 Formula VAN
Fuente: Manual de gestion financiera
Elaborado por: El autor

V. representa los flujos de caja en cada periodo t.
lp es el valor del desembolso inicial de la inversion.
n es el nimero de periodos considerado.

El tipo de interés es k. Si el proyecto no tiene riesgo, se tomara como referencia el tipo de
la renta fija, de tal manera que con el VAN se estimara si la inversion es mejor que invertir

en algo seguro, sin riesgo especifico. En otros casos, se utilizara el costo de oportunidad.

Tasa Interna de Retorno™ - es la tasa que iguala el valor presente neto a cero. La tasa
interna de retorno también es conocida como la tasa de rentabilidad producto de la
reinversion de los flujos netos de efectivo dentro de la operacién propia del negocio y se
expresa en porcentaje. También es conocida como Tasa critica de rentabilidad cuando se
compara con la tasa minima de rendimiento requerida (tasa de descuento) para un proyecto

de inversion especifico.

La evaluacion de los proyectos de inversion cuando se hace con base en la Tasa Interna de
Retorno, toman como referencia la tasa de descuento. Si la Tasa Interna de Retorno es
mayor que la tasa de descuento, el proyecto se debe aceptar pues estima un rendimiento
mayor al minimo requerido, siempre y cuando se reinviertan los flujos netos de efectivo.
Por el contrario, si la Tasa Interna de Retorno es menor que la tasa de descuento, el

proyecto se debe rechazar pues estima un rendimiento menor al minimo requerido.

10'|_a evaluacién de politicas y proyectos, Criterios de valoracién econémicos y sociales, Joan Pasqual, 2da
edicién, Pag 274

1 |_a evaluacién de politicas y proyectos, Criterios de valoracién econdmicos y sociales, Joan Pasqual, 2da
edicion, Icaria Editorial, Pag 283
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La formula a utilizarse es la siguiente:

VPN—O—( FE, )+( FE, ) +( FE ) I 6
= = (1+K)1 (1-|—K)2 (1+K)N nversion

Tabla 1.2 Formula TIR
Fuente: Manual de gestion financiera
Elaborado por: El autor

Si la tasa interna de retorno es menor que la tasa de interés, el proyecto debe rechazarse.

Cuando la tasa interna de retorno es igual a la tasa de interés, el inversionista es indiferente

entre realizar la inversion o no.

Relacion de Benefico / Costo.- se establecen por separado los valores actuales de los
ingresos y los egresos, luego se divide la suma de los valores actuales de los costos e

ingresos.
Situaciones que se pueden presentar en la Relacion Beneficio Costo:

Relacion B/C >0: indice que por cada dolar de costos se obtiene mas de un dolar de

beneficio. En consecuencia, si el indice es positivo o cero, el proyecto debe aceptarse.

Relacion B/C < 0: indice que por cada ddlar de costos se obtiene menos de un délar de

beneficio.
Entonces, si el indice es negativo, el proyecto debe rechazarse.

El valor de la Relacion Beneficio/Costo cambiard segun la tasa de actualizacion
seleccionada, 0 sea, que cuanto mas elevada sea dicha tasa, menor sera la relacién en el

indice resultante.
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La formula que se utiliza es:

n Vi
=01+ )"
B/C =————F+—
/ n Ci
=0 (T + )"
Tabla 1.3 Formula Costo Beneficio

Fuente: Manual de gestion financiera
Elaborado por: El autor

Donde:

B/C = Relacion Beneficio / Costo

Vi = Valor de la produccion (beneficio bruto)
Ci=Egresos (i=0, 2, 3,4...n)

I = Tasa de descuento

Tiempo real de Recuperacion de la Inversion.- tiene como objetivo determinar el
namero de afios en que se recupera la inversion, mediante la resta sucesiva de los flujos
netos anuales descontados del monto de la inversion, hasta el punto en que se iguala o

sobrepasa dicha inversion.

Analisis de Sensibilidad.- es una de las herramientas mas sencillas de aplicar y que nos
puede proporcionar la informacion basica para tomar una decision acorde al grado de

riesgo que decidamos asumir.

La base para aplicar este método es identificar los posibles escenarios del proyecto de

inversion, los cuales se clasifican en los siguientes:

Pesimista: es el peor panorama de la inversion, es decir, es el resultado en caso del fracaso

total del proyecto.

Normal o de continuidad: este seria el resultado mas probable que supondriamos en el

analisis de la inversidn, debe ser objetivo y basado en la mayor informacion posible.

Optimista: siempre existe la posibilidad de lograr méas de lo que proyectamos, el escenario
optimista normalmente es el que se presenta para motivar a los inversionistas a correr el
riesgo.
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A continuacion se mencionan las teorias en las cuales se basa el desarrollo de la tesis:
Oferta

Gabriel Baca Urbina define a la oferta como “la cantidad de bienes o servicios que un
cierto numero de oferentes (productores) esta dispuesto a poner a disposicion del mercado

a un precio determinado”.

De igual manera tenemos que “la oferta es una relacion que muestra las distintas
cantidades de una mercancia que los vendedores estarian dispuestos y serian capaces de
poner a la venta a precios alternativos durante un periodo dado de tiempo, suponiendo que

todas las demas cosas permanecen constantes.”?

Demanda

Gabriel Baca Urbina define a la demanda como “la cantidad de bienes y servicios que el
mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un

precio determinado”.

A su vez tenemos que a la demanda se la define como: “es una relacion que muestra las
distintas cantidades de un producto o mercancia que los compradores estarian dispuestos y
serian capaces de adquirir a precios alternativos posibles durante un cierto periodo de

tiempo, suponiendo que todas las deméas mercancias permanezcan constantes.”3

Ley de Oferta y Demanda, segun Adam Smith, “El modelo establece que en un mercado
libre, la cantidad de productos ofrecidos por los productores y la cantidad de productos
demandados por los consumidores dependen del precio de mercado del producto. La ley de
la oferta indica que la oferta es directamente proporcional al precio; cuanto mas alto sea el
precio del producto, mas unidades se ofreceran a la venta. Por el contrario, la ley de la
demanda indica que la demanda es inversamente proporcional al precio; cuanto mas alto
sea el precio, menos demandaran los consumidores. Por tanto, la oferta y la demanda hacen
variar el precio del bien. Segun la ley de la oferta y la demanda, el precio de un bien se
sitla en la interseccion de las curvas de oferta y demanda. Si el precio de un bien esta
demasiado bajo y los consumidores demandan mas de lo que los productores pueden poner

en el mercado, se produce una situacion de escasez, y por tanto los consumidores estaran

12 Economia Contemporénea, M. H. Spencer. 3ra Edicién, Editorial Reverte, S.A., Pag 35
13 Economia Contemporénea, M. H. Spencer. 3ra Edicién, Editorial Reverte, S.A., Pag 32
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dispuestos a pagar mas. Los productores subiran los precios hasta que se alcance el nivel al
cual los consumidores no estén dispuestos a comprar mas si sigue subiendo el precio. En la
situacion inversa, si el precio de un bien es demasiado alto y los consumidores no estan
dispuestos a pagarlo, la tendencia seré a que baje el precio, hasta que se llegue al nivel al

cual los consumidores acepten el precio y se pueda vender todo lo que se produce.”*

Teoria de Ventaja Absoluta segun David Ricardo, “Una ventaja comparativa es la
ventaja que disfruta un pais sobre otro en la elaboracién de un producto cuando éste se
puede producir a menor costo, en términos de otros bienes y en comparacién con su coste
en el otro pais. Teoria desarrollada por David Ricardo (a principios del siglo XIX) cuyo
postulado bésico es que, aunque un pais no tenga ventaja absoluta en la produccién de
ningun bien, le convendra especializarse en aquellas mercancias para las que su ventaja sea
comparativamente mayor o su desventaja comparativamente menor. Esta teoria supone una
evolucion respecto a la teoria de Adam Smith. Para Ricardo, lo decisivo en el comercio
internacional no serian los costes absolutos de produccion en cada pais, sino los costes

relativos.”*®

Teoria de las Cinco Fuerzas de Porter segin Michael Porter “El Analisis Porter de las
cinco fuerzas es un modelo estratégico elaborado por el economista y profesor de la
Harvard Business School en 1979. Las 5 Fuerzas de Porter es un modelo holistico que
permite analizar cualquier industria en términos de rentabilidad. Fue desarrollado en 1979

y, segun el mismo, la rivalidad con los competidores viene dada por cuatro elementos o

fuerzas que, combinadas, crean una quinta fuerza: la rivalidad entre los competidores™®

(F1) Poder de negociacion de los Compradores o Clientes.
» Concentracion de compradores respecto a la concentracion de compafiias.
» Grado de dependencia de los canales de distribucion.
» Posibilidad de negociacidn, especialmente en industrias con muchos costes fijos.
» Volumen comprador.

» Costes o facilidades del cliente de cambiar de empresa.

¥ Nicholson, W. (2006). Teoria Microeconémica Principios Basico y Ampliaciones. Novena Edicién.
> Roel, V. (1973). Teoria Econdmica Marxista. Editorial Grafica Labor, Lima Per(
1% Kotler, P. y Keller, K. (2009). Direccion del Marketing, Decimo Segunda Edicion.
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Disponibilidad de informacion para el comprador.
Capacidad de integrarse hacia atras.

Existencia de sustitutivos.

Sensibilidad del comprador al precio.

Ventaja diferencial (exclusividad) del producto.

Analisis RFM del cliente (Compra Recientemente, Frecuentemente, Margen de

Ingresos que deja).

(F2) Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores.

El “poder de negociacion” se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria por parte

de los proveedores, a causa del poder de que estos disponen ya sea por su grado de

concentracion, por la especificidad de los insumos que proveen, por el impacto de estos

insumos en el costo de la industria, etc. Por ejemplo: las empresas extractoras de petroleo

operan en un sector muy rentable porque tienen un alto poder de negociacion con los

clientes. De la misma manera, una empresa farmacéutica con la exclusiva de un

medicamento tiene un poder de negociacion muy alto. La capacidad de negociar con los

proveedores, se considera generalmente alta por ejemplo en cadenas de supermercados,

que pueden optar por una gran cantidad de proveedores, en su mayoria indiferenciados.

Algunos factores asociados a la segunda fuerza son:

>

>

Facilidades o costos para el cambio de proveedor.
Grado de diferenciacién de los productos del proveedor.
Presencia de productos sustitutivos.

Concentracion de los proveedores.

Solidaridad de los empleados (ejemplo: sindicatos).

Amenaza de integracion vertical hacia adelante de los proveedores.

Amenaza de integracion vertical hacia atrés de los competidores.
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(F3) Amenaza de nuevos competidores

Mientras que es muy sencillo montar un pequefio negocio, la cantidad de recursos
necesarios para organizar una industria aeroespacial es altisima. En dicho mercado, por
ejemplo, operan muy pocos competidores, y es poco probable la entrada de nuevos actores.

Algunos factores que definen ésta fuerza son:
» Existencia de barreras de entrada.
» Economias de escala.
» Diferencias de producto en propiedad.
» Valor de la marca.
» Costes de cambio.
» Requerimientos de capital.
» Acceso a la distribucion.
» Ventajas absolutas en coste.
» Ventajas en la curva de aprendizaje.
» Represalias esperadas.
» Acceso a canales de distribucion.

» Mejoras en la tecnologia

(F4) Amenaza de productos sustitutivos.

Como en el caso citado en la primera fuerza, las patentes farmacéuticas o tecnologias muy
dificiles de copiar, permiten fijar los precios en solitario y suponen normalmente una muy
alta rentabilidad. Por otro lado, mercados en los que existen muchos productos iguales o
similares, suponen por lo general baja rentabilidad. Podemos citar entre otros, los

siguientes factores:

31



» Propension del comprador a sustituir.

» Precios relativos de los productos sustitutos.
» Costo o facilidad de cambio del comprador.

> Nivel percibido de diferenciacion de producto.

» Disponibilidad de sustitutos cercanos.

(F5) Rivalidad entre los competidores.

Mas que una fuerza, la rivalidad entre los competidores viene a ser el resultado de las
cuatro anteriores. La rivalidad entre los competidores define la rentabilidad de un sector:
cuanto menos competido se encuentre un sector, normalmente serd& mas rentable y
viceversa. EI modelo de las Cinco Fuerzas de Porter propone un modelo de reflexién
estratégica sistematica para determinar la rentabilidad de un sector, normalmente con el fin
de evaluar el valor y la proyeccion futura de empresas o unidades de negocio que operan

en dicho sector.
1.7 HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION

Es factible la creacion de una tienda para la comercializacion de chocolate Ecuatoriano

procesado de exportacion en la ciudad de Quito.
1.8 DELIMITACION DE LA INVESTIGACION Y ALCANCE

La investigacion se realizard mediante encuestas en Enero, Febrero y Marzo del 2011, a
los consumidores de chocolate ubicados en la provincia de Pichincha especificamente en la

ciudad de Quito en el sector de la mariscal.

Se escogid este sector ya que se espera que el local comercial se ubique en esta zona
debido a la concurrencia de personas de toda la ciudad, ya que es una zona sumamente

comercial.
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1.9 DISENO DE LA INVESTIGACION

Para el presente estudio se utilizaran fuentes secundarias para determinar el tamafio del
mercado, crecimiento y necesidades del entorno. Luego estos datos se complementaran con

encuestas que se realizaran.
Métodos de Investigacion:
Para el presente proyecto los siguientes son los métodos de investigacion que se utilizaran.

Exploratoria.- Esta investigacion va a permitir descubrir e identificar nuevas ideas,
pensamientos, tener ideas previas del producto o servicio, y de esta manera poder clasificar

problemas u oportunidades que se presenten.
La técnica que se utilizara para la recoleccion de datos es la encuesta y la entrevista.

» Encuesta.- Se realizaran encuestas a las personas concurrentes a lugares de tipo
café, que se encuentren en el sector de la Mariscal, ya que el lugar a implementar
tendra su ubicacion en este sector, debido a que es una zona sumamente comercial

a la que concurren personas de toda la Ciudad.

Descriptiva.- Esta investigacion determinaré el grado con que las variables se relacionan
con los fendmenos actuales del mercado. Esta investigacion permitira recolectar datos que

describan actitudes, preferencias y habitos de compra.

Causal.- Luego de acceder a los datos de las encuestas se puede realizar una investigacion
causal que consiste en realizar un modelo causal implicito, el cual nos permita conocer

cuales variables son la causa de lo que queremos predecir.

1.10 FUENTES DE DATOS

1.10.1 FUENTES

Con el afan de clasificar la informacion de acuerdo a su procedencia se establecen dos

tipos de fuentes de las cuales se procedera a tomar la informacion.
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1.10.1.1 FUENTES PRIMARIAS

Los datos primarios se obtendran por medio de:

>

>

>

Observacion

Encuesta

Entrevistas

1.10.1.2 FUENTES SECUNDARIAS

Las fuentes secundarias de informacion se obtendran de:

>

Libros

Folletos

Videos

Estudios Anteriores

Publicaciones Gubernamentales y no gubernamentales
Publicaciones Estadisticas

Internet
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CAPITULO 11

2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 OBJETIVO GENERAL DEL ESTUDIO DE MERCADO

Realizar un estudio de mercado para demostrar si existe factibilidad en el mercado para la
comercializacién de chocolates Ecuatorianos procesados de exportacion, en la ciudad de
Quito en el afio 2011.

2.1.1 Objetivos especificos del estudio de mercado

Identificar la oferta que existe en el mercado.

Determinar habitos de consumo.

Identificar inductores y restrictores de consumo.

Identificar caracteristicas y atributos que los clientes valoran del producto.
Medir el interés por el consumo del producto.

Identificar Plaza, Producto, Precio, Promocidn.

YV V V V V V VY

Identificar el perfil del consumidor final.
2.2 DEFINICION DEL SERVICIO

En el campo de la economia y del marketing, un servicio es el conjunto de actividades
realizadas por una empresa para responder a las necesidades del cliente. De esta forma, el

servicio podria definirse como un bien no material.”*’

Una tienda comercializadora de chocolate ecuatoriano procesado de exportacion, vendera
chocolates que no son muy comercializados en el pais y que solo estan destinados para la

exportacion.

Ademaés brinda el servicio de asesoramiento en el area de chocolates, de la misma forma
brinda la degustacion de chocolates en bebida ya que al ir a comprar chocolates
ecuatorianos de exportacion se puede degustar el chocolate como bebida acompafado de
un ambiente confortable en el que se puede compartir un buen momento entre amigos o0

familia.

7 http://definicion.de/servicio/
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2.3 ANALISIS DE LA DEMANDA

La demanda es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para
buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado™.

Al ser el chocolate un bien de consumo masivo en el pais, se buscara conocer el interés que
tengan las personas por el bien a comercializar y de esta manera buscar un precio

competitivo para el producto en el mercado.

2.3 PROCESO DE SEGMENTACION

2.3.1 PROCESO DE SEGMENTACION

Proceso de dividir el mercado total de bienes y servicios en grupos mas pequefios, de modo
que los miembros de cada grupo sean semejantes respecto a los factores que influyen en la

demanda®®.

Para ubicar el nicho de mercado al que queremos llegar con nuestro producto, recurrimos a
segmentar por provincia Pichincha, luego por ciudad Quito, y segmentamos por edades a la
que queremos dirigirnos con nuestro producto, no con esto se excluye a las demas edades
lo que si se enfatiza es que toda las promociones que se realicen a continuacion seran

dedicadas para el nicho de mercado que queremos estudiar.

2.3.1.1 SEGMENTACION GEOGRAFICA

> PAIS: Ecuador
» PROVINCIA: Pichincha
» CIUDAD: Quito

» PARROQUIA: Mariscal

Ubicacion exacta serd en la zona denominada como plaza Foch, la misma que se encuentra

ubicada en la interseccion Mariscal Foch y reina Victoria en la ciudad de Quito.

8 BACA Urbina Gabriel, “Evaluacion de proyectos”, Abril 2003, Mc Graw Hill, Pag. 17
9 STATON-ETZEL-WALKER, “Fundamentos de Marketing” P4g. 851
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Grafico 2.1 Mapa ubicacion del local
Fuente: Google
Elaborado por: El autor

2.3.1.2 SEGMENTACION DEMOGRAFICA

» INGRESOS: Entre $350 a $1500 por mes
> EDAD: De 18 a 49 afios.
» GENERO: Masculino / Femenino

> CICLO DE VIDA FAMILIAR: Solteros, Casados, Divorciados, Viudos.

» CLASE SOCIAL: Media — Media Alta — Alta.
» ESCOLARIDAD: Secundaria — Superior.
> ORIGEN ETNICO: Ecuatorianos.
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2.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS

2.4.1 INFORMACION SECUNDARIA

Se conoce como fuente secundaria aquellas que reunen la informacion escrita que existe

sobre el tema.

Dentro de las fuentes secundarias que se utilizardn en este proyecto se encuentran,
publicaciones especializadas en chocolates ecuatorianos de exportacion, Camara de la
pequefia industria de Pichincha, Camara de Comercio de Quito, Paginas WEB: BCE
(Banco Central del Ecuador), INEC (Instituto ecuatoriano de estadisticas y censos),
MIPRO (Ministerio de Industria y Productividad).

2.4.2 INFORMACION PRIMARIA

Las fuentes primarias “son aquellas que proveen un testimonio o evidencia directa sobre el
tema de investigacion. Las fuentes primarias son escritas durante el tiempo que se esta
estudiando o por la persona directamente envuelta en el evento. La naturaleza y valor de la
fuente no puede ser determinado sin referencia al tema o pregunta que se esta tratando de
contestar. Las fuentes primarias ofrecen un punto de vista desde adentro del evento en

particular o periodo de tiempo que se est4 estudiando.”?

La informacion primaria que consideramos importante recalcar es a través de encuestas, en
principio se pensO realizar entrevistas a exportadores de chocolates ecuatorianos

elaborados, pero por falta de colaboracion no se lo pudo incluir.
2.4.2.1 ENCUESTA

La encuesta es una técnica de investigacion que consiste en una interrogacion verbal o
escrita que se les realiza a las personas con el fin de obtener determinada informacién

necesaria para una investigacion.?!

Se realizardn encuestas a las personas concurrentes a lugares de tipo café, que se
encuentren en el sector de la mariscal, ya que el lugar a implementar tendra su ubicacion
en este sector, las encuestas son de tipo personal y se las realizara de manera oral en el mes
de febrero del afio 2011.

20 http://bibliotecavirtualut.suagm.edu/Instruccion/fuentes.htm
2! Crece Negocios — www.crecenegocios.com
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2.5 DISENO DE LA MUESTRA

2.5.1 MUESTREO

Para realizar las encuestas existe el método de muestre el cual se divide en dos, el método

probabilistico y el método no probabilistico.
2.5.1.1 MUESTREO NO PROBABILISTICO

También denominado en ocasiones, "accidental”. Se asienta generalmente sobre la base de
un buen conocimiento de los estratos de la poblacién y/o de los individuos mas
"representativos” o "adecuados™ para los fines de la investigacion. Mantiene, por tanto,
semejanzas con el muestreo aleatorio estratificado, pero no tiene el caracter de aleatoriedad

de aquél.

En este tipo de muestreo se fijan unas "cuotas" que consisten en un nimero de individuos
que retnen unas determinadas condiciones, por ejemplo: 20 individuos de 25 a 40 afos, de
sexo femenino y residentes en Trujillo. Una vez determinada la cuota, se eligen los
primeros que se encuentren que cumplan esas caracteristicas. Este método se utiliza mucho

en las encuestas de opinién.?
2.5.1.2 MUESTREO PROBABILISTICO

Procedimiento por el cual se da a cada persona elemento del universo una posibilidad igual

de ser seleccionado en la muestra.
Existen varios tipos de muestreo que se describen a continuacion:

» MUESTREO SIMPLE AL AZAR: seleccion de un miembro individual por un

proceso aleatorio.

» MUESTREO ESTRATOS Y ESTRATFICADO: se divide la poblacion de acuerdo
a estratos o grupos de acuerdo a un esquema predeterminado.

» MUESTREO POR CONGLOMERADOS: seleccion por grupos y no individual.

?2 Concepto — www.angelfire.com
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> MUESTREO POR PONDERACION: se asignan diferentes probabilidades de

seleccion a los diversos elementos del universo.
» MUESTREO SISTEMATICO: se selecciona cada enésimo elemento de una lista.

» MUESTREO POR ETAPAS MULTIPLES O AREAS: seleccion de acuerdo al area

donde vive la persona y no al area donde se esté realizando la investigacion.?
ENCUESTA POR MUESTREO

Es el método de obtener informacién a través de un grupo de entrevistadores que hacen
preguntas a una fraccion representativas del universo o poblacion del estudio, con el

proposito de indagar fendmenos sociales o recopilar informacion.

En la investigacion por encuesta hay una etapa denominada investigacion de campo y en

ella se encuentran las siguientes fases:
» Organizacion del trabajo de entrevistas
» Pruebas piloto de cuestionario
> Entrevistas definitivas
» Supervision de las entrevistas definitivas

Para el presente estudio se utilizara el muestreo no probabilistico ya que se tomara de la
poblacién segmentos necesarios con caracteristicas especificas de la poblacién en la que se

busca informacion.
2.6 TAMANO DE LA MUESTRA

En Estadistica el tamafio de la muestraes el nimero de sujetos que componen
la muestra extraida de una poblacién, necesarios para que los datos obtenidos sean

representativos de la poblacién. 2

Para establecer el tamafio de la muestra se utilizara la formula estadistica que combina

varios factores.

2% Concepto — www.scribd.com
24 Es.wikipedia.org
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Dada la poblacion de Quito, enfocada en edades de 18 a 49 afios (N) con la probabilidad de
éxito (p) igual a 70%, y la probabilidad de fracaso (q) del 30%, con un nivel de confianza

del 95% y un error muestral del 5%, se procede a realizar el calculo de la muestra (n)

ZZ*N*p*q
T kZx(N—1)+7Z2xpx*q

n

Tabla 2.1 Formula Muestra Poblacional
Fuente: Estadistica aplicada a los negocios y la economia - Webster
Elaborado por: El autor

Donde:

N: Poblacién segin Ecuador en cifras.

Poblacion Econdmicamente Activa de Quito
por Sexo y Grupo de Edades (PEA)
EDADES | HOMBRE MUJER TOTAL

De 18 a 29
afios 185671 105174 290845
De 20 a 39
afios 167868 91153 259021
De 40 a 49
afios 146489 80164 226653
Total de Poblacién 776519

Tabla 2.2 Tabla Poblacional
Fuente: INEC “Anexo copia”
Elaborado por: El autor

Z: Para nivel de confianza del 95% es 1,964.
K: Limite de aceptacion del error 5% - 0,05
p: Nivel de aceptacion 50% - 0,5

g: Nivel de rechazo (1-p) 50% - 0,5
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Por lo tanto:

(1,964)2*776519*0,5*0,5

n=
(0,05)2*(776519-1)+(1,964)2*0,5*0,5
n= 3,8573*776519*0,5*0,5
B 0,0025*776518*0,5*0,5
n= 748815,908
B 1942,25932
n= 385,4

Dando como resultado una poblacion muestra de 385.4 por lo que se procedera a realizar

386 encuestas en la ciudad de Quito.
2.7 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

2.7.1 ENCUESTAS

Se aplicaron 386 encuestas dirigidas a personas de entre 18 a 49 afios de edad que
concurren al sector de la mariscal especificamente en el lugar de la plaza Foch con la

finalidad de pasar un momento sano de distraccion.
2.7.1.1 RESULTADOS DE LA ENCUESTA

2.7.1.1.1 PREGUNTA 1: ¢ Es usted consumidor de chocolates?

Es usted consumidor de chocolates
Sl NO
286 100
74% 26%
TOTAL 386

Tabla 2.3 Pregunta 1: ¢ Es usted consumidor de chocolates?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor
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Grafico 2.2 Pregunta 1: ¢ Es usted consumidor de chocolates?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

Se estim6 que de la segmentacion del mercado el 74% consumen chocolates y el restante
26% no consumen chocolates, esto se deberia a gustos y preferencias que llevan las

personas.

Por medio de esta pregunta buscamos poder segmentar que porcentaje de poblacién podra

ser nuestros potenciales clientes.

2.7.1.1.2 PREGUNTA 2: ;/Qué marca de chocolate consume?

Que marca de chocolate consume?
Nacionales Importados Todos
85 127 74
30% 44% 26%
TOTAL 286

Tabla 2.4 Pregunta 2: ;Qué marca de chocolate consume?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

M Nacionales
B Importados

= Todos

Grafico 2.3 Pregunta 2: ;Qué marca de chocolate consume?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor
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Se estimo que de la segmentacion del mercado el 30% consumen chocolates nacionales, el
44% consumen chocolates importados, y el 26% no tiene preferencia por chocolates

nacionales e importados.

Por medio de esta pregunta buscamos entender las preferencias que tienen las personas de

acuerdo a los gustos y preferencias de chocolates por lugar de origen.

2.7.1.1.3 PREGUNTA 3: ¢ Al momento de comprar un chocolate? Qué es lo primero que

toma en cuenta?

Que toma en cuenta
Precio Calidad Marca Sabor
64 42 72 108
22% 15% 25% 38%
TOTAL 286

Tabla 2.5 Pregunta 3: ¢al momento de comprar un chocolate? Que es lo primero que toma en cuenta?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

M Precio
m Calidad
Marca

H Sabor

Grafico 2.4 Pregunta 3: Al momento de comprar un chocolate? Que es lo primero que toma en cuenta?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

Se estimo que de la segmentacion del mercado el 22% consumen chocolates tomando en
cuenta el precio, el 25% consumen chocolates tomando en cuenta la marca, el 15%
consume chocolates tomando en cuenta la calidad, y el 38% consumen chocolates por su

sabor.
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2.7.1.1.4 PREGUNTA 4: ;Cuantas veces al mes consume chocolates?

Cuantas veces al mes consume chocolates

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: El autor

1-10 11-20 21-30
74 156 55
26% 55% 19%
TOTAL 286
Tabla 2.6 Pregunta 4: ;Cuantas veces al mes consume chocolate?
| 1-10
m11-20
21-30

Grafico 2.5 Pregunta 4: ;Cuantas veces al mes consume chocolate?
Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: El autor

Se estimd que de la segmentacion del mercado el 26% consumen chocolates de una a diez

veces por mes, el 55% consumen chocolates de once a veinte veces por semana, y el 19%

consumen chocolates de veinte a treinta veces por mes.

Por medio de esta pregunta buscamos conocer los habitos alimenticios de los potenciales

clientes al conocer con qué frecuencia consume chocolates.

2.7.1.1.5 PREGUNTA 5: ¢{Qué presentacion de chocolate Ud. prefiere?

Qué presentacion de chocolate Ud. prefiere
Cajas Envolturas Disenos plasticos
151 87 48
53% 30% 17%
TOTAL 286

Tabla 2.7 Pregunta 5: ¢ Qué presentacion de chocolate usted prefiere?
Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: El autor
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B Cajas

H Envolturas

m Disefios plasticos

Grafico 2.6 Pregunta 5: ; Qué presentacion de chocolate usted prefiere?

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: El autor

Se estimé que de la segmentacién del mercado el 53% prefiere la presentacion de

chocolates en cajas, el 30% prefiere la presentacion de chocolates en envolturas, y el 17%

prefiere la presentacion de chocolates en disefios plasticos.

2.7.1.1.6 PREGUNTA 6: (Cuéanto suele gastar en promedio por la presentacion

mencionada?

Cuanto suele gastar por la presentacion
$5-$10 $10- $15 $15 - $20
80 143 63
28% 50% 22%
TOTAL 286
Tabla 2.8 Pregunta 6: ¢ Cuanto suele gastar por la presentacion?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor
mS5-510
mS$10-515
m$15-$20

Grafico 2.7 Pregunta 6: ; Cuanto suele gastar por la presentacion?

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor
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Se estimd que de la segmentacion del mercado el 28% estan dispuestos a pagar por la
presentacion de chocolate entre $5 - $10, el 50% estdn dispuestos a pagar por la
presentacion de chocolate entre $10 - $15, y el 22% estan dispuestos a pagar por la

presentacion de chocolate entre $15 - $20.

Por medio de esta pregunta buscamos conocer el valor que los potenciales clientes estarian

dispuestos a pagar por el producto.

2.7.1.1.7 PREGUNTA 7: ¢ De estas dos marcar de chocolate cual prefiere?

De estas dos marcas cual prefiere
Rep. Del Cacao Caoni
162 124
57% 43%
TOTAL 286

Tabla 2.9 Pregunta 7: ¢De estas dos marcar de chocolate cual prefiere?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

H Rep. Del Cacao

H Caoni

Grafico 2.8 Pregunta 7: ¢ De estas dos marcar de chocolate cual prefiere?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

Se estimd que de la segmentacion del mercado el 57% prefiere la marca Republica del

Cacao, y el 43% prefiere la presentacion la marca Caoni.

De esta manera nos ayudamos a ver en una primera instancia las prefencias del consumidor

€n marcas.
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2.7.1.1.8 PREGUNTA 8: ¢ Cual de los siguientes lugares Ud. Acudiria para comprar?

Cudl de los siguientes lugares Ud. Acudiria para comprar
Supermercados Delicatesen Local Comercial
35 120 131
12% 42% 46%

TOTAL 286

Tabla 2.10 Pregunta 8: Cual de los siguientes lugares Ud. Acudiria a para comprar?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

46% B Supermercados
M Delicatessen

Local Comercial

Grafico 2.9 Pregunta 8: Cual de los siguientes lugares Ud. Acudiria a para comprar?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

Se estimo que de la segmentacion del mercado el 12% prefiere comprar os chocolates en
supermercados, el 42% prefiere comprar los chocolates en delicatesen, y el 46% prefiere

comprar chocolates en locales especializados.

2.7.1.1.9 PREGUNTA 9: ¢En el siguiente rango en qué nivel de ingresos se encuentra?

En el siguiente rango en qué nivel de ingresos se encuentra
0-500 501 - 1000 1001 - 1500 1501 — 2000
146 122 14 4
51% 43% 5% 1%
TOTAL 286

Tabla 2.11 Pregunta 9: ¢ En el siguiente rango en qué nivel de ingresos se encuentra?
Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: El autor
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m0-500

m 501 - 1000

= 1001 - 1500
m 1501 -2000

Grafico 2.10 Pregunta 9: ¢ En el siguiente rango en qué nivel de ingresos se encuentra?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

Se estimd que de la segmentacién del mercado el 51% se encuentra en un nivel de ingresos
entre 0 — 500, el 43% se encuentra en un nivel de ingresos entre 501 — 1000, el 5% se
encuentran en un nivel de ingresos entre 1001 — 1500, y el 1% se encuentran en un nivel de
ingresos ente 1501 — 2000.

2.7.1.1.10 PREGUNTA 10: ¢ Usted se siente satisfecho con el producto que consume?

Usted se siente satisfecho con el producto que consume
Sl NO
210 76
73% 27%
TOTAL 286

Tabla 2.12 Pregunta 10: ¢ Usted esta satisfecho con el producto que consume?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

LN
ENO

Grafico 2.11 Pregunta 10: ¢ Usted esta satisfecho con el producto que consume?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor
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Se estim6 que de la segmentacion del mercado el 73% se encuentra satisfecho con el

producto que consumen y un 27% no estan satisfechos con el producto que consumen.

Por medio de esta pregunta buscamos conocer qué porcentaje del mercado al que nos
enfocamos se encuentra satisfecho con el producto y a los que se encuentran insatisfecho

seria al mercado que tenemos que complacer.

2.7.1.1.11 PREGUNTA 11: ;Usted compraria un chocolate ecuatoriano de cacao de
arriba con calidad de exportacion?

Compraria chocolate ecuatoriano de exportacion
Sl NO
222 64
78% 22%
TOTAL 286

Tabla 2.13 Pregunta 11: ; Compra chocolates ecuatorianos de exportacion?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

m Sl
ENO

Grafico 2.12 Pregunta 11: ;Compra chocolates ecuatorianos de exportacion?
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

Se estim6 que de la segmentacion del mercado el 78% estaria dispuesto a comprar

chocolate ecuatoriano de exportacion.

Por medio de esta pregunta segmentamos al potencial mercado al que se dirigira el
producto.
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2.8 ANALISIS DE LA DEMANDA

Para el analisis de la demanda se tomara en cuenta la poblacién en la ciudad de Quito, con
los Gltimos dos datos que existen dados por el Inec y con esto se crea una linea de
tendencia para poder obtener cual sera la demanda de personas en la ciudad de Quito en los

proximos 5 afios®.

PROYECCION DE LA DEMANDA
POBLACION DE QUITO 2010 2200000
POBLACION DE QUITO 2006 1994539
Tabla 2.14 Proyeccion de la demanda

Fuente: Investigacion directa “Publicacién INEC”
Elaborado por: El autor

Para realizar la tendencia de crecimiento se utilizara la siguiente formula de tasa de

crecimiento.

TASA DE CRECIMIENTO ANUAL
TCC | TASA DE CRECIMIENTO ANUAL
N NUMERO DE ANOS
VF | CANTIDAD DE POBLACION DE QUITO AL 2010

VI | CANTIDAD DE POBLACION DE QUITO AL 2006
Tabla 2.15 Tasa de crecimiento anual

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: El autor

Por ende la tasa de crecimiento es:

tca = f 1100
— 1
ca .

TCA 2,48%

2> poblacion quito 2006 http://wwwé4.quito.gov.ec/pdf2009/encuesta_vida.pdf
2010 - http://www.elmercurio.com.ec/223885-quito-una-ciudad-prospera-y-en-crecimiento.html
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La estimacion para los siguientes cinco afios para la demanda en personas es la siguiente:

TCA 2,48%
ANO POBLACION| PEA (35%) | Poblacion Insatisfecha (27%) | Enfoque de demanda (2%)
2011 2254560 795860 214882 3223
2012 2310473 815597 220211 3303
2013 2367773 835824 225672 3385
2014 2426494 856552 231269 3469
2015 2486671 877795 237005 3555

Tabla 2.16 Estimacion Poblacion
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

Se estima que para el afio 2011 es de 2254560 personas que Vviviran en la ciudad de Quito y
la poblacién econdmicamente activa se estima que serd 795860, por lo tanto la PEA se

estima que sera en 214882, y el enfoque al mercado sera aproximadamente de 3223.
2.9 ANALISIS DE LA OFERTA

Al ser el producto elaborado Unicamente para exportacion la oferta de estos productos es
minima por lo que se espera abarcar el mercado de productos sustitutos que deje este

mercado.

Como oferta se estimara Unicamente a cadenas de supermercados que son las que venden
en poca cantidad algunos de los productos, por ende el proyecto a realizarse es de caracter

anico.
2.10 BALANCE OFERTA DEMANDA

Se obtendré el balance o la demanda insatisfecha mediante una pregunta realizada en la
encuesta detallada anteriormente, la cual hace referencia a que porcentaje de personas

estaria dispuesto a comprar chocolates ecuatorianos de exportacion.

La encuesta mostro como resultado que el 73% de los encuestados se siente satisfecho con

el producto que consume.

Por ende la demanda insatisfecha se estimaria que sera el 27% de los potenciales clientes
de la ciudad de Quito.
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2.11 MARKETING MIX

“Se trata de una combinacion de variables conocidas como elementos del marketing.

También llamadas las "4 p’s", las cuales son:
» Producto
» Precio
> Plaza
» Promocién

Existen ciertos autores como Lambin o Peeters que opinan que se puede hablar de una quinta "P"
denominada Venta Personal (Personal Seelling) al considerar la importancia y dificultad de

conseguir la venta de un producto.

El Marketing-Mix consiste en la perfecta mezcla de las 4 P’s de tal manera que formen un

conjunto coordinado.

Las 4 P’s también son conocidas como las técnicas de marketing.”?

2.8.1 Producto

El chocolate procesado terminado es un producto de conocimiento masivo el cual se
encuentra respaldado por la marca reconocida a nivel mundial ya que el producto a

comercializar es un producto con calidad de exportacion.

Ademas de comercializar el producto terminado como es el chocolate procesado terminado
con calidad de exportacion, se brindara un servicio asesoramiento ya que cada chocolate
tiene diferentes cualidades que la gente poco conoce, la cual serd una gran ventaja para la
competitividad que exista en la venta de chocolates.

Los productos se encuentran elaborados por el mejor cacao ecuatoriano, con variacion en

su pureza, se los clasifica por porcentaje de pureza y mezcla con diferentes ingredientes.

% http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/mar1/quemkt.htm
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Los diferentes tipos de chocolates que se comercializaran son:

» Republica del cacao

Grafico 2.13 Presentacion Chocolate “Republica del cacao”
Fuente: Republica del cacao
Elaborado por: El autor

Chocolate ecuatoriano de exportacién elaborado con el mejor cacao de arriba diferenciado
solo por porcentajes de pureza.
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> Caoni

Grafico 2.14 Presentacion chocolate “Caoni”
Fuente: Caoni
Elaborado por: El autor

Chocolate ecuatoriano fino de exportacion clasificado por porcentajes y por el origen con

el que el chocolate ecuatoriano de exportacion fue elaborado.

Posee un intenso sabor a chocolate, sabor ni agrio ni dulce el balance perfecto, retrogusto
elegante y prolongado.

Cabe recalcar las algunas de las caracteristicas que poseen estos chocolates de exportacion.

» Todos los productos estan hechos con grano de cacao de “Arriba” (Aroma de

calidad Premium) no son mezclados con granos de cacao hibridos.

» El cacao de arriba se obtiene de tres provincias del Ecuador que son: Esmeraldas,

Manabi y Los Rios, cada uno con caracteristicas organolépticas unicas.
» Todos los productos son 100% naturales no se utilizan grasa transgénicas.
» No contienen sabores artificiales, se utilizan frutas exoticas y frutos secos.

» Todos los productos estan hechos en origen.
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2.8.2 Precio

Para establecer el precio del producto se toma en cuenta varias variables externas como es
el precio que maneja la competencia con productos similares, la demanda que se estima
obtener, la utilidad que se espera ganar entre otros, todos estos factores influyen a la hora

de tomar la decision de establecer un precio a un producto.

Después de realizar las encuestas se pudo establecer el rango de precios que los
consumidores estarian dispuestos a pagar chocolates ecuatorianos de exportacion es de $5

a $15, los mismos que estan sujetos al analisis de los costos.

Este es un estimado probable en el cual se encontrara el rango de precio de los productos

que se irdn a comercializar.
2.8.3 Plaza

La ubicacion del proyecto serd en la provincia de Pichincha, la misma se ubicara en la
capital de la provincia, es decir en la ciudad de Quito, en el sector de la Mariscal, el
proceso de comercializacion para el producto de chocolate ecuatoriano de exportacion se la

realizara mediante un local comercial directamente al cliente.

Se escogi6 este lugar debido a que es la zona mas trascurrida por los habitantes en Quito y
al ser un producto de consumo masivo se estima que el lugar perfecto para la

implementacion es en la zona de la Mariscal.
2.8.4 Promocion

Con respecto a la introduccion del mercado se necesario una publicidad primero via mail
debido a que es una de las mejores vias de comunicacion corporativa, y se puede tener
acceso de manera facil para darnos a conocer por parte del mercado meta, la siguiente via
de promocidn del producto es mediante promociones y programas de idealizacién para los

clientes frecuentes.

Se realizara concursos via internet media paginas de red sociales para dar a conocer
nuestro local, se obsequiara chocolate en bebida a las personas que asistan a la local y a su
vez podran disfrutar de un local con confort y una biblioteca para que puedan pasar un

buen tiempo.
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CAPITULO IlI

ESTUDIO TECNICO

3.1 OBJETIVO

Analizar y determinar el tamafo oOptimo del local para comercializar chocolates

ecuatorianos de exportacion.
3.1.1 Objetivos especificos del estudio técnico

» Localizacion idonea del local comercial en la ciudad de Quito.
» Establecer los procesos necesarios para brindar el servicio.
» Establecer la estructura funcional y organizacional.

» Definir el marco legar para la composicion de la empresa.
3.2 ANALISIS TECNICO

Dada la naturaleza del proyecto, el enfoque del estudio técnico se centra en dos aspectos
fundamentalmente: el primero aspecto es el fisico que comprende el estudio de la
ubicacién, tamafio y la ingenieria del proyecto, equipamiento de cada uno de ellos y
adicionalmente el analisis del proceso productivo que se generard en cada uno de estos
componentes vistos en su funcionamiento como unidades aisladas y adicionalmente como

partes de un proyecto global que los interrelaciona.

El segundo aspecto del estudio técnico es el juridico-organizacional, el marco juridico
estara determinado por los requerimientos legales que apliquen al tipo y naturaleza del
proyecto mientras que el marco organizacional estara determinado por el tamafio del
proyecto y tipo de estructura administrativa que se establecera, lo cual, a su vez, estard
determinado por los requerimientos reales que permitan un manejo éptimo del proyecto y
en ultima instancia permitan alcanzar los objetivos generales y especificos que se han

plantearon.

El proyecto esta disefiado para ofrecer al cliente chocolates ecuatorianos de exportacion y

ademas ofrecer un servicio de asesoramiento en chocolates.
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Los chocolates ecuatorianos con calidad de exportacion son muy dificiles de encontrar en
la ciudad de Quito ya que en su mayoria los chocolates solo son fabricados para ser

exportados y no comercializados en el pais.

Para atender a la demanda insatisfecha, el proyecto ha considerado como uno de sus
componentes principales brindar una ubicacion éptima del local para que sea de facil

acceso a los clientes.
3.3 LOCALIZACION DEL LOCAL

Después de haber revisado los resultados de las encuestas realizados a los probables
clientes potenciales, se la ubican en la ciudad de Quito, en el sector la mariscal, debido a
gue esta zona es muy transitada y va de acuerdo con el comercio al que vamos a

dedicarnos.

Por este motivo se realizo la busqueda de la locacion, buscando un local comercial que sea

Optimo para poder implantar el siguiente estudio.

3.3.1 Tentativa de Ubicacion 1

Grafico 3.1 Ubicacion tentativa 1
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

» Direccién: Diego de Almagro y Foch
» Ciudad: Quito
» Tipo de Propiedad: Casa con variaciones
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3.3.2 Tentativa de Ubicacion 2

Grafico 3.2 Ubicacion tentativa 2
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

» Direccion: Foch y Amazonas
» Ciudad: Quito
» Tipo de Propiedad: Local Comercial

3.3.3 Tentativa de Ubicacién 3

Grafico 3.3 Ubicacion tentativa 3
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: El autor

» Direccion: Foch y Reina victoria
» Ciudad: Quito
» Tipo de Propiedad: Local Comercial.
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3.4 METODO DE LOCALIZACION POR PUNTOS PONDERADOS

Para utilizar este método se requiere mencionar determinados factores, que benefician o

perjudican la ubicacion del local y la asignacién de valor o peso. Los factores

seleccionados y los valores asignados se muestran en la tabla a continuacion.

UBICACION

FACTORES QUE BENEFICIAN O PERJUDICAN LA

FACTOR

PESO

1.- Costo del arriendo del lugar

30%

2.- Afluencia de transito.

15%

3.- Tamafio del lugar.

30%

4.- Ubicacién geografica.

10%

5.- Posibilidad de adecuaciones.

15%

Tabla 3.1 Ponderacién y Valores
Fuente: Valoracion Directa
Elaborado por: El autor

Las calificaciones que se determinan son en base a los datos de lugares visitados,

mostrados anteriormente.

A continuacién se muestra la calificacion ponderada que se detalla en la tabla 3.2, para asi

poder establecer la mejor ubicacion del local.

La nota de 10 se asigna si la satisfaccion de un factor es total y disminuye

proporcionalmente con base en este criterio.

CALIFICACION PONDERADA

FACTOR 1 2 3 4 5 TOTAL
PESO 0.30 | 0.15 | 0.30 | 0.10 | 0.15 | 1.00
CALIFICACION

LUGAR 1 7 10 |10 |8 7

LUGAR 2 9 9 8 10 |9

LUGAR 3 10 |4 10 |8 10
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CALIFICACION PONDERADA

LUGAR 1 2.1 1.5 3 0.8 1.05 | 8.45
LUGAR 2 2.7 135 | 24 1 1.35 | 8.8
LUGAR 3 3 0.6 3 0.8 15 8.9

Tabla 3.2 Resultados de Ubicacion

Fuente: Valoracién Directa

Elaborado por: El autor

Con los resultados obtenidos en las tablas 3.1 y 3.2 anteriores, de acuerdo a las

calificaciones el lugar que mayor calificacion obtuvo fue el Lugar 3, para esta

investigacion se tomo en cuenta 3 lugares que se acoplaban mejor al negocio, estos lugares

se encuentran ubicados entre la ciudad de Quito sector la Mariscal

Esta ubicacion tiene la mayor ponderacién debido a que se encuentra en la parte centro de

la plaza Foch que es donde tiene mas concurrencia las personas que gustan de este servicio.

La mayor parte del mercado meta se ubica por este sector. Una de las ventajas méas

importantes de este lugar es que el local es de de buen tamafio.

A continuacion se detalla el lugar exacto en donde se planea implantar el local.
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Gréfico 3.4 Mapa Localizacién
Fuente: http://world.waze.com/livemap/
Elaborado por: Waze
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3.5 TAMANO

Para la implementacion del proyecto se prevé la utilizacién de un area 60 m2 de
construccion, en esta superficie se distribuirdn las diferentes areas para el buen
funcionamiento del proyecto para lo cual se consideraran aspectos de disefio que permitan

una optimizacion del espacio fisico.

El tamafio y el disefio de planta, seran los de un local comercial por lo que no se necesita

realizar mayores adecuaciones al local a alquilar.
3.6 DISENO ARQUITECTONICO

En la vista de planta del local y la empresa, se considerd la distribucion la mas eficiente, en
esta distribucion se utiliza en gran parte la distribucién original solo se necesitan hacer
adecuaciones para poder llegar a esta distribucion, dentro de lo que a luminosidad se trata

se ha tomado mucho en cuenta el &rea de las salas del local comercial.

Segun un disefador de interiores, uno de los puntos mas importantes dentro de un show
room es su decoracion, tratar de mostrar la mayor cantidad de productos pero siempre

manteniendo la estética.
3.7 DESCRIPCION FUNCIONAL DEPARTAMENTAL

En este punto se procedera a detallar las funciones y responsabilidades que cada

departamento tendra que cumplir dentro de la organizacion.
3.7.1 Departamento de Ventas

Este departamento se encarga de la venta de los productos y dar seguimiento dia a dia a las
caracteristicas que posee cada cliente. En este departamento se prepara dia a dia el pedido
de ventas segun el requerimiento y trabaja en conjunto con mercadeo para lanzamiento de

productos, promociones y ofertas.

Otro de los puntos importantes de responsabilidad de este departamento es el de contratar
a promotoras y vendedores.

62



Este es el departamento prioritario de la empresa, ya que a traves de su buena gestion la
empresa puede vender. Es el departamento encargado de vender, y dar seguimiento a los

clientes.
3.7.2 Departamento Administrativo

Coordinar las funciones administrativas de la empresa es decir, asegurando el manejo

eficiente de los recursos materiales y humanos con que cuenta la empresa.

Dentro de las responsabilidades que este departamento manejara son las de verificar los

saldos de las cuentas bancarias de la organizacion, buena relacion con los proveedores.

En el financiera es necesario es control de periddico de los ingresos y egresos de la
organizacion, el control de cumplimiento periddico de las metas por parte del parte del

departamento de ventas.

Toda la funcion del departamento administrativo se resume en cuatro fundamentos

principales que son:

» Laplaneacion o planificacion para determinar los objetivos en los cursos de accion

que van a seguirse.

» La organizacion para distribuir el trabajo entre los miembros del grupo y para

establecer y reconocer las relaciones necesarias.

» La ejecucion por los miembros del grupo para que lleven a cabo las tareas

prescritas con voluntad y entusiasmo.

» El control de las actividades para que se conformen con los planes.

3.8 EQUIPAMIENTO NECESARIO PARA EL FUNCIONAMIENTO
DE LA EMPRESA

Dentro del proceso de implementacion del proyecto se necesita realizar una lista de los

activos fijos para el funcionamiento de la empresa.
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Los mismos que se establecen con un presupuesto estimado al precio, debido a que el
producto y la empresa es nueva es necesario el uso de cotizaciones o proformas

pertinentes.
3.8.1 EQUIPOS DE COMPUTACION

Para la implementacion de la empresa es necesaria la adquisicion de 3 computadoras de las

siguientes caracteristicas:
» Procesador: Intel Atom 1.60 Ghz.
» Memoria 1 GB - Disco Duro: 160 GB.
» DVD Super Multi - Pantalla: LCD 18.5PLG.
» Lector de Tarjetas 4 en 1 — Teclado.
» Mouse.

De acuerdo a la cotizacion establecida por parte de la empresa PACO S.A. el precio de este
producto es de $527.00 délares americanos.?’

Otro de los articulos tomados en cuenta como equipos de computacion son las impresoras,
para la implementacion de la empresa es necesario 2 impresoras de las siguientes

caracteristicas:
» Impresora, Copiadora, Escaner.
» Velocidad Impresion Negro: 7 ppm.
» Velocidad Impresién Color: 4.8 ppm.
» Resolucion: hasta 4800 x 1200 dpi.
» Conectividad: USB 2.0.

» Impresion sin bordes 10 x 15 cm aprox.56 seg.

2" http://www.pa-co.com/productos_detalle.php?id=777&idiom=1&categ=1&subcateg=33
64



De acuerdo a la cotizacion establecida por parte de la empresa PACO S.A. el precio de este
producto es de $67.64 ddlares americanos.?®
Los equipos de computacion presentan una depreciacion anual del 33%.%°

3.8.2 EQUIPOS DE TELECOMUNICACION

De la misma manera es necesaria la adquisicion de 2 teléfonos de las siguientes

caracteristicas:

Libre de interferencia con otros dispositivos inalambricos como: ruteadores para redes
inalambricas, teclados y ratones inalambricos, hornos microondas, y otros dispositivos

comunes en las residencias.

Largo alcance y conversaciones con excelente claridad.
» Pantalla.
» Memorias para el directorio.
» Llamada en espera con identificador de llamada.
» Manos libres.
» Localizador del auricular en la base.

De acuerdo a la cotizacion establecida por parte de la empresa TVENTAS el precio de este

producto es de $49.00 délares americanos.*

Otro de los articulos tomados en cuenta como equipos de telecomunicacion son los
teléfonos de fax, para la implementacion de la empresa es necesario 1 telefax de las

siguientes caracteristicas:
» Cortador de papel.
» Altavoz con micréfono.

> Identificador de llamadas.

%8 http://www.pa-co.com/productos_detalle.php?id=899&idiom=1&categ=1&subcateg=26
2 http://www.tributacionecuador.com/f102.html
%0 https://www.tventas.com/ptelefono.htm
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De acuerdo a la cotizacion establecida por parte de la empresa PACO S.A. el precio de este

producto es de $176.96 délares americanos.™
Los equipos de telecomunicacién presentan una depreciacion anual del 10%.
3.8.3 MUEBLES Y ENCERES

De acuerdo con la distribucion fisica de la empresa es necesario el siguiente equipamiento

para las estaciones de trabajo:

» Es necesario 1 estaciones de trabajo en forma de L con las siguientes

caracteristicas:
o Filo con proteccion.
o Archivo pedestal con gavetas.
0 Chapas de seguridad.

Segun la proforma recibida por parte de MERCADO LIBRE, el precio por estaciéon de
trabajo que se ajusta a los requerimientos es de $189.00 délares americanos.®

Se requiere de un counter, recibidor para el area de caja y facturacion, con las siguientes

caracteristicas:
» Superficie de trabajo mayores 1,50 metros cuadrados.
» Terminado en melaminico.
» Filo con proteccion.
» Chapas de seguridad.
» Amplio espacio interior.

Segun la proforma recibida por parte de MERCADO LIBRE, el precio del counter de

trabajo que se ajusta a los requerimientos es de 452.00 délares americanos.>

3! http://www.pa-co.com/productos_detalle.php?id=855&idiom=1&categ=1&subcateg=30

%2 http://www.tributacionecuador.com/f102.html

% http:///articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-9122045-escritorio-en-I-nuevo-estacion-de-trabajo-en-
melaminico-_JM
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Se requiere de 6 mesas con sillas, para los clientes de las siguientes caracteristicas:
» Capacidad para 4 personas.
» Medianas
» No mas de 1,5 metros cuadrados.

Segun la proforma recibida por parte de MERCADO LIBRE, el precio de las mesas y

sillas de ventas que se ajusta a los requerimientos es de $125.00 délares americanos c/u.®®
Se requiere una cocina de 4 quemadores

Segun la proforma recibida por parte de MERCADO LIBRE, el precio de la cocina
industrial es de $299.00 délares americanos.*

Se requiere 4 exhibidores y vitrinas de tematicos, acordes con el producto.

Segun la proforma recibida por parte de MERCADO LIBRE, el precio de los exhibidores
es de $1800.00 délares americanos c/u.*’

3.9 FLUJOGRAMA DEL MACRO PROCESO DE LA EMPRESA

Un Diagrama de Flujo representa la esquematizacion grafica de un algoritmo, el cual
muestra graficamente los pasos o0 procesos a seguir para alcanzar la solucion de un
problema. Su correcta construccion es sumamente importante porque, a partir del mismo se
escribe un programa en algun Lenguaje de Programacion. Si el Diagrama de Flujo esta
completo y correcto, el paso del mismo a un Lenguaje de Programacién es relativamente

simple y directo.

Es importante resaltar que el Diagrama de Flujo muestra el sistema como una red de
procesos funcionales conectados entre si por ™ Tuberias " y "Depo0sitos” de datos que

permite describir el movimiento de los datos a través del Sistema, este describira:

% http://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-6629767-como-nuevo-counter-_JM

% http://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-9190796-sillas-y-mesas-de-madera-para-restaurante-_JM

% http://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-9119488-cocina-4quemadores-encendido-elec-gril-minimo-uso-
garantia-_JM

3" http://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-9030426-oportunidad-de-oferta-congeladore-exhibidores-_JM
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Lugares de Origen y Destino de los datos , transformaciones a las que son sometidos los
datos, Lugares en los que se almacenan los datos dentro del sistema , los canales por donde
circulan los datos. Ademas de esto podemos decir que este es una representacion reticular
de un Sistema, el cual lo contempla en términos de sus componentes indicando el enlace

entre los mismos.*®

Presentacion del diagrama de flujo generalizado del proceso de compra del cliente:

Grafico 3.5 Diagrama de Flujo del Cliente
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Autor

En el diagrama de flujo presentado anteriormente se puede ver el proceso que lleva a cabo
el cliente en el proceso de compra en el local. La manera en que los vendedores interactian

% http://www.monografias.com/trabajos12/diflu/diflu.shtml
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con el cliente y se puede establecer los puntos débiles y fuertes dentro del proceso de

ventas.

Es importante conocer cual es la forma de actuar por parte del cliente en cada punto del
proceso de ventas.

3.10 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA

La empresa al inicio no necesita una distribucion muy compleja por motivo de ser
eficientes y de acuerdo con el crecimiento de las ventas se puede implementar personal de

acuerdo a las necesidades.
Las personas con las que contara la empresa seran las siguientes:

» Gerente General
o Jefe de Ventas
= Vendedores
= Cajero
0 Jefe Administrativo
= Contador
= Asistente Contabilidad
o Jefe de Bodega
= Asistente de Bodega
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La estructura de la organizacién es bastante plana y simple, por motivos de interpretacion se la

llevard a un plano gréfico dentro de un organigrama.

Gerente
General

Jefe

lefe de Ventas Administrativo

Jefe de Bodega

Vendedores Cajeros Contador Asistente

Contable

Asistente de
Bodega

Grafico 3.6 Organigrama Empresarial
Fuente: Estructura Organizacional Simple
Elaborado por: Autor

3.10.1 ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE LA EMPRESA

A continuacidon se presenta las funciones generalizadas de cada puesto dentro de la

organizacion:

> Gerente General

0 Cumplir los objetivos de la empresa.

Colocar a la empresa como una empresa competitiva dentro del mercado.

o
o Tomar decisiones de inversion.
o

Buena relacion con los jefes de las demas areas.

» Jefe de Ventas
0 Responsable de los vendedores.
Realiza el control de gestion de los vendedores.
Elaboracion de informes de ventas.
Determinar cuotas de ventas.

Supervision y control de los vendedores.

O O O O O

Planteamiento de objetivos de ventas.
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» Jefe Administrativo

Manejo de cuentas bancarias.
Establecer politicas financieras.
Realizar informes de situacion.

Tramite correspondiente al abastecimiento de productos.

O O O O O

Coordinacion con otras jefaturas.

» Vendedores (2)

o Dar buena atencion al cliente.

o Coordinar entrega de productos.
0 Mantenimiento de cartera.
o]

Dar seguimiento a los clientes.

» Cajero
o Encargado de la recaudacion de dinero.
o0 Informe de ingresos diarios.

o Cierre de caja diario.

» Contador
0 Revision de los movimientos contables.
o Presentacion de balances.
o Pago de obligaciones tributarias de la empresa.

» Asistente de Contabilidad
0 Manejo de documentacion.
0 Registro de transacciones.

0 Manejo de sistema contable establecido por la empresa.

» Jefe de Bodega
Responsable de toda la mercaderia que ingresa y sale de la bodega.
Informar a diario el inventario al departamento administrativo.

Mantenimiento de inventario minimo de mercaderia.

O O O O

Control de personal de bodega.
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» Asistente de Bodega

(0]

o

Despacho de la mercaderia.

Recepcion y archivo de documentos de despacho.

3.10.2 REQUISITOS DE LAS PERSONAS PARA OCUPAR LAS VACANTES EN
LA EMPRESA

La definicion de puestos se basa en conocer los requisitos y cualificaciones personales

exigidos para un cumplimiento satisfactorio de las tareas: nivel de estudios, experiencia,

caracteristicas personales, etc. Son algunos de los aspectos que la definicién del puesto

debe ofrecer para la planeacion exitosa de Recursos Humanos.*

» Gerente General

o

O O O o o o

Edad de 40 a 60 afos.

Sexo indiferente.

Titulo de educacidn de tercer nivel como minimo.

Carrera de Administracion de Empresas, Finanzas o afines.
Habilidad para negociar exitosamente.

Experiencia minima de 5 afios en puestos similares.

Capacidad para toma de decisiones.

> Jefe de Ventas

O O O O O

Edad de 30 a 35 afios.

Sexo indiferente.

Titulo de educacion de tercer nivel como minimo.

Carrera de Administracion de Empresas, Marketing o afines.

Experiencia minima de 3 afios en puestos similares.

> Jefe Administrativo

O O O O

Edad de 30 a 35 afios.

Sexo indiferente.

Titulo de educacion de tercer nivel como minimo.

Carrera de Administracion de Empresas, Marketing o afines.

Experiencia minima de 3 afios en puestos similares.

% http://www.armstrong.com.mx/consultoria-organizacional/definicion-de-perfiles-de-puesto.php
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» Vendedores
o Edad de 25 a 30 afios.
o0 Sexo indiferente.
o Titulo de educacion de segundo nivel como minimo.

0 Experiencia en puestos similares.

» Cajero
o Edad de 30 a 35 afios.
0 Sexo indiferente.
o Estudiante o egresado de la universidad en carreras de Administracion o
carreras afines.

0 Experiencia en puestos similares.

» Contador
o Edad de 30 a 50 afos.
0 Sexo indiferente.
o Titulo de contador publico colegiado
o]

Experiencia en puestos similares.

» Asistente de Contabilidad
o Edad de 30 a 35 afios.
o Sexo indiferente.
o Egresado de la universidad en carreras de Administracion o carreras afines.

» Jefe de Bodega
o Edad de 30 a 35 afios.
0 Sexo indiferente.
o Titulo como de tercer nivel como minimo en carrera de logistica,
administracion o afines.

0 Experiencia minimo de 3 afios en puestos similares.

» Asistente de Bodega
o Edad de 25 a 30 afios.
0 Sexo indiferente.

o Titulo de educacion de segundo nivel como minimo.
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3.11 PROCESO LEGAL PARA LA CREACION DE LA EMPRESA

La figura juridica que se plantea utilizar es la de persona juridica, la misma que se define

de la siguiente manera.

Se entiende por persona juridica (o persona moral) a un sujeto de derechos y obligaciones
que existe fisicamente pero no como individuo humano sino como institucion y que es
creada por una 0 mas personas fisicas para cumplir un papel. En otras palabras, persona
juridica es todo ente con capacidad para adquirir derechos y contraer obligaciones y que no

sea una Persona fisica.*

De acuerdo a la legislacion ecuatoriana es importante definir los pasos a seguir para la

creacion de una empresa.
VERIFICAR EL NOMBRE O RAZON SOCIAL

» Para la verificacion del nombre es necesario acudir al puesto de informacion de
cualquiera de las Sedes de la Camara de Comercio: solicitar un volante para la

consulta de nombres.

» Diligenciar el formulario con los nombres que desea consultar y la actividad a lo
que se va a dedicar: “el nombre para la empresa es ECUACHOCO, dedicada a las
actividades de comercializacion de chocolate ecuatoriano procesado de
exportacion, se ha escogido ese nombre debido a la identificacion de ecuador con

chocolates.
> El valor de la consulta es de $1.50 d6lares americanos.

> Presentar el formulario diligenciado en las ventanillas de la Camara de Comercio:
el empleado indicard cuando reclamarlo, con el fin de saber si puede usar dicho

nombre o no debido a que ya existe o hay alguno similar.

*0 http://es.wikipedia.org/wiki/Persona_jur%C3%ADdica
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ELABORACION DE LA MINUTA CON EL SIGUIENTE CONTENIDO BASICO

>

Los datos de los socios constituyentes, los nombres completos, nimeros de cédula,
nacionalidad, estado civil y domicilio. El cargo de los socios en caso de ser parte
de la empresa o la designacién de un representante legal de la empresa vy el

contador responsable.

Especificar la clase o tipo de sociedad que se constituye y el nombre de la misma:
ECUACHOCO, empresa dedicada a la de chocolate ecuatoriano procesado de

exportacion, empresa de derecho, con personeria juridica.

Determinar el domicilio de la sociedad y de las sucursales que se establezcan (en el
caso de existir): la empresa ECUACHOCO se ubicara en la ciudad de Quito,
provincia de Pichincha, en el sector la Mariscal, en las calles Foch y Reina
Victoria, la misma no contara con sucursales, sin descarta en afios posteriores la

creacion de sucursales.

Detalle del capital social pagado por el o los integrantes de la empresa: el capital
propio serd de estimado en dolares, los mismos que seran detallados en

posteriormente en porcentaje es el caso de existir mas de un socio capitalista.

Establecer los dias y la forma de convocar y constituir la asamblea o junta de socios
ya sea de manera ordinaria o extraordinaria, y la forma como se decidird en un
determinado asunto: cada qué tiempo se estima reunirse para discutir sobre las
utilidades y pérdidas de la empresa, brindar soluciones y tomaran cualquier
decision de acuerdo a lo establecido en la ley.

Las fechas en que se deben hacer los balances generales y como se distribuiran las
utilidades, asi como también la reserva legal, los estados financieros se presentaran
el 31 de Diciembre del afio en curso, las utilidades se distribuirdn de acuerdo a lo

que los socios establezcan.

La determinacion de la duracion de la empresa y sus causales para disolverla, y la

forma de liquidarla la misma que constara en el RUC de la empresa.
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>

Establecer el representante legal de la sociedad con su domicilio, sus facultades y

obligaciones dentro de la organizacion.

IRALANOTARIA

>

>

La transcripcion de la minuta conformando asi la Escritura Pablica, firmada por el
notario con los sellos respectivos y adicionalmente por el o los socios con la ceédula

y las huellas digitales.

La escritura publica se la presentara ante un Juez de lo Civil solicitandole su
constitucion, para lo cual se debe hacer una publicacion en un diario de circulacién
nacional de un extracto de la empresa, el costo estimado para la publicacion del

extracto es de $30.00 dblares americanos.

La inscripcion y publicacion del extracto debera efectuarse dentro del plazo de 60

dias, contado desde la fecha de la escritura social.

Es importante recalcar que cualquier persona que se sienta afectada con la
constitucion de la nueva empresa, tiene un plazo de 20 dias para oponerse a su

formacidn, ante el juez.

Con la autorizacion del juez civil el futuro propietario debera inscribirla en el

Registro Mercantil.

El costo aproximado por el servicio es de alrededor $100.00 dolares americanos.

REALIZAR EL PAGO DEL IMPUESTO DE REGISTRO SOBRE LA ESCRITURA

A continuacion se debe realizar el pago del impuesto de registro sobre la escritura de

constitucion en la oficina de Rentas Departamentales, cuyo valor establecido es de acuerdo

a la monto del capital registrado de la empresa, en el caso de ECUACHOCO se espera

tiene presupuestado el valor de $700.00 ddlares americanos.

APERTURA DE LA CUENTA DE INTEGRACION DE CAPITAL

» Creacion de una cuenta de integracion de capital en un banco constituido en el pais

de residencia, la misma requiere un monto minimo de $500.00 d6lares americanos,

para la apertura de la misma.
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CERTIFICACION MUNICIPAL

» La certificacion otorgada por el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito no
tiene ningun costo, solamente hay que acercarse a las ventanillas de informacion

sobre certificaciones y dar todos los datos correspondientes de la microempresa.
INSCRIPCION EN EL REGISTRO MERCANTIL

» Los requisitos para el registro de la empresa en el Registro Mercantil es necesario

presentar lo siguiente:

Escritura de constitucion de la empresa (minimo tres copias).

Pago de la patente municipal.

Exoneracion del impuesto del 1 por mil de activos.

Publicacion en la prensa del extracto de la escritura de constitucion.

O O O O O

Cancelar el valor de $61.82 dolares americanos.
REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUC)

> Los requisitos para la obtencion de Registro Unico de Contribuyentes es necesario
presentar lo siguiente:

Copia de cédula de identidad del representante legal.
Recibo de agua, luz o teléfono.

Llenar el formulario.

O O O O

Escritura de constitucion de la compafiia.

> El plazo para obtener el Registro Unico de Contribuyentes es de TREINTA DIAS
contados a partir de la constitucidn o iniciacion de las actividades econémicas de la

empresa.
PERMISO DEL CUERPO DE BOMBEROS EN QUITO

Con el pago de una parte de la patente (10%) se cubre el servicio que da el cuerpo de
bomberos a todos los locales que desarrollan actividades econdmicas, mediante el cual
recomiendan la instalacion de equipos contra incendios o las seguridades que debe tener

para evitar 1os mismos.
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El cumplimiento de estas recomendaciones le da derecho al duefio del negocio a reclamar
el seguro contra incendio, que es cancelado con todos los pagos de las planillas de energia

eléctrica, en caso de que ocurra el flagelo.

Los requisitos para obtener este servicio son: comprar un formulario ($0.20) llenarlo y
entregar a los bomberos; y, conducir a los inspectores al local comercial para la

verificacion.

Para solicitar el funcionamiento de bomberos se debera tener una solicitud que contenga

los siguientes datos:

Nombre del negocio.
Direccidn exacta del negocio.
Nombre del duefio o representante legal.

Area o espacio fisico del negocio

O O O O O

Descripcion de los productos inflamables que podrian causar incendios.

Una vez llenada la solicitud se realizara una inspeccion del lugar donde funciona el

negocio para ver si se cumple con las condiciones que debe tener

Se debera adquirir un extintor en la estacion central de los bomberos para ubicarlo en un

lugar visible en el local.
AFILIACION AL IESS

» Para el registro en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social para la obtencién

del nimero patronal necesario presentar los siguientes requisitos:

Presentar el formulario que entrega el IESS.
Copia simple de la escritura de constitucion.
Copia del nombramiento del representante legal
Copia del RUC

Copia del comprobante del ultimo pago de agua, luz o teléfono.

O O O o o o

Copia de los contratos de trabajo, debidamente legalizados en el Ministerio

de Trabajo
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» El permiso anual de funcionamiento para la empresa ECUACHOCO, tiene un costo

minimo de $15.50 para empresas que inician sus actividades.

Flujo grama del proceso de creacion de la microempresa en el Ecuador

PASOS Tiempo Costo
1|Elaboracion de la minuta Un dia S 2,00
2|Apertura de cuenta Dos dias S 500,00
3]Escritura publica de contitucion Siete dias S 700,00
4| Extracto Un dia S 30,00
5| Certificacion Municipal Un dia S -
6]Inscripcion Registro Mercantil 4 horas S 61,82
7] Afiliacion Camara de la Pequefia Industria Un dia S 25,00
8|Patente Un dia S 125,00
9|RUC Una hora S -
10]Cuerpo de Bomberos Un dia S 1,00
11)Afiliacién al IESS Un dia S -
12| Permiso de Funcionamiento Un dia S 120,00
TOTAL $ 1.564,82

Grafico 3.7 Organigrama Proceso de creacién de la microempresa

Fuente: http://www.iess.gov.ec/base.php
Elaborado por: Autor
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO FINANCIERO

4.1 OBJETIVO GENERAL DEL ESTUDIO ECONOMICO

Establecer el monto de recursos necesarios para la puesta en marcha del proyecto mediante

las herramientas de presupuesto y prondstico, de ventas, gastos y costos.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

>

YV V VYV V

>

Determinar la viabilidad economica de las operaciones y requerimientos descritos
anteriormente en el estudio técnico.

Definir los montos para el financiamiento.

Especificar los gastos totales de operacion.

Establecer el capital de trabajo.

Proyectar el célculo del balance general inicial y de resultados obteniendo bases con
miras a la valoracion econdmica del proyecto.

Identificar el flujo de efectivo del proyecto, asi como los planes de ingresos.

4.3 INVERSION DEL PROYECTO

Decimos que las inversiones consisten en un proceso por el cual un sujeto decide vincular

recursos financieros liquidos a cambio de expectativas de obtener unos beneficios también

liquidos a lo largo del plazo del tiempo, denominado vida util del proyecto.

De esta definicién, hay que resaltar:

» Liquidez de los recursos financieros vinculados.
» Certeza (mas 0 menos exacta) del desembolso inicial.

> Incertidumbre de los beneficios futuros.*

! http://www.zonaeconomica.com/inversion/definicion
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Dado esto las inversiones que se efectuaran en el proyecto son:

» Inversiones Fijas o Tangibles

» Capital de Trabajo.

» Inversiones Intangibles.
Estas inversiones son necesarias para iniciar las operaciones de la empresa.
4.2.1 INVERSIONES FIJAS O TANGIBLES

Las inversiones fisicas o tangibles dentro del proyecto son las que se consideran

inversiones depreciables.

Se llama Inversion fija porque el Proyecto no puede desprenderse facilmente de él, sin que
con ello perjudique la actividad productiva. Todos los activos que componen la Inversion
fija deben ser valorizados mediante licitaciones o cotizaciones proforma entregados por los

proveedores de equipos, maquinarias, muebles, enseres, vehiculos, etc.*?

INVERSIONES TANGIBLES DEL PROYECTO
NOMBRE DE LA CUENTA| DESCRIPCION |[CANTIDAD| PRECIO TOTAL % de DEPRECIACION
Computadora de
Equipos de Computacion pgrrif()rin 300 $ 52700 $ 158100
Impresora 200 6764|$ 13528 33,33%
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION $ 1.716,28
. . .. |Teléfonos 200($ 4900($% 98,00
Equipos de Telecomunicacién
FAX 100({$ 176963 176,96 10%
TOTAL EQUIPOS DE TELECOMUNICACIONES $ 274,96
Estaciones de 100| $ 18900|$ 189,00
Trabajoen L
Counter 1,000 $ 66200( $ 662,00
Muebles y Enseres Mesas v Sillas 6,00 $ 12500] $ 750,00 10%
Cocina 1000 $ 29900( $ 299,00
Estanterias y 400| $1.80000|$  7.200,00
Exibidores
TOTAL MUEBLES Y $ 9.649,92
TOTAL INVERSIONES $ 11.641,16

Tabla 4.1 Inversiones Tangibles
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

Para el proyecto las inversiones tangibles llegan a ser $11.641,92

*2 http:/iwww.mitecnologico.com/Main/InversionFija
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4.2.2 CAPITAL DE TRABAJO

Para establecer el célculo del capital de trabajo es necesario establecer los gastos que va a

incurrir el proyecto para el funcionamiento, los mismos que se presentan a continuacion:

e Gastos de Sueldos

Los gastos de sueldos representan los ingresos que los empleados recibiran por motivos de

salarios, para los cual se establece, salario minimo vital al afio 2011 es de $264.00 dolares

americanos, y como fondo de reserva se estable el 8.33% del salario a recibir a partir del

segundo afio®.

Gastos Sueldos
Gerente Jefe de Jefe Vendedor | Vendedor .

RUBRO General Ventas | Administrativo 1 2 Contador | Cajero
Sueldo $ 70000|$ 50000 $ 500,00 | $ 350,00 |$ 35000|$ 350,00|$% 300,00
Décimo tercersueldo [$ 5833 ($ 4167 | $ 4167($ 2917|$  2917|$  2917|$ 2500
Décimo cuarto sueldo,
($264.00) $ 2200|% 22,00 $ 2200 $ 2200|$ 2200 $ 2200|$ 2200
Afiliacion al IESS 11,15 $ 78,05 | $ 5575 | $ 5575[$ 3903|$ 3903[$ 3903|$ 3345
COSTOMENSUAL |$ 85838|$ 61942 |$ 61942 | $ 44019|$ 44019 |$ 44019|$ 38045

Asisten . .
RUBRO sistente Mensajero Guardia
de Bodega
Sueldo $ 30000(% 280,00 | $ 280,00
Décimo tercer sueldo | $ 2500 | $ 23331 % 23,33
Décimo cuarto sueldo
’ 22
($264.00) $ 2200 $ 2200 $ ,00
Afiliacion al IESS 11,15] $ 33451 % 3122 1 $ 31,22
COSTO MENSUAL $ 38045( % 35655 | $ 356,55
COSTO TOTAL
MENSUAL $ 4.891,80
SUELDOS
COSTO TOTAL $

ANUAL SUELDOS |[58.701,58

Tabla 4.2 Gastos Sueldos

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: El autor

* http://www.iess.gov.ec/multimedias/fondos/ventana.html
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» Gastos Arriendo

El arriendo del local esta establecido en $24.000.00 ddlares americanos, por el periodo de

un afio. Se estable un incremento de 5% en el valor anual del valor del arriendo del local.**

GASTOS DE ARRIENDO
Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5

GASTOS DE ARRIENDO
ANUAL
GASTOS DE ARRIENDO
MENSUAL

$24.000,00 | $25.200,00 | $26.460,00 | $27.783,00 | $29.172,15

$ 2.000,00($ 2.100,00| $ 2.205,00($ 2.315,25|$ 2.431,01

Tabla 4.3 Gastos de Arriendo.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

> Gastos de Insumo

Los costos de insumos se presupuestan anualmente.

GASTOS INSUMOS
Facturas S 300,00
Hojas S 120,00
Tintas Impresoras | S 100,00
$
$
$

Insumos Varios 230,00
TOTAL ANUAL 750,00
TOTAL MENSUAL 62,50

Tabla 4.4 Gastos de Insumos.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

* Informacion por parte de la empresa Inmobiliaria Premium. Sra. Mariana Castro.
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» Gastos Generales

Se proveen los siguientes valores anuales para los costos de agua, luz, teléfono e internet.

Tabla 4.5 Gastos de Generales.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

> Gastos de Ventas

GASTOS GENERALES
Agua S 250,00
Luz S 400,00
Telefono S 300,00
Internet S 290,00
TOTAL ANUAL S 1.240,00
TOTALMENSUAL | $ 103,33

Los gastos de ventas se presentan en valores anuales, se estima un gasto minimo anual para

los siguientes rubros.

Tabla 4.6 Gastos de Ventas.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

GASTOS VENTAS
P.O.P. S 600,00
Anuncios S 400,00
Ferias S 400,00
TOTAL ANUAL S 1.400,00
TOTALMENSUAL | $ 116,67

84



» RESUMEN DE GASTOS

ECUACHOCO
GASTOS OPERACIONALES

GASTOS DE VENTAS $ 1.400,00
TOTAL GASTOS DE VENTAS $ 1.400,00
GASTOS GENERALES $ 1.240,00
GASTOS DE INSUMOS S 750,00
GASTOS ARRIENDO $ 24.000,00
GASTOS SUELDOS $ 58.701,58
TOTAL GASTOS DE OPERACIONALES $ 86.001,58
ANUALES

TOTAL GASTOS DE OPERACIONALES $  7.174,30
MENSUALES

Tabla 4.7 Gastos de Constitucion.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

» CAPITAL DE TRABAJO

Para el célculo del capital de trabajo se estable la siguiente for

mula;

K.T = (Costo total del afio / 360 dias) * Numero de dias del ciclo productivo®

El nimero de dias del ciclo se establece 90.

CAPITAL DE TRABAJO
TOTAL GASTOS DE OPERACIONALES
S 86.091,58
ANUALES
NUMERO DE DIAS DE PERIODO 90,00
COSTO DE CAPITAL DE TRABAJO $ 21.522,90

Tabla 4.8 Capital de trabajo.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

> INVENTARIO INICIAL

INVENTARIO INICIAL ECUACHOCO

CANTIDAD ANUAL

38675

CANTIDAD MENSUAL

3223

* http://ww.mitecnologico.com/Main/CapitalDe Trabajo
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PRODUCTO CAONI 43% | PRODUCTO REPUBLICA DEL CACAO 57%
CANTIDAD |PRECIO CANTIDAD PRECIO

1386 S 3,54 1837 S 5,80

TOTAL S 4.905,89 |[TOTAL S 10.654,89

INVENTARIO INCIALTOTAL S 15.560,78 |

Tabla 4.9 Inventario Inicial.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

4.2.3 INVERSIONES INTANGIBLES

Las inversiones diferidas son aquellas que no se deprecian debido a que son intangibles,
por ello se difieren a medida del paso del tiempo se convierten en gasto, y “se realizan
sobre la compra de servicios o derechos que son necesarios para la puesta en marcha del
proyecto; tales como: los estudios técnicos, econdmicos y juridicos; los gastos de
organizacion; los gastos de montaje, ensayos y puesta en marcha; el pago por el uso de

marcas y patentes; los gastos por capacitacién y entrenamiento del personal”.*®

4.2.2.1 Gastos de Constitucion

Los gastos de constitucion “son los gastos en los que se incurre al crear una sociedad,

dichos gastos comprenden los gastos de notaria, abogados, impuestos, licencias, etc™’.

A continuacién se describen los rubros que se ubican dentro de los gastos de constitucion,

necesarios para establecer legalmente las operaciones y funcionamiento.

% Gestion de Proyectos, Identificacion — Formulacién — Evaluacion Financiera — Econémica — Social —
Ambienta, Juan José Miranda Miranda, Quinta Edicién, Pag. 179
7 http:/iwww.aulafacil.com/Contab2/Lecc-30.htm
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PASOS Tiempo Costo
1]Elaboracion de la minuta Un dia S 2,00
2|Apertura de cuenta Dosdias [ $ 500,00
3| Escritura publica de contitucién Sietedias | S 700,00
4] Extracto Un dia S 30,00
5|Certificacién Municipal Un dia S -
6]Inscripciéon Registro Mercantil 4 horas S 61,82
7]Afiliacion Camara de la Pequeia Industria Un dia S 25,00
8|Patente Un dia S 125,00
9|RUC Unahora | S -
10]Cuerpo de Bomberos Un dia S 1,00
11| Afiliacidn al IESS Un dia S -
12|Permiso de Funcionamiento Un dia $ 120,00
TOTAL $ 1.564,82

Tabla 4.10 Inversiones Intangibles
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

Los gastos para la constitucion legal de la empresa suman $ 1.564,82

En las inversiones intangibles también se suman los gastos de investigacion del proyecto el

cual se encuentra detallado a continuacién.

GASTO DE INVESTIGACION DEL PROYECTO
Compra de libros y bibliografia $ 200,00
Fotocopias $ 200,00
Investigacion de mercados $ 300,00
Viajes y otros gastos $ 300,00
Otros $ 200,00
Total Investigacion del Estudio $1.200,00

Tabla 4.11 Inversiones Intangibles
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

Por lo que el total de inversiones intangibles es:

INVERSIONES INTANGIBLES
COSTO DEL ESTUDIO $1.200,00
GASTOS PREOPERATIVOS | $ 1.564,82
TOTAL INTANGIBLES $ 2.764,82

Tabla 4.12 Inversiones Intangibles
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor
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4.2.4 CUADRO DE INVERSIONES

CUADRO DE INVERSION
< %
DESCRIPCION VALOR $ DEPRECIACION VIDA UTIL

Equipos de computacién S 1.716,28 33,33% 3 afios
Equipos de telecomunicaciones S 274,96 10% 10 afios
Muebles y enceres S 9.649,92 10% 10 afios

TOTAL INVERSIONES TANGIBLES $ 11.641,16
Estudio Preoperativo S 1.200,00 0% 0 anos
Gastos preoperativos (amortizacién) | S 1.564,82 20% 5 afios

TOTAL INVERSIONES INTANGIBLES | $ 2.764,82
Capital de Trabajo $ 21.522,90 0% Oafios

Inventario $ 15.560,78

INVERSION TOTAL $ 51.489,66

Tabla 4.13 Cuadro de inversiones.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

La inversion total del proyecto asciende a $51.489,66 dolares americanos. Los mismos que

se planean ser financiados con recursos propios y con un préstamo bancario.
4.3 FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

El presente proyecto requiere de una inversion total de $51.489,66 dolares americanos.

Por motivos de financiamiento es necesario establecer las dos fuentes reales de inversion

de capital, para lo cual se define lo siguiente:

Al tener como capital propio el 30% de la inversion que se necesita, el restante 70% se
financiara mediante un prestamo en el banco del Pichincha, debido a que con dicho banco

ya se tiene relaciones financieras.

INVERSION TOTAL | $ 51.489,66
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CUADRO DE FINANCIAMIENTO

PORCENTAJE| CANTIDAD
Capital Propio 30%| $ 15.446,90
Préstamo Bancario 70%| S 36.042,76
Total Inversion 100%| $ 51.489,66

Tabla 4.14 Cuadro de financiamiento.
Fuente: Investigacion Directa

El capital propio asciende a $15.446.90 ddlares americanos, los mismos que representan el
30% de la inversion total del proyecto y el 70% del proyecto que asciende a $36.042.76

dolares americanos, seran financiados mediante un crédito bancario.
4.3.1 REQUISITOS PARA ACCEDER AL CREDITO BANCARIO

El crédito que se ajusta a los requerimientos del la empresa es Crédito Distribuidor,

emitido por parte del Banco de Pichincha.

Es un producto de crédito enfocado a cubrir las necesidades de la empresa Mayorista para
las compras a sus Distribuidores y pagos a sus Proveedores. Adicionalmente se abre un
cupo de crédito para los Distribuidores, reemplazando el financiamiento directo y la falta
de flujo de caja. La oportunidad de este producto es que cubre las necesidades crediticias
del circulo de empresas relacionadas, Ilamese Empresa Mayorista-Distribuidores-
Proveedores. Ofrece la facilidad de realizar compras haciendo uso de la linea, puede
realizar pagos en linea, consultas de movimientos y consultas de saldos de cupo por

Internet.*®
Este crédito presenta los siguientes requisitos:
Para la Empresa:
» Contar con una linea de crédito para DISTRIBUIDORES /PROVEEDORES.
Para contar con linea de crédito es necesario.

Ser persona natural mayor de edad y menor de 65 afos.

*® http://wwp1.pichincha.com/web/temas.php?1D=159
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Presentar copia y original de:
0 ldentificacion.
o0 Planillas de aguay luz.
o Comprobante de Propiedad.
o Comprobante de ingresos, en su caso.
» Firmar el contrato para el producto

> Tener contrato de afiliacion para acceder al portal CREDITO PARA
DISTRIBUIDOR/PROVEEDORES.*

|50

La tasa de interés de acuerdo al monto a financiar es de 11,20% anual>. Se negocio el

plazo a 5 afios con pagos semestrales.
4.3.2 CUADRO DE AMORTIZACION DE PRESTAMO

Se presenta la tabla de amortizacion desarrollada con la informacion presentada en el

punto anterior:

Total de la Inversion S 51.489,66

Capital Social S 15.446,90
TASA 11,83%
Monto A Financiar S 36.042,76
Forma de Financiamiento 4 aios
Numero de pagos 48

* http://wwwp1.pichincha.com/web/temas.php?ID=159
**Tomado de trasparecia de informacién del Banco del Pichincha,
http://wwwpl.pichincha.com/carpetaarchivo/archivoscarpetas/437.pdf
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) _ B Tasa qe Pagq de Pago Pago Capit_al Interés
Periodo Capital Inicial USD Interés Capital Interés USD Mensual Reducido |Acumulado
Anual uUsD UsD uUsD UsD
1 $36.042,76 11,83% $590,82 [ S 355,32 $946,14 | $ 35.451,94 | S 355,32
2 $35.451,94 11,83% $596,64 [ S 349,50 $946,14 | $34.855,30 | S 704,82
3 $ 34.855,30 11,83% $602,52 [ S 343,62 $946,14 | $ 34.252,78 | S 1.048,43
4 $34.252,78 11,83% $608,46 [ S 337,68 $946,14 | $33.644,32 | S 1.386,11
5 S 33.644,32 11,83% $614,46 [ S 331,68 $946,14 | $ 33.029,85 | $ 1.717,79
6 $33.029,85 11,83% $620,52 [ S 325,62 $946,14 | $ 32.409,34 | S 2.043,41
7 $32.409,34 11,83% $626,64 [ S 319,50 $946,14 | $31.782,70 | $ 2.362,91
8 $31.782,70 11,83% $632,81 (S 313,32 $946,14 | $31.149,89 | $ 2.676,23
9 $31.149,89 11,83% $639,05 | $ 307,09 $946,14 | $ 30.510,83 | S 2.983,32
10 $30.510,83 11,83% $645,35 [ $ 300,79 $946,14 | $ 29.865,48 | S 3.284,10
11 $29.865,48 11,83% $651,71 [ S 294,42 $946,14 | $ 29.213,77 | S 3.578,53
12 $29.213,77 11,83% $658,14 [ S 288,00 $946,14 | $ 28.555,63 | S 3.866,53
13 $ 28.555,63 11,83% $664,63 [ S 281,51 $946,14 | $ 27.891,00 | $ 4.148,04
14 $27.891,00 11,83% $671,18 [ S 274,96 $946,14 | $ 27.219,82 | S 4.423,00
15 $27.219,82 11,83% $677,80 [ $ 268,34 $946,14 | $ 26.542,02 | S 4.691,34
16 $ 26.542,02 11,83% $684,48 [ S 261,66 $946,14 | $ 25.857,54 | S 4.953,00
17 $ 25.857,54 11,83% $691,23 [ $ 254,91 $946,14 | $ 25.166,32 | $ 5.207,91
18 $ 25.166,32 11,83% $698,04 [ S 248,10 $946,14 | $ 24.468,28 | S 5.456,01
19 $24.468,28 11,83% $704,92 [ S 241,22 $946,14 | $ 23.763,36 | S 5.697,23
20 $23.763,36 11,83% $711,87 [ S 234,27 $946,14 | $ 23.051,48 | $ 5.931,49
21 $23.051,48 11,83% $718,89 [ S 227,25 $946,14 | $ 22.332,59 | S 6.158,74
22 $22.332,59 11,83% $72598 [ $ 220,16 $946,14 | $ 21.606,62 | S 6.378,90
23 $21.606,62 11,83% $733,13 [ $ 213,01 $946,14 | $ 20.873,48 | $ 6.591,91
24 $20.873,48 11,83% $740,36 [ S 205,78 $946,14 | $ 20.133,12 | $ 6.797,69
25 $20.133,12 11,83% $747,66 | S 198,48 $946,14 | $ 19.385,46 | S 6.996,17
26 $19.385,46 11,83% $75503 (S 191,11 $946,14 | $ 18.630,43 | S 7.187,27
27 $18.630,43 11,83% $762,47 | S 183,67 $946,14 | $ 17.867,96 | S 7.370,94
28 $17.867,96 11,83% $769,99 [ $ 176,15 $946,14 | $ 17.097,97 | S 7.547,09
29 $17.097,97 11,83% $777,58 | S 168,56 $946,14 | $ 16.320,39 | S 7.715,64
30 $16.320,39 11,83% $785,25[S 160,89 $946,14 | $ 15.535,14 | S 7.876,54
31 $15.535,14 11,83% $792,99 [ $ 153,15 $946,14 | $ 14.742,16 | S 8.029,69
32 $14.742,16 11,83% $800,81 [ S 145,33 $946,14 | $ 13.941,35 | S 8.175,02
33 $13.941,35 11,83% $808,70 [ S 137,44 $946,14 | $ 13.132,65 | S 8.312,46
34 $13.132,65 11,83% $816,67 [ S 129,47 $946,14 | $ 12.315,98 | S 8.441,92
35 $12.315,98 11,83% $824,72 (S 121,42 $946,14 | $ 11.491,25 | S 8.563,34
36 $11.491,25 11,83% $832,85 (S 113,28 $946,14 | $ 10.658,40 | S 8.676,62
37 $10.658,40 11,83% $841,06 [ S 105,07 $946,14 | S 9.817,34 | S 8.781,70
38 $9.817,34 11,83% $849,36 | S 96,78 $946,14 | S 8.967,98 | S 8.878,48
39 $8.967,98 11,83% $857,73 | $ 88,41 $946,14 | S 8.110,25 | $ 8.966,89
40 $8.110,25 11,83% $866,18 | S 79,95 $946,14 | S 7.244,07 | S 9.046,84
41 $7.244,07 11,83% $874,72 | $ 71,41 $946,14 | S 6.369,34 | S 9.118,26
42 $6.369,34 11,83% $883,35 | S 62,79 $946,14 | S 5.485,99 | S 9.181,05
43 $5.485,99 11,83% $892,06 | S 54,08 $946,14 | S 4.593,94 | $ 9.235,13
44 $4.593,94 11,83% $900,85 | $ 45,29 $946,14 | S 3.693,09 | $ 9.280,42
45 $3.693,09 11,83% $909,73 | $ 36,41 $946,14 | S 2.783,36 | S 9.316,83
46 $2.783,36 11,83% $918,70 | $ 27,44 $946,14 | S 1.864,66 | S 9.344,27
47 $ 1.864,66 11,83% $927,76 | S 18,38 $946,14 | S 936,90 | S 9.362,65
43 $936,90 11,83% $936,90 | $ 9,24 $946,14 | $ (0,00)| $ 9.371,89

Tabla 4.15 Amortizacion de préstamo.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor
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Los gastos financieros anuales por el importe del préstamo con los siguientes:

» Gastos Financieros

Se establece para el crédito una tasa del 11,20% anual, la misma que establece 12 pagos en

el afio de manera mensual.

CUADRO GASTOS FINANCIEROS

Ano 1 Aino 2 Aio 3 Aho 4 Aiho 5
Gastos Financieros| $ 3.866,53 | S 2.931,16 | S 1.878,94 | S 695,26 | S -
Tabla 4.16 Gastos financieros.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor
» Pagos de Capital
CUADRO PAGOS DE CAPITAL
Ano 1 Ano 2 Aino 3 Ano 4 Ao 5
PAGOS DE CAPITAL| S 7.487,14 | S 842250 | S 9.474,72 | $ 10.658,40 | S -

Tabla 4.17 Pagos programados de capital.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

4.4 BALANCE INICIAL

Se trata en definitiva de un resumen del inventario inicial de los bienes, derechos,

obligaciones y capital con el que se da comienzo al negocio.

El balance inicial refleja la situacion patrimonial de la empresa en el momento preciso en

que estdn a punto de iniciarse las operaciones de la empresa, es decir justo antes de

comenzar a registrarse éstas.>*

A continuacion se presenta el balance inicial de la empresa ECUACHOCO, al inicio del

periodo, presentado en dolares americanos

*! http://www.financiero.com/diccionario_financiero/balance-inicial.asp
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BALANCE INICIAL "ECUACHOCO"

ACTIVO PASIVO S 36.042,76
Activo Corriente Pasivo Corriente

Caja Bancos S 21.522,90 Obligaciones por pagar CP S 7.487,14

Inventario S 15.560,78
Pasivo Largo Plazo

Activo Fijo Obligaciones por pagar LP S 28.555,63
Equipos de computacion S 1.716,28
Equipos de telecomunicaciones $ 274,96

Mueblesy Enseres S 9.649,92 PATRIMONIO $ 15.446,90

Activo Diferido Capital Social S 15.446,90
Estudio Pre-operativo S 1.200,00
Gastos Pre-operativos S 1.564,82

TOTAL PASIVO Y
TOTAL ACTIVOS S 51.489,66 S 51.489,66
PATRIMONIO

Tabla 4.18 Balance Inicial.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El autor

4.5 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y COSTOS

Después de haber calculado la demanda insatisfecha en el Capitulo 2 mediante las
preguntas en la encuesta debe realizar el proceso de compra de la mercaderia con el fin de

estimar los costos del producto para asi determinar la utilidad del mismo.
45.1 COSTOS

Para estimar los costos se saco una media de los valores que los potenciales clientes estan

dispuestos a pagar, de las dos marcar reconocidas que se venderan en el local.

Debido a la gran cantidad de mercado y al ser un proyecto pequefio se ha estimado
seleccionar tan solo el 2% del mercado potencial, para lograr una atencion de calidad y
personalizada.

De acuerdo con los datos del primer afio se podra estimar tendencias mediante regresion

lineal con datos verdaderos para los siguientes afos.
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Los precios de los productos son dados por los proveedores y se encuentran adjuntados en

los anexos, para la cantidad se estimo por la encuesta para determinar las preferencias.

Afio 2011
CANTIDAD ANUAL | 38679
PRODUCTO CAONI PRODUCTO REPUBLICA DEL CACAQ
CANTIDAD |  PRECIO CANTIDAD PRECIO
16632 | $ 3,54 22047 $ 5,80
SUBTOTAL |$ 58.877,17 |SUBTOTAL S 127.872,77
IVA $  7.065,26 [IVA $ 15.344,73
TOTAL $ 65.942,43 [TOTAL $  143.217,51
Afio 2012
CANTIDAD ANUAL | 39634
PRODUCTO CAONI PRODUCTO REPUBLICA DEL CACAQ
CANTIDAD |  PRECIO CANTIDAD PRECIO
17043 | $ 3,54 22591 $ 5,80
SUBTOTAL |$ 60.330,69 |SUBTOTAL $  131.029,61
IVA $  7.239,68 [IVA $ 15.723,55
TOTAL $ 67.570,38 |TOTAL $  146.753,16
Afio 2013
CANTIDAD ANUAL | 40617
PRODUCTO CAONI PRODUCTO REPUBLICA DEL CACAQ
CANTIDAD |  PRECIO CANTIDAD PRECIO
17465 | $ 3,54 23152 $ 5,80
SUBTOTAL | $ 61.827,20 |[SUBTOTAL $  134.279,80
IVA $  7.419,26 [IVA $ 16.113,58
TOTAL $ 69.246,46 |TOTAL $  150.393,38
Afio 2014
CANTIDAD ANUAL | 41624
PRODUCTO CAONI PRODUCTO REPUBLICA DEL CACAO
CANTIDAD |  PRECIO CANTIDAD PRECIO
17898 | $ 3,54 23726 $ 5,80
SUBTOTAL |$ 63.360,05 |SUBTOTAL $  137.608,94
IVA $  7.603,21 [IVA $ 16.513,07
TOTAL $ 70.963,26 [TOTAL $  154.122,02
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Ao 2015

CANTIDAD ANUAL | 42656
PRODUCTO CAONI PRODUCTO REPUBLICA DEL CACAO

CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PRECIO
18342 S 3,54 24314 S 5,80
SUBTOTAL | $ 64.930,96 [SUBTOTAL S 141.020,74
IVA S 7.791,72 [IVA S 16.922,49
TOTAL $ 72.722,68 [TOTAL S 157.943,22

Los costos en los proximos afios seran los siguientes:

COSTOS

Ao 2011

$ 209.159,94

Afo 2012

S 214.323,53

Afo 2013

$ 219.639,84

Ano 2014

S 225.085,28

Aho 2015

S 230.665,90

Tabla 4.19 Cantidad de compra.
Fuente: Demanda Insatisfecha
Elaborado por: El autor

De la misma manera y estimando la utilidad de acuerdo a los proveedores se estima una

utilidad del 70% encontramos nuestros ingresos Yy el precio de venta al publico.

Afio 2011
CANTIDAD ANNUAL | 38679
PRODUCTO CAONI PRODUCTO REPUBLICA DEL CACAO
CANTIDAD |PRECIO CANTIDAD PRECIO
16632] $ 3,54 22047] $ 5,80
70%UTL | $ 2,48 |70% UTL $ 4,06
PVP $ 6,02 |Pvp $ 9,86
PVP $ 6,00 |PvP $ 10,00
TOTAL $ 99.791,82 [TOTAL $  220.470,30
Afio 2012
CANTIDAD ANNUAL | 39634
PRODUCTO CAONI PRODUCTO REPUBLICA DEL CACAO
CANTIDAD |PRECIO CANTIDAD PRECIO
17043 $ 3,54 22591] $ 5,80
70%UTL | $ 2,48 |70% UTL $ 4,06
PVP $ 6,02 [Pvp $ 9,86
PVP $ 6,00 |Pvp $ 10,00
TOTAL $ 102.255,41 [TOTAL $  225.913,12

95



Ano 2013
CANTIDAD ANNUAL | 40617
PRODUCTO CAONI PRODUCTO REPUBLICA DEL CACAO
CANTIDAD |PRECIO CANTIDAD PRECIO
17465| $ 3,54 23152 $§ 5,80
70% UTL S 2,48 |70% UTL S 4,06
PVP S 6,02 [PVP S 9,86
PVP S 6,00 [PVP S 10,00
TOTAL $104.791,86 |TOTAL S 231.516,90
Aio 2014
CANTIDAD ANNUAL | 41624
PRODUCTO CAONI PRODUCTO REPUBLICA DEL CACAO
CANTIDAD |PRECIO CANTIDAD PRECIO
17898| $ 3,54 23726 $ 5,80
70% UTL S 2,48 |70% UTL S 4,06
PVP S 6,02 [PVP S 9,86
PVP S 6,00 [PVP S 10,00
TOTAL $107.389,92 [TOTAL S 237.256,80
Ao 2015
CANTIDAD ANNUAL | 42656
PRODUCTO CAONI PRODUCTO REPUBLICA DEL CACAO
CANTIDAD |PRECIO CANTIDAD PRECIO
18342| S 3,54 24314| S 5,80
70% UTL S 2,48 |70% UTL S 4,06
PVP S 6,02 [PVP S 9,86
PVP S 6,00 [PVP S 10,00
TOTAL $110.052,48 |TOTAL S 243.139,20

Los Ingresos se estiman en:

INGRESOS

Ano 2011

$ 320.262,12

Afo 2012

$ 328.168,53

Ao 2013

$ 336.308,76

Ano 2014

S 344.646,72

Ao 2015

S 353.191,68

Tabla 4.20 Precio de venta.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor
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Por ende se estima que las utilidades anuales seran:

CUADRO DE INGRESOS MENOS EGRESOS
Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
INGRESOS $320.262,12 | $328.168,53 | $336.308,76 | S 344.646,72 | $ 353.191,68
COSTOS $ 209.159,94 | $ 214.323,53 | $ 219.639,84 | S 225.085,28 | $ 230.665,90
UTILIDAD $111.102,18 | $ 113.844,99 | S 116.668,92 | S 119.561,44 | $ 122.525,78
Tabla 4.21 Depreciacion Acumulada
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor
4.6 DEPRESIACION ACUMULADA
DEPRECIACIONES
. DEPRECIACION VALOR DE
DESCRIPCION VALORS | % DEPRECIACION |VIDA UTIL
ANUAL SALVAMENTO
Equipos de computacién S 1.716,28 33,33% 3afios | $ 572,04 | S -
Equipos de telecomunicaciones | S 274,96 10% 10 afios | $ 27,50 | $ 137,48
Mueblesy enseres S 9.649,92 10% 10afos | $ 964,99 | $ 4.824,96
TOTAL DEPRECIACIONES TANGIBLES S 1.564,52 | S 4.962,44

Tabla 4.22 Depreciacion Acumulada
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor
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4.7 BALANCE DE PERDIDAS Y GANACIAS

Muestra los productos, rendimientos, ingresos, rentas, utilidades, ganancias, costos, gastos
y pérdidas correspondientes a un periodo determinado, con objeto de computar la utilidad

neta o la pérdida liquida obtenida durante dicho periodo.

El mismo se presenta a continuacion:

EMPRESA "ECUACHOCO"

ANOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos 320.262,12 328.168,53 336.308,76 344.646,72 353.191,68
Costos de Ventas 209.159,94 214.323,53 219.639,84 225.085,28 230.665,90
UTILIDAD BRUTA 111.102,18 113.844,99 116.668,92 119.561,44 122.525,78
Gastos administrativos, ventas y generales 86.091,58 87.813,41 89.569,68 91.361,07 93.188,29
Sueldos 58.701,58 59.875,61 61.073,12 62.294,59 63.540,48
Arriendo 24.000,00 24.480,00 24.969,60 25.468,99 25.978,37
Inumos 750,00 765,00 780,30 795,91 811,82
Generales 1.240,00 1.264,80 1.290,10 1.315,90 1.342,22
Ventas 1.400,00 1.428,00 1.456,56 1.485,69 1.515,41
UTILIDAD EN OPERACION 25.010,60 26.031,58 27.099,24 28.200,37 29.337,48
Depreciacion 1.564,52 1.564,52 1.564,52 992,49 992,49

Amortizacién

UTILIDAD ANTES DE GASTO FINANCIERO 23.446,07 24.467,06 25.534,72 27.207,88 28.344,99
Gasto Financiero 3.866,53 2.931,16 1.878,94 695,26 -

UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES E IMPUESTOS 19.579,55 21.535,90 23.655,78 26.512,62 28.344,99
Participacion laboral (15%) 2.936,93 3.230,38 3.548,37 3.976,89 4.251,75
Impuesto a la Renta (25%) 4.160,65 4.576,38 5.026,85 5.633,93 6.023,31
UTILIDAD NETA 12.481,96 | 13.729,13 | 15.080,56 | 16.901,80 [ 18.069,93

Tabla 4.23 Balance de pérdidas y ganancias.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

La utilidad presenta un crecimiento debido a que las existe incremento en los ingresos y en

los costos.
4.8 FLUJO DE CAJA NETO

El estado de flujos de efectivo esté incluido en los estados financieros basicos que deben
preparar las empresas para cumplir con la normativa y reglamentos institucionales de cada
pais. Este provee informacion importante para los administradores del negocio y surge
como respuesta a la necesidad de determinar la salida de recursos en un momento
determinado, como también un anélisis proyectivo para sustentar la toma de decisiones en

las actividades financieras, operacionales, administrativas y comerciales.*

52 http://www.monografias.com/trabajos29/flujos-efectivo/flujos-efectivo.shtm#ESTAD
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A continuacion se presenta los flujos de caja presupuestados para el proyecto:

EMPRESA "ECUACHOCO"

ANO 0 1 2 3 4 5
Ingresos 320.262,12 328.168,53 336.308,76 344.646,72 353.191,68
Total Ingresos 320.262,12 328.168,53 336.308,76 344.646,72 353.191,68
Gastos Financieros 3.866,53 2.931,16 1.878,94 695,26 0,00
Costos Totales 209.159,94 214.323,53 219.639,84 225.085,28 230.665,90
Gastos administrativos, ventasy generales 86.091,58 87.813,41 89.569,68 91.361,07 93.188,29
Depreciaciones 1.564,52] 1.564,52] 1.564,52| 992,49 992,49
Amortizacion Inversiones Diferidas 5 afios

Total Inversién Inicial 51.489,66

Total Gastos 51.489,66 300.682,57 306.632,63 312.652,98] 318.134,10 324.846,69
Utilidad Bruta -51.489,66 19.579,55 21.535,90 23.655,78 26.512,62 28.344,99
15% Participacion Laboral 2.936,93 3.230,38, 3.548,37| 3.976,89 4.251,75
Utilidad Antes de Impuestos -51.489,66 16.642,62 18.305,51 20.107,41 22.535,73 24.093,24
25% Impuesto a la Renta 4.160,65 4.576,38 5.026,85 5.633,93 6.023,31
Utilidad Neta -51.489,66 12.481,96 13.729,13 15.080,56 16.901,80 18.069,93
Depreciaciones 1.564,52] 1.564,52] 1.564,52] 992,49 992,49
Amortizacién Gastos de Constitucién 5 afios

Recuperacion Capital de Trabajo 37.083,68|
Pago Capital 7.487,14 8.422,50 9.474,72] 10.658,40] 0,00
SALDOS FLUJOS DE CAJA -51.489,66/ 6.559,35 6.871,16 7.170,36 7.235,88 56.146,10

Tabla 4.24 Flujo de caja neto.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

Después de realizar el flujo de caja, se puede observar que existen flujos positivos para el

proyecto, es necesario establecer los indices de evaluacion para sabes que tan rentable es o

no el proyecto.

4.9 VALOR ACTUAL NETO

Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado nimero de

flujos de caja futuros, originados por una inversion. La metodologia consiste en descontar

al momento actual (es decir, actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros

del proyecto. A este valor se le resta la inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido

es el valor actual neto del proyecto.”

VAN = vt I
- (1+kt °

Tabla 4.25 Formula VAN.
Fuente: Manual de gestion financiera.
Elaborado por: El autor

3

>3 http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_actual_neto
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Vt representa los flujos de caja en cada periodo t.
10 es el valor del desembolso inicial de la inversidn.
n es el nUmero de periodos considerado.

Para el calculo de los indicadores es necesario establecer el costo marginal del capital del
proyecto el mismo que se presenta a continuacion:

Costo Marginal de Capital del proyecto
FR Costo Costo Capital
Pasivo S 36.042,76 70,00% 11,83% 8,28%
Patrimonio | S 15.446,90 30,00% 8% 2,40%
TOTAL | $51.48966[$ 1,00 10,68%

Tabla 4.26 Costo Marginal del Capital.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

VALOR VAN $3.576,63|

Tabla 4.27 Calculo VAN.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

Con el célculo del VAN podemos determinar que es factible el proyecto y que después de

descontar la inversion inicial nos queda ganancia.
4.10 TASA INTERNA DE RETORNO

Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor rentabilidad. Se
utiliza para decidir sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion. Para ello, la
TIR se compara con una tasa minima o tasa de corte, el coste de oportunidad de la
inversion (si la inversién no tiene riesgo, el coste de oportunidad utilizado para comparar la
TIR sera la tasa de rentabilidad libre de riesgo). Si la tasa de rendimiento del proyecto -
expresada por la TIR- supera la tasa de corte, se acepta la inversion; en caso contrario, se

rechaza.>

VPN—O—( FE, )+( FE, ) +( FEn ) I 6
= = (1+K)1 (1+K)2 (1+K)N nversion

> http://es.wikipedia.org/wiki/Tasa_interna_de_retorno
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TIR 12,76%
Tabla 4.28 Tasa Interna de Retorno.

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: El autor

Es decir mediante que la inversion generar una utilidad del 12,76%, que comparada con la
tasa de depdsito a plazo que es el 4,58% el proyecto si genera rentabilidad.

4.11 RELACION BENEFICIO COSTO

La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del estado de
resultado, para determinar cuéles son los beneficios por cada dolar que se sacrifica en el
proyecto. Cuando se menciona los ingresos netos, se hace referencia a los ingresos que
efectivamente se recibiran en los afios proyectados. Al mencionar los egresos presentes
netos se toman aquellas partidas que efectivamente generaran salidas de efectivo durante
los diferentes periodos, horizonte del proyecto. Como se puede apreciar el estado de flujo
neto de efectivo es la herramienta que suministra los datos necesarios para el calculo de

este indicador.>®

% ((ﬁ) * Ingresos N)
2 (o)« Gastos ) + ( () + )

Beneficio Costo S 1,08 |

B/C =

Tabla 4.29 Costo Beneficio.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

Con el célculo de beneficio costo determinamos el valor de cada ddlar que se invertira en

el proyecto.

> http://www.pymesfuturo.com/costobeneficio.html
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4.12 TIEMPO REAL DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Se estima el tiempo en que se recuperar la inversion de acuerdo a los flujos presentados.

Ciclo de vida del proyecto

( Ingresos Netos )
Inversion Inicial

Formula Tiempo real de recuperacion.
Elaborado por: El autor

Tiempo Real de Recuperacion 2,94

Tabla 4.30 Tiempo Real de Recuperacion.
Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: El autor

El resultado esta expresado en afios, es decir que en 2,94 afios de llevar el proyecto en

marcha se estima recuperar la inversion.

Después de haber realizado el andlisis de financiero del proyecto se puede establecer que el
proyecto es rentable, con esto se establece que el proyecto es factible de tal manera queda

aceptada la hipdtesis planteada en el inicio del proyecto.
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CAPITULO V

5. PLAN DE NEGOCIOS

5.1 NOMBRE DE LA EMPRESA

El nombre de la empresa es ECUACHOCO, estd dedicada a la comercializacion de
chocolates ecuatorianos con calidad de exportacion, y se ubicara en la ciudad Quito, sector

la Mariscal.

La empresa estard ubicada en la ciudad de Quito, en el sector de la Mariscal. El producto

esta dirigido a los clientes que transitan en el sector de la Mariscal en la ciudad de Quito.

En el mercado actual la comercializacion de chocolates ecuatorianos procesados de
exportacion es muy dificil de conseguir, por tal motivo obliga a la creacion de un local
dedicado exclusivamente a la comercializacion exclusiva de chocolates ecuatorianos de

exportacion.
5.2 PLANTEAMIENTO DE LA ESTRATEGIA

Para plantear la estrategia mediante la cual la empresa actuara se establecen los siguientes

puntos:
5.2.1 ARENAS (lugar en donde la empresa funcionara)

Es en donde la empresa va a estar activa, es decir en donde va a funcionar, ha quien esta

dirigido, la categoria al que pertenece al producto y la cadena de valor del mismo.
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» CATEGORIA DEL PRODUCTO

Del mismo modo que es necesario segmentar los mercados para mejorar los programas de
mercadotecnia en muchas ocasiones, también es util dividir los productos y dar una

clasificacion a los mismos.

El producto chocolate ecuatoriano de exportacion esta considerado dentro de la categoria

de bien de lujo, ya que no es un bien necesario.

Los bienes de lujo son aquellos que compran individuos para satisfaccion propia y

satisface la necesidad de consumo.
> SEGMENTOS DE MERCADO

La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un mercado en grupos uniformes mas

pequefios que tengan caracteristicas y necesidades semejantes.

El segmento de mercado al que el producto chocolate ecuatoriano de exportacion esta
dirigido es a todos los clientes potenciales que residan en la provincia de Pichincha, en la

ciudad de Quito y a su vez concurran al sector de la Mariscal.
> AREA GEOGRAFICA

La empresa ECUACHOCO, se ubicara en la provincia de Pichincha, en la ciudad de Quito,
en el sector de la Mariscal, se ha ubicado en este sector debido a que es el mas transcurrido
en la ciudad de Quito debido a que la mayoria de locales de diversion se encuentran en este

sector.
» CANALES

Es necesario mencionar que otra de las formas de atacar es mediante una pagina web, la
misma que permitird realizar compra, consultar disponibilidad del producto y ponerse en
contacto con la empresa. Es necesario también recalcar que es muy bueno para que tengan
conocimiento de la empresa y los beneficios que presenta la compafiia y los programas de

fidelizacion que tenemos con nuestros clientes.
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» TECNOLOGIA

Es necesaria la creacion de una red interna con el fin de mantener un control de los
procesos de la empresa, es decir con un software que maneje los inventarios en bodega, un
sistema de CRM con el fin de conocer los gustos y parecencias de los clientes, como

también el historial del mismo ya que en base a su fidelidad.
» CADENA DE VALOR

Con la creacion de la cadena de valor se puede describir el desarrollo de las actividades de
la organizacion, mediante el cual se puede definir e identificar el valor agregado que el

cliente va a recibir.

La cadena de valor que presenta la empresa ECUACHOCO es la siguiente:

Logistica Operaciones Marketing Servicio
Interna y Ventas

Grafico 5.1 Cadena de valor.
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Autor

Logistica Interna.- En este punto se tomara en cuenta el debido trato y almacenaje de los
productos, controlar los inventarios y el manejo de los productos. Estos procesos son partes

internas de la empresa no participan personal externo.

Operaciones.- En este punto son todas las operaciones internas de la empresa del como se

distribuye la mercaderia, montaje en el local de los productos.

Marketing y Ventas.- Actividades relacionadas con ventas y con la motivacion hacia los
clientes para que compren el producto, campafias publicitarias para dar a conocer el local

mediante promociones y ofertas.

Es indispensable el buen manejo de los costos con el fin de mantener un margen de

rentabilidad representativo con precios competitivos.
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Compras.- Es indispensable contar con los recursos es decir maquinarias y el

equipamiento necesario para el buen funcionamiento de la empresa.

Desarrollo Tecnoldgico.- Siempre relacionado con la mejora del proceso de ventas y/o

distribucion de tal manera de ser mas eficientes.

Infraestructura de la Empresa.- Contard con tres departamentos, los mismos que estan
relacionados entre si, los departamentos con los que contard la empresa son:

Administrativo, Ventas y Bodegas.
52.2 MANERADE LLEGAR A LA ESTRATEGIA

En este punto se describe, como llegar a participar del mercado y demostrar las vias y
métodos que la empresa va a utilizar para posicionarse en el mercado, asi como también el

financiamiento de la inversion.
FINANCIAMIENTO

La compafila ECUACHOCO, contara con el financiamiento mediante un crédito bancario,
en el banco del Pichincha como micro-empresario, es decir créditos para la pequefia y
mediana empresa, los créditos de este tipo gozan de una tasa de interés anual privilegiada
del 11.83% nominal.

DESARROLLO DE LA COMPANIA

La evaluacion continua y el levantamiento de procesos permite la creacion de calidad
dentro de la empresa, con el fin de buscar deficiencias dentro del los diferentes procesos

gue maneja la empresa.
ALIANZAS ESTRATEGICAS

ECUACHOCO, conseguira alianzas estratégicas con proveedores directos para acortar

gastos, a su vez se aliara con varios locales del sector buscando beneficios mutuos.
5.2.3 DIFERENCIADORES
Como diferenciadores del producto se trabaja en el servicio extra que se presenta a los

clientes y la calidad del producto.
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Se entiende como servicios extras que recibe el cliente el mas importante es el
asesoramiento debido a que existen diferentes tipos de chocolates, y se lo puede ligar cada

uno con una ocasion.

Otro diferenciador es el precio, se espera utilizar un precio competitivo dentro del
mercado, la estrategia para esto es el buen manejo de los costos, tomando en cuenta, los
costos de manejo de inventarios, distribucidn, y ventas, debido a que si se controlan los

costos se puede lograr mantener un precio realmente competitivo dentro del mercado.
524 IMPLEMENTACION

La manera de implementacion de la estrategia en la compafiia se basa en 6 pasos a seguir,

los mismos que se presentan a continuacion:

DESARROLLO DE UNA ORGANIZACION CAPAZ DE EJECUTAR LA
ESTRATEGIA:

Crear en la empresa una estructura que apoye a la estrategia de la organizacion.

Desarrollar las habilidades y capacidades bésicas necesarias para ejecutar con éxito la

estrategia.
Seleccionar a las personas para las posiciones clave.
ESTABLECER UN PRESUPUESTO QUE APOYE A LA ESTRATEGIA:

Ver que todos los departamentos de la empresa cuenten con un presupuesto suficiente para

que cumpla con el plan estratégico.

Controlar que los recursos destinados para la estrategia se utilicen de manera eficiente.
INSTALAR SISTEMAS INTERNOS DE APOYO ADMINISTRATIVO
Establecer politicas y procedimientos que ayuden a la estrategia.

Generar a tiempo la informacion estratégica necesaria y adecuada.
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DISENAR RECOMPENSAS E INCENTIVOS QUE SE RELACIONEN CON LOS
OBJETIVOS QUE PERSIGUEN LAS EMPRESAS

Disefiar incentivos y recompensas que motiven a los empleados a hacer lo que sea

necesario para ejecutar con éxito la estrategia.
Promover una cultura en base a los resultados que se presenten.

MOLDEAR LA CULTURA ADMINISTRATIVA PARA QUE CONCUERDE CON
LA ESTRATEGIA

Establecer normas éticas.

Crear un ambiente laboral que apoye la estrategia.

Crear una cultura de alto rendimiento.

EJERCER EL LIDERAZGO ESTRATEGICO

Mantener a la organizacién con un espiritu innovador, sensible y oportunista.

Reforzar y las conductas de la ética.
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A continuacion se presenta un cuadro grafico de Implementacion de la empresa ECUACHOCO.

Grafico 5.2 Implementacién de la empresa.
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Autor

525 LOGICA ECONOMICA

La manera en que la empresa lograra obtener utilidades se manejara en relacion directa con
los costos, es decir manteniendo costos bajos se puede llegar a manejar un margen rentable
de utilidad.

Las ventajas de manejar un rango de precios bajos permite la rapida incursion en la
participacion de mercado, esto se llevara a cabo mediante el manejo eficiente de los

recursos que la empresa brinda.
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Para establecer una utilidad representativa de acuerdo a costos se espera establecer un
margen de 70% de utilidad sobre los costos establecidos, tratando siempre de mantenernos

dentro de los precios establecidos por el mercado.
5.3 DISENO DE LA ESTRATEGIA

“La estrategia de Empresa es ser una empresa de comercializacion de chocolates
ecuatorianos procesados de exportacidn con precios competitivos dentro del mercado en la
ciudad de Quito. La calidad del producto y el precio son diferenciadores fisicos del
producto, pero el factor diferenciador real para la empresa es el servicio que se brindara a
los clientes, es decir el asesoramiento y la degustacion en el local que nos permitird granar

un lugar en el mercado.”
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CONCLUSIONES

De acuerdo con el estudio de mercado se demuestra que existe un mercado
insatisfecho al cual se puede ingresar y existe una rentabilidad, es por esto que el
proyecto surge de un conjunto de posibilidades entre las que mas ponderaron
fueron la disponibilidad de recursos econémicos y la necesidad de emprender en un

negocio propio.

El Estudio de Mercado también demuestra que la tendencia de la demanda es de
crecimiento lo cual permite tener confianza en que el proyecto no solo se

mantendra en el mercado sino que también tiene posibilidad de ir acrecentando.

El Estudio Técnico permitié determinar la localizacion estratégica para este
proyecto dentro de las tres alternativas con que se contaba, establecer el tamafio
Optimo para lograr una alta funcionalidad, desarrollar los procesos productivos que
permitan implementar la operacion aprovechando de mejor manera todos los
recursos y puntualizar el personal que se requiere para su funcionamiento asi como

sus responsabilidades.

El Andlisis financiero permitio conocer la viabilidad del proyecto, comprobando
mediante esta que el proyecto genera rentabilidad sobre la inversion, para los que se
utilizo los indicadores financieros de acuerdo a lo propuesto por parte de los flujos

presupuestados para los diferentes periodos.

En conclusién el estudio demostrd que el negocio es rentable y en el futuro podra

expandirse y podra convertirse en una franquicia.
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RECOMENDACIONES

Es necesario mantener un control del comportamiento del mercado, con el fin de

identificar las oportunidades y amenazas que el mismo nos presenta.

También conocer si la demanda y la oferta se estda comportando de acuerdo a lo

proyectado.

Conocer si la implementacion fisica del proyecto cumple con las expectativas y el
funcionamiento de la empresa, es decir si abastece o no, y realizar los cambios

pertinentes.

Es importante la evaluacion periddica al personal de la empresa para asi identificar

lo que se debe cambiar y los puntos de vista del personal acerca de la empresa.

En lo que a lo financiero compete, se debe tomar en cuenta la evolucion de los
costos y los ingresos, de acuerdo a los escenarios presentados anteriormente se

puede tomar mejores decisiones.

Antes de tomar la decision de convertirse en franquicia hay que volver a realizar un
estudio de mercado para obtener el posicionamiento que tiene la marce dentro del

mercado de este estudio dependera si se convierte en franquicia.
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ANEXOS

7.1 FORMATO DE ENCUESTA

Buenos dias/tardes, Soy estudiante de la UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK de la
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS, estoy realizando

un estudio. Ayldeme a contestar unas pocas preguntas. GRACIAS.
EDAD:

SEXO:

1.- ¢Es usted consumidor de chocolates?

Sl NO

Si su respuesta es positiva favor continde con la encuesta, de lo contrario agradezco su

colaboracion.

2.- ¢Qué marca de chocolates consume?

Nacionales Importados Todos
3.- Al momento de comprar un chocolate? Que es lo primero que toma en cuenta?

Precio Calidad Marca Sabor

3.- ¢Conoce usted marcas de chocolates ecuatorianos de exportacion?
Sl NO

Cuaéles

4.- Cuantas veces al mes consume chocolate?
1-10 11-20 21-30
5.- Qué presentacion de chocolate Ud. prefiere?

Cajas Envolturas Disefios Plasticos
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6.- Cuanto suele gastar en promedio por la presentacion mencionada?

$5 - $10 - $11-%$15 $15-%20
7.- ¢De estas dos marcar de chocolate cual prefiere?

Rep. Del Cacao o Caoni

8.- A cual de los siguientes lugares Ud., acudiria a comprar?
Supermercados Delicatesen Tiendas

9.- En el siguiente rango en qué nivel de ingresos se encuentra?

0-500 501 - 1000 1001 - 1500 1501 - 2000

10.- ¢Se siente satisfecho con el producto que consume?

Sl NO

11.- Usted consumiria un chocolate ecuatoriano de cacao de arriba con calidad de

exportacién?

Sl NO

Gracias por su colaboracion.
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7.3 PROFORMAS
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COUNTER
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1 Ve gusta

Precio: U$S 18990 c/u (Articulo nuevo
Ubicacién-  Pichincha (Quito)

Vendidos: 2

Comprar Compartelo: ﬁ\g

Conoce al vendedor

Rep on: S ITE  Mas

|E| m m W N Ereguntarie al vendedor | Fublicacion #$122045 - Denunciar
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‘ Descripcion ‘
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MESAS CON SILLAS
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Precio: US$S 125 ciu (Artic
Ubicacion: Esmeraldas (Esmeraldas)
Vendidos: 1

mprar Compértelo: ﬁ J

Conoce al vendedor

Reputacién: Més Informacion
Las ventas aln no alcanzan el minimo para evaluar su reputacion.
m E Preguntarie al vendedor | Publicacion #3180796 - Denunciar
MercadoLibre ne vende este articule y no participa en ninguna iacion, venta o peri de i . Sdlo se limita a la publicacion de anuncios de sus usuarios.

‘ Descripcién |
6 JUEGOS DE COMEDOR TOTALMENTE NUEVOS A USD. 125 CADA UNO
CADA JUEGQ INCLUYE:

1 MESA
4 SILLAS

IDEAL PARA MONTAR UN RESTAURANT, BAR O CAFETERIA-

NO POR UNO, NO INSISTA <
Bz
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Precio: U$S 299 c/u sado
Ubicacidn: Pichincha (Quito)

Vendidos: 0

mprar Compértelo: ﬁ [

Conoce al vendedor

Reputacién: T[] 00F)  Mss nformaciin

Preguntarle al vendedor | Publicacion #9119488 - Denunciar

WercadoLibre no vende este articulo y no participa en ninguna , venta o per de Sélo se limita a la publicacion de anuncios de sus usuarios.

‘ Descripcion |

COCINA DUREX CROMA METAL
4 QUEMADORES ENCENDIDO ELECTRONICO

HORNO PANORAMICO
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EXHIBIDORES - VITRINAS

*ORTUNIDAD DE OFERT.

& [« B © articulo.mercadolibre.com.ec/h 9030426-oportunidad-de-oferta-congeladore-exhibidores-_JM {k \
@ me!cado | [Buscar | .
Libre]
Volver al listado Hogar v Musbles - Electrodomésticos » Otros i

Oportunidad De Oferta Congeladore Exhibidores

B3 Ve gusta

Precio: U$S 1.800%° cru (~

Ubicacion: Guayas (Guayagquil)

Vendidos: 0 i

Comprar Compartelo: ﬁ t_

Conoce al vendedor

Modelo
RV2P-38 Reputacion:  Vendedor nuevo
Prequntarle al vendedor | Publicacion #3020426 - Denunciar
lercadoLibre no vende este articulo y no participa en ninguna , venta o per de S6lo se limita a la publicacion de anuncios de sus usuarios.

Descripcion

DE OPORTUNIDAD SE VENDEN DOS CONGELADORES PARA EXIBICION
Descripecidn de Refrigerador vertical ojeda 2 puertas RV2P36

Enfriador vertical esbelto con ventilacién forzada
Una puerta abatible; gasket magnético, paquete de cristal sellado (doble cristal con opcidn de Idmparavertical en |a

puerta o triple cristal sin opcidn de lampara), jaladeras de pldstico con aluminio.

Copete con control electrénico de temperatura

lluminacidn interior vertical fluorescente con funda de proteccion y balastra electrénica (opcidn Unicamente disponible

con paquete de 2 cristales).

Lémina prepintada con pintura epdxica

Compresor tipo hermético

Parrillas zincadas con acabado en pintura homeada (opcidn de parrillas inclinadas con divisiones y/o carriles para

separacion de productos).

Unidad condensadora deslizable para senicio con condensador libre de mantenimiento. -

04/08/2011
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7.4 PRECIOS

REPUBLICA DEL CACAO

= 05 oz ('IDD gr.) Fundas de Mlm Edes
S5. BB '

o ﬁﬁﬁﬂ i

-
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CAONI

24

EHOCOLATE

CHOCOLATE CAONI ORIGEN AL 55%
DESCRIPCION ENPAQUE PESO METO| PREUNI PP PRECIO MINIMASTER EAN-13 EAN-14
1 |Bama de chocolate de origen Esmeraldas 55% [Display 12/50 gr X3 50 gr 1.08 i72 39.24 |7B62107010015 |17862107010074
2 |Bama de chocolate de origen Manabi 55% Display 12/50 gr %3 50 gr 1.08 i72 39.24 |7B62107010038 | 17862107010095
3 |Bama de chocolate de origen Los Ries 55% Display 12/50 gr %3 50 gr 1.08 i72 39.24 | 7862107010060 | 1786210701011
CHOCOLATE CAONI ORIGEN AL T1%
_‘_ DESCRIPCION ENPAQUE PESQ NETO| PREUNI PP PRECIO MINIMASTER EAN-13 EAN-14
4 |Bama de chocolate de origen Esmeraldas 77% | Display 12/50 gr X3 50 gr 1.11 177 39.95 |7B62107010022 | 17562107010081
5 |Bama de chocolate de origen Manabi 77% Display 12/50 gr %3 50 gr 1.11 177 39.95 |7B62107010046 | 17562107010104
6 |Bama de chocolate de origen Los Ries 77% Display 12/50 gr %3 50 gr 1.11 177 39.95 |7B62107010053 |175621070101238
CHOCOLATE CAONI DE LECHE
DESCRIPCION ENPAQUE PESO NETO| PREMUMNI PP PRECIO MINIMASTER EAN-13 EAN-14
o |Bama de chocolate de leche con Café Display 12/85gr X 3 85 gr 201 345 72.36 |7B62107010169 [17862107010203
10 |Bama de chocolate de Leche Display 12/85 gr X3 85 gr 201 345 72.36 |7B62107010136 [17862107010173
7 |Barra de chocolate de leche con Macadamias | Display 12/85 gr X3 85 gr 2.08 354 74.16 |[7BG2107010145 [17862107010180
2 |Bama de chocolate de leche con Maracuya Display 12/85 gr X3 85 gr 2.08 354 74.16 |[7BE2107010152 [17862107010197
CAONI OBSEQUIO
DESCRIPCION ENPAQUE PESO NETO| PREICJA PP PRECIO MASTER EAN-13 EAN-14
11 |Caja de Carton Coleccion Origen Caja 650 grx 10 300gr 8.55 17.88 85.50 |7862107010640 | 17862107010647
12 |Caja de Carton Coleccion Leche Caja4/85 grx 10 340gr 9.82 18.48 99.20 |7BE2107010657 | 175862107010654
13 |Caja d= Madera Coleccion Origan Caja8/50 gr=10 300 gr 13.32 2200 133.20 |7B62107010527 | 17862107010524
14 |Caja de Madera Coleccion Leche Caja4/85 gr=10 340gr 14.83 23.00 148.30 |7862107010770 | 17862107010777
CAONI 10 gramos
DESCRIPCION ENMPAQUE PESQO METO PP PRECIO DISPLAY EAN-13 EAN-14
15 |Barra de chocolate de Leche Caja x 100 uni 10gr 18.00 [7862107010459 | 17862107010456
16 |Barra de chocolate de origen Manabi 55% Caja x 100 uni i0gr 18.00 [7862107010381 | 17862107010388
CHOCOLATE DE REPOSTERIA
DESCRIPCION ENPAQUE PESQO METO| PREUNI PRECIO MINIMASTER EAN-13 EAN-14
17 |Bama de chocolate de Cobertura al 55% Cajaxi0kg 1 kg 853 8531
18 [Bama de chocolate de Cobertura al 77% Cajaxi0kg 1 kg .18 £1.88
18 [Bama de chocolate de Cobertura de Leche Cajax 10 kg 1 kg .18 g1.88
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