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DATOS GENERALES DEL PROYECTO

Titulo: “Proyecto De Emprendimiento Para La Creacion De Mimoempresa Dedicada A
La Produccion Y Comercializacion De Un Producto@wwcolate A Base De Panela, Leche Y
Cacao En La Ciudad De Manta”

Autor: Zambrano Vera Marcos Vinicio
Teléfono:09842148583
Direccion: Avenida Flavio Reyes entre la av. 16 y 17

E-mail: chocolifestyle@hotmail.com

Lugar de ejecucion:Manta - Manabi — Ecuador
Sector econdémicolndustrial Manufacturera.

Cadena productiva:Artesanal
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ANTECEDENTES METODOLOGICOS

De acuerdo a la investigacion cualitativa grditativa se logré determinar que el consumo del
chocolate en el Ecuador esta creciendo, por lo &ste producto serd una buena eleccion para el

consumo de la sociedad.

Como antecedentes metodolégicos se puedeatansue no todas las personas utilizan su
dinero para consumir un alimento, pues existenrer@@ades que han restringido este punto, por

ellos una eleccion es el consumo de productos slales

En la actualidad la ciudad de Manta no cueataun tipo de negocio que ofrezca chocolate
100% natural, un producto saludable, debido a gte @ contiene edulcorante dafino para la
salud. En el mercado existe este tipo de prodyEy contiene altos niveles de enducuralte
artificial, por lo que su consumo estaria prohibidwa personas con diabetes, sobrepeso, entre
otras. Es por eso que Chocolifestyle utilizara ésatantes naturales brindado un estilo de vida

saludable para los consumidores.

“El chocolate oscuro, el cual contiene entre 7080 Yo de cacao, se lo compra cada vez con mas
frecuencia. Esta tendencia del bienestar haceayged antes era un pecado de la dieta ahora sea

un producto sano.” (Reyes, 2016)

Los cambios de tendencias; las frecuenciacdesumo de chocolate negro va en aumento
debido a que las personas hoy en dia, se preoeunpeunidar su salud, la mayoria de ellos prefieren

llevar estilo de vida saludable por el sinnUmer@niermedades que se presentan.

XV



RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto tiene como finalidad poner en rharan emprendimiento basado en el desarrollo
de una microemprestedicada a la produccion y comercializacion dehatolate artesanal en la
ciudad de Manta, brindando al consumidor un prad60% natural con el fin de llevar un vida

saludable para nuestros clientes.

Para la elaboracion del producto se utilizanaterias primas como panela, leche y cacao; rico
en vitaminas, proteinas, que da energia al cuapolfgvar una vida saludable ya que no posee
ningun tipo de quimico, contiene edulcorante r@tuy por ende puede ser consumido por

personas con problemas diabéticos, sobrepesoacasdéntre otros.

El producto esté dirigido al publico en gengnalmbres, mujeres y nifios con un rango de edad
comprendido de 15 a 65 afios, con nivel socioecawde los consumidores medio y medio alto,

con habitos de consumo de productos naturales.

El estudio de mercado que se dio en la cideaddanta a través de las encuestas a 383 personas
determino que un 76% de las personas estaria digpaeonsumir un chocolate artesanal siendo
esto una excelente oportunidad en el mercado. Eatde que se desea atender serdn aquellas
personas que estén dispuesta a pagar un preciegimotel producto (48.084 personas), de las

cuales el 12,50% seran nuestro mercado meta (f€r$0nas.)

Los clientes claves de CHOCOLIFESTYLE seriapilico en general, deportistas, personas
diabéticas, con sobrepeso, hipertensas, entre afjasllas que quieran llevar un estilo de vida
saludable; ya que el producto es 100% artesandladds para este tipos de personas
considerandolos como clientes potenales.

La propuesta de valor es una producto 1008samal con edulcorante natural, enfocado a dar

un mejor estilo de vida a los clientes.

Cabe recalcar que esta idea de negocio segal&sa en el sector secundario ya que se basa en

una actividad artesanal.

Para poder determinar el precio del chocoldatesanal se tomd en cuenta ciertos aspectos
relevantes: en basa los objetivos de la microerapiesa competencia, y el valor del producto
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para el cliente, determinando como precio del petwlun valor de $1.25, que contiene 7 unidades

dando un total de 140 gr de producto.

Se contara con dos tipos de canales parasstbdcion (canal directo e indirecto). Seran
vendidos en el mismo establecimiento (lugar deyzoidn) y en los distinsos centros comerciales,

tiendas entre otros con el fin de llegar a nussthentes.

El porcentaje o mercado meta alcanzar es,BD¥ de la Poblacion Econdmicamente Activa
(113,465).

La suma de dinero que se necesita para realieaprendimiento es una inversion de 85.025
de los cuales los socios aportaran con $ 27.00 2% inversion) y se realizara un préstamo

bancario de 58.025 (68% de la inversion) a cinasafiun interés del 12% anual.

Para determinar la viabilidad del proyectefetiio un andlisis del VAN (Valor Actual Neto
Positivo) de 75.097 a una tasa de descuento 1@h8niendo un VAN positivo lo que demuestra
gue el proyecto es viable la TIR (Tasa Interna d®iRo) es de 38,5% siendo superior a la tasa
de descuento con que se comparoé el estudio. Eldmede recuperacion del proyecto sera en 2

afos 4 meses 16 dias.
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1. ORGANIGRAMA ESTRATEGICA

1.1. Misién y Vision

1.1.1. Misién
Producir y comercializar productos artesanatésgeciendo éptima calidad para una vida

saludable a nuestros consumidores.

1.1.2. Visién
Incrementar la comercializacion del productéesanal hasta el afio 2023 y asi poder
posicionarnos en el mercado como una microempnesafyece productos 100% naturales, por
medio de una buena logistica y distribucion, cofinetle tener mayor reconocimiento por parte

de los ciudadanos en la ciudad de Manta.

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivos Generales
Disefiar un plan de negocio para la creacion demineoempresa dedicada a la produccion y
comercializacion de un chocolate a base de paeelz y cacao, como un producto artesanal en

la ciudad de Manta.

1.2.2. Objetivos Especificos
» Identificar el potencial del mercado meta al ceava a dirigir el “Chocolifestyle”
» Disefiar estrategias de marketing para la introdacde “Chocolifestyle” en el mercado.

* Analizar los datos financieros y operativos del emgimiento.

1.2.3. Objetivos Estratégicos
Los objetivos estratégicos que la empresa ¢Glifestyle” proyecta alcanzar, se presentan a

continuacion:
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Tabla 1 Objetivos Estratégicos

TIPO DE OBJETIVO INDICADOR META
OBJETIVO
Corto plazo Lograr recordar el % de las personas
8%
producto de la que conocen el
empresa producto
Registrar base de % cliente 10%
datos de clientes registrados
Mediano plazo Captar mercado % de captacion 15%
objetivo
Largo plazo Incrementar ventas % de ventas anuale 6%

Elaborado por: Marcos Zambrano Vera
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1.3. Actividad (Modelo de Negocio)

1.3.1. Modelos Canvas

Tabla 2 Matriz Canvas

ASOCIACIONES ACTIVIDADES PROPUESTA DE | RELACION CON SEGMENTOS DE
CLAVES VALOR LOS CLIENTES MERCADO
CLAVES
. *PRODUCTO *PRODUCTO * REDES *ESTUDIANTES
PROVEEDORES SALUDABLE ARTESANAL SOCIALES.
CON *DEPORTISTAS
EDULCORANTE | "CORREO .
TRABAJADOR
* SUPERMERCADOS | scALIDAD EN | NATURAL. ELECTRONICO
PRODUCCION *TELEFONO *PERSONAS
DIABETICAS
* TIENDAS DE *ENFOCADO A *PERSONAS CON
BARRIO EN LA RECURSOS DAR UN MEJOR = ANALES SOBREPESO
CIUDAD DE MANTA. | ~| AVES ESTILO DE VIDA
A LOS CLIENTES. | *TELEFONICO A
*UBICACION DEL TRAVES DEL
* PROVEEDORES DE | LOCAL SERVICIO DE
MATERIA PRIMA. COMERCIAL ATENCION AL
CLIENTE.
*EQUIPO DE
TRABAJO *WEB 2.0
CAPACITADO
COSTOS INGRESOS
*COSTES DE PUBLICIDAD Y ESTRATEGIAS DE *VENTA DE CHOCOLATE ARTESANAL
MARKETING
*TALENTO HUMANO
*ALQUILER DE LOCAL

Elaborado por: Marcos Zambrano Vera
El producto a elaborar en la ciudad de Manta edymido a base de panela, leche y cacao dando

como resultado un chocolate 100 % artesanal, eadiollzon edulcorante natural.

La idea de negocio surgié debido a que esiduato es elaborado por mi sefiora madre y
expendido a muchas personas y negocios, pero restego no tiene ningn nombre, marca ni
patente que identifique su contenido y fabricacidlg que se quiere lograr, es darlo a conocer
como un producto artesanal con los registro legalesde a lo dispuesto por normativas existentes

dentro de Ecuador.

La oportunidad de negocio que se ha deteaadgue este producto es bueno, nutritivo y
saludable, muy solicitado por las personas quepbdido saborear y deleitarse de su agradable

sabor. Ademas contiene edulcorantes naturales ejueitpn llevar una vida sana, el cual podra
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ser consumido por todo tipo de publico, en espeeséh pensado en ayudar a las personas
diabéticas, personas con sobrepeso, personas ablempas cardiacos entre otros, ya que éste

ayuda a controlar estas enfermedades.

Este producto ha sido elaborado pensando ipaineente en cubrir la necesidad de un
segmento como son todas aquellas personas quamlmrar una vida sana, debido que existe
pocos productos en el mercado con un precio ddeqgaicualquier tipo de economia. Esta
actividad se desarrollara en la ciudad de Mantéa &venida Flavio Reyes entre Av. 16 y 17, en

el sector secundario, ya que se basa en una actigiesanal siendo un mercado competitivo.

1.4.Oportunidad de negocio detectada

“El chocolate es una de los alimentos mas desgaor todo el mundo, pues bien, si comes con
moderacion y sobretodo eliges el chocolate queeoggat alto contenido en cacao, sin leche ni
azucares afadidos, este alimento puede proportgonailtiples beneficios para la salud.”
(Camon, 2018)

“El chocolate favorece la produccién de seriwta en nuestro cerebro lo que nos ayuda no solo
a estar mas contentos, como se menciona anteritgnsano también a combatir la angustia, el

estrés y el mal humor, siendo un buen calmantealdt(Tavares, 2017)

“Comer chocolate negro puede reducir en parteesgo de enfermedad cardiovascular. Un
estudio realizado por cientificos de la UniversidadHarvard demostré que comer chocolate cinco
0 mMas veces a la semana impacta significativamantesgo de enfermedad cardiovascular,

aproximadamente en un 57 por ciento”. (Infobae 8201

La falta de elaboracion de producto artesamala ciudad, es la oportunidad de negocio

detectada ya que este producto es consumido ppetasnas que lo conocen.

Este chocolate artesanal esta enfocado anarspe quieran llevar una vida sana, porque
algunas de ellas no pueden consumirlo, ya que dg®mas son dafiinos para la salud, es por esta

razon que se emprenderé este negocio.
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1.5. Organigrama estructural y funcional

La empresa estara constituida por un gerestiergl y varios departamentos cuyos intereses
estan encaminado hacia los objetivos de la empekdapartamento de produccion encargado de
la elaboracion del producto, asi mismo se cortdandel departamento de distribucidn, logistica
ventas y marketing encargados en distribuir, vepgriblicitar el producto y ademas se contara

con un departamento de finanzas quienes llevardonélol de lo que ingresa y sale de la empresa.

Se utilizara el tipo de organigrama Verticabstrando los distintos puestos organizacionales

de manera ascendente jerarquicamente.

1.5.1. Organigrama

Gréfico 1 Organigrama Estructural y Funcional

Direccion
Departamento Departamento de distribucién, Departamento de
de Produccion logistica, ventas y marketing finanzas

Responsable
del Control

de Calidac

Empleado 1 Empleado 2

Elaborado por: Marcos Zambrano Vera

22



1.6. Descripcién del emprendedor

Los miembros que conforma la microempresa @smsiguientes: contara con un representante
en cada area determinada, los cuales estarantaldanas funciones a realizarse para tener un
buen desempefio en la fabricacion, distribucionntavelel producto. Poseen experiencia en el
campo laboral pero éste seréa el primer emprendimeerealizar, se espera obtenerla con el pasar
de los dias. Referente al conocimiento los reptastes tienen habilidades y destrezas de acuerdo

a las areas que estan destinados.

Direccidon: Es el encargado de dirigir y guiar al equipo dddja de la microempresa

encaminandolo al éxito, definiendo politicas y paimientos que deberan aplicar en la misma.

Jefe de produccién:Es el encargado de que el personal cuente cordesario para la
elaboracion y transformacion de la materia primgm@uucto, y que éste a su vez mantenga la
calidad e imagen en el mercado.

Jefe de logistica y DistribucionEncargado de que el producto sea distribuido astéo®
puntos de venta destinados, a través de una bogisdéida optimizando tiempo y recurso con el

fin de estar al alcance de los consumidores.

Jefe de Marketing y Ventas:Encargado de llevar la publicidad y el marketingjcapdo
estrategias para una mejor introduccion y reconiecito del producto en el mercado con el fin de
gue la sociedad esté dispuesto a consumirlo, ades@d&@ncargarad de atender y brindar un buen

servicio a los clientes.

Jefe de finanzasEncargado de llevar la contabilidad de la microessgde los ingresos y de

los egresos que genere la misma.
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1.6.1. Equipo, formacion y experiencia

Equipo

Tabla 3 Equipo, Formacién y Experiencia

Conocimientos Funcion

Responsabilidad

Direccion

Jefe de produccién

Jefe de logistica
distribucion

Jefe de marketing yConocimiento

venta

Jefe de finanzas

Conocimiento  er Dirigir, guiar, y ejecute Dirigir y quiar al
administracibn  de acciones de tomas ¢ equipo de trabajo de la
empresa, talenti decisiones dentro de  microempresa
Humano, empresa encaminandolo al
Marketing. éexito tomando las

mejores decisiones.

Posee conocimientoEncargado del Control deSupervisar el proceso

necesario para lacalidad e imagen dede elaboracién del
elaboracion de producto. producto 'y buscar
producto. estrategias para

mejorar la eficiencia
de la produccion.

Conocimiento  er Encargado de coordinar Distribuir el producto
rutas de logisticas distribucion del productc a los diferentes puntos
distribucion, pose¢ haciéndolos llegar en bue de ventas optimizado
la facilidad en estado a los diferente tiempo y recursos.
comunicacion puntos de ventas.

en Responsable del marketing Yisefar estrategias de
marketing, la publicidad  de lapromocién y
estrategia de microempresa, y sobre tod@ublicidad.

negocio, disefio yes el encargado de brind

L - . aI{Brindar un excelente
publicidad, servicio una excelente atencion

a o )
servicio a los clientes.

al cliente, ventas  cliente.

Posee Registrar ingresos Llevar la contabilidad
Conocimientos er egresos, facturas de pago: de la microempresa y
contabilidad y inventarios ademas reali: supervisar la
tributacion. los estados financiero: formulacion y

pagos de impuesto, suelc ejecucion y evaluacion

vacaciones y todo I del presupuesto anual.
relacionado con lé
contabilidad.

Elaborado por: Marcos Zambrano Vera
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Formacién y experiencia

Tabla 4 Formacién y experiencia del equipo emprendedor

Experiencia Formacion Conocimiento
solicitada empresarial
Direccion Experiencia minime Titulo de tercer nive Manejo de sistemas
de 3 a 5 afios. en Administracion de contables, aplicacién de
Empresa, Auditoria ¢ estrategias en
Marketing mercadotecnia y talento
Humano.

Jefe de Produccion Experiencia minima Titulo de tercer nivel Conocimiento de control
de 2 a 3 afios 0 técnico en el areade calidad y procesos de
de ingenieria produccion.
agroindustrial y
alimentos
O con certificados de
curso en elaboracion

de producto
artesanales.
Jefe de Logistica Experiencia minime Titulo de tercer nive Conocimiento er
Distribucion, de 3 a 4 afios. en marketing, y otra canales de logistica y
carreras afines. distribucion.
Jefe de Marketing ' Experiencia minime Titulo de tercer nive Conocimientos en
Ventas de 3 a5 afios en marketing y estrategias de promocion
publicidad. y publicidad.
Facilidad en Atencion al
cliente.
Jefe de Finanzas  Experiencia minime Titulo de tercer nive Conocimiento en
de 2 a 5 afios. en auditoria ¢ contabilidad, manejo de
contabilidad y inventarios y
tributacion presupuestos entre otros.

Elaborado por: Marcos Zambrano Vera
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1.7.Alianzas estratégicas

Se tendré alianzas estrategias con los prodksctie la materia prima tales como; leche, panela
y cacao; se realizara contrato con dichos microesapios en la que constara la obligacion de
entregar dicha materia en el lugar de fabricacelrpdbducto en forma periddica lo que ayudaréa
a ahorrar tiempo y dinero al momento de elaborpraglucto final, la alianza estratégica consiste
en que los productores tendran que hacer llegandteria prima al lugar de fabricacion
ahorrdndonos tiempo y dinero mientras que ellodnselegidos como los Unico distribuidores a

quienes se le comprara las materias primas geteerara relacion a largo plazo.

Otras alianzas estratégicas que se realisaran con las tiendas de barrio, centros comesciale
de la ciudad de Manta, tales como tiendas de lsaBigpermaxi, Belvoni, Corporacion el Rosado
entre otros, esto ayudara a tener una buena disitito lo que permitird que se distribuya en forma
equitativa en diferentes zonas de la ciudad de #awcilitando a los consumidores su adquisicion
de forma rapida y oportuna. Esta alianza estraaégansiste en ventas de productos por
consignacion; es un arreglo de negocio en dondaegicio, también llamado consignado,

acuerda pagarle al vendedor, o consignador, poefaancia después de que los objetos se vendan.

1.8. Analisis FODA

En el siguiente andlisis se podran observar dencipales Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas, las que serviran de ayaga fomar acciones correctivas para las

mejoras sustanciales.

FACTORES INTERNOS

Fortalezas

» Chocolate artesanal con edulcorante natural.

* Microempresa sostenible (colabora al medio ambjente
* Producto de calidad.

* Equipo de trabajo capacitado.

» Beneficios del producto para los consumidores agudantrolar problemas de salud.
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Debilidades

e Sistema de producciéon con maquinaria basica.
» Poco conocimiento del mercado.

o Cartera de producto basica.

» Escasez de materia prima por temporadas.

* Incumplimiento de las politicas empresariales.
FACTORES EXTERNOS
Oportunidades

» Acaparar cierto segmento de mercado cuyo publigetigb busca consumir productos

naturales.
» Ofrecer precio accesible para el consumidor sioudar la calidad del producto.
» Ofrecer al cliente la personalizacion del prodwsiaaso que lo requiera.
» Alianzas estratégicas.

* Incremento en la tendencia de llevar un estilgida saludable.
Amenazas

» Entrada de nuevos competidores
* Productos sustitutos

e Economia del pais

* Mercado desinteresado

» Disposiciones legales que afecten el desarrollprelucto.
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Tabla 5 Factores Externos EFE

Factores externos claves Valor Clasificacion Valor ponderado
Oportunidades.
Acaparar cierto segmento de mercado cuyo .13 3 .39
publico objetivo busca consumir productos
naturales.
Ofrecer precio accesible para el consumidor sin .12 3 .36
descuidar la calidad del producto.
Ofrecer al cliente la personalizacion del producto .05 3 .15
en caso que lo requiera
Alianzas estratégicas. 9 4 .36
Incremento en la tendencia de llevar un estilo de .11 3 .33
vida saludable.
Amenazas.
Entrada de nuevos competidores .07 2 14
Productos sustitutos 13 2 .26
Economia del pais .05 1 .05
Mercado desinteresado 12 2 .24
Disposiciones legales que afecten el desarrollo .13 2 .26
del producto
Total 1.00 2.54

Elaborado por: Marcos Zambrano Vera
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Tabla 6 Factores Internos EFI

Factores Internos claves Valor Clasificacion Valor ponderado
Fortalezas.
Chocolate artesanal con edulcorante 1 4 44
natural.
Microempresa sostenible (colabora al 1 4 a4
medio ambiente)
Producto de calidad. 12 4 48
Equipo de trabajo capacitado. 1 3 33
Beneficios del producto para los
consumidores ayuda a controlar .05 3 15
problemas de salud.
Debilidades.
Sistema de produccion con maquinaria
o 13 2 .26
basica.
Poco conocimiento del mercado. 12 1 12
Cartera de producto basica. 08 1 08
Escasez de materia prima por
.09 2 .18
temporadas.
Incumplimiento de las politicas 08 2 16
empresariales.
Total 1.00 2.64

Elaborado por: Marcos Zambrano Vera
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Matriz EFI, EFE.

Y X
MEDIA
EFI EFE
2,64 2,54 2,59
EFI EFE
4
Conservary
mantener
3
» Cosechary
v desinvertir
2
Cosechary Cosechary Conservary
desinvertir desinvertir mantener
1
1 2 3 4

EFI

De acuerdo a la determinacion de la matrizdeHtiebera realizar una estrategia intensiva de
conservar y mantener, la estrategia a aplicar @s feenetracion de mercado orientado al producto

y al cliente estableciendo fuerte relaciones candantes y aplicando un mayor esfuerzo de
publicidad en los medios.
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1.8.1. Puntos fuertes

“CHOCOLIFESTYLE” va a tener éxito por sergamer microempresa, que se dedicara ala
elaboracion de un chocolate artesanal con edultesaaturales, libre de preservantes y quimicos,

siendo un producto 100% natural, lo que lo haréréifciar en el mercado.

En la actualidad las personas cuidan muchdadsalud, es por eso que se ofrece a los
consumidores un producto alto en contenido nutraioexcelente sabor y un debido control de
calidad en la elaboracion del mismo, segun lo éstadm por la Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria en la Resolucion ARLDE-067-2015-GGG  Normativa
Unificada de Alimentos y la Resolucion RTE-INEN QR2glamento de Etiquetado de Alimentos
procesado para el consumo humano, garantizanddidead de producto para la satisfaccién de
los consumidores.

La microempresa destacara en la elabora@@ratiuctos artesanales, que cuiden la salud de
los posibles clientes, ya que son poco los cheeslgie pueden ser consumidos por personas con
problemas de salud. CHOCOLIFESTYLE por otra pagtelsicara en un lugar estratégico como
lo es el centro de la ciudad de Manta en la AveRidaio Reyes en la que se encuentra varios
locales comerciales, lo que permite que los cordomas puedan obtener el producto con
facilidad, ademas estan los canales de distribugué@nseran tiendas, comisariatos, Mini Markets,

con el objetivo de que los clientes obtengan alypecto de una marera rapida y oportuna.

1.8.2. Puntos débiles

Contar con un sistema de produccién basiecmesle los puntos débiles de mayor importancia
debido a que solo se cuenta con maquinaria pargnaaccion elemental, por lo que es una
empresa que recién esta iniciando, estas no sées quara obtener un mayor volumen de
produccién.

CHOCOLIFESTYLE sera nueva en el mercado pdediene poca destrezas y conocimiento
de la competencia. Con el pasar de los dias la@sadanar experienciay a la vez reconocimiento

de marca para posteriormente ofrecer al mercadeosygoductos teniendo como materia basica
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al cacao y la panela, es decir manteniendo conea |primordial el cuidado de salud de los

consumidores

Otro de los puntos débiles es nuestra catttepgroducto, debido al no tener variedad del mismo,
el objetivo a futuro serd enfocarse a diferentescados satisfaciendo las necesidades de nuestros
clientes.

También se considera como debilidad la esaese@zateria prima en ciertos tiempos, debido a
gue el cacao y la cafia de azucar su mayor producs&gda en ciertas temporadas del afio por
ende sube el costo de la materia prima para la@leidn del producto, una de las estrategias que
aplicara la empresa para solucionar este défierts @macenar la materia prima en su tiempo de

mayor produccién y de esta manera contar con lmandurante todo el afio.

1.8.3. Oportunidades

Se considera una excelente oportunidad acap@&ro segmento de mercado, cuyo publico
objetivo busca consumir productos naturales, lol@uke una gran oportunidad a la microempresa

para posicionar la marca en nuestros consumidoges ya misma tenga un mayor desarrollo.

Otras de las oportunidades que posee CHOCGIFEE es la de ofrecer precios accesible a
nuestros clientes sin descuidar la calidad, lo gemerard una mayor demanda y facilidad al
consumidor para adquirirlo. También se considema oportunidad la personalizacion del
producto, debido a que la competencia no lo realieato lo diferenciara del resto, lo que la

convertird en una microempresa innovadora satesfdoi las necesidades de los clientes.

Las alianzas estratégicas de la empresa edautas principales oportunidades para que el
producto sea distribuido manera directa en losreugreados, tiendas entre otros, tratando de esta
manera abarcar diferentes zonas geogréficas lpeugtira que el producto pueda ser adquirido,

degustado buscando afianzar en un futuro unafet®bén por parte de los consumidores.
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1.8.4. Amenazas

Una amenaza que tiene CHOCOLEFESTYLE es eraroen el mercado la entrada de nuevos
competidores, hoy en dia se vive en un mercado competitivo, por lo que otras empresas
pueden ofrecer productos similares a menor prgmo,lo que se aplicaran promociones y
estrategias de venta para fidelizar a los cliehes productos sustitutos son una amenaza directa,
porque los consumidores pueden preferir compraioade ellos, por lo cual se perdera una venta
o un cliente. La economia del pais también se dersuna amenaza muy relevante, debido a que
la estabilidad econémica del Ecuador no esta pasamdun buen momento, lo que ocasionaria
repercusiones negativas que afectarian a las PYMEoco interés al consumir productos
organicos es una amenaza latente por lo que laesmmoncientizara a los mismo, sobre los

benéficos que posee este para la salud, al conpuomdinctos naturales.
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1.8.5. Estrategias de desarrollo en base al analisis FODA

Tabla 7 Estrategia de desarrollo

MATRIZ FODA Fortaleza Debilidades
* Chocolate  artesanal  con  sistema de produccién con
edulcorante natural. maquinaria basico.
e Microempresa sostenible, Poco conocimiento del

(colabora al medio ambiente)
* Producto de calidad.
« Equipo de trabajo capacitado. ] )
+ Beneficios del producto para los Escasez de materia prima por
consumidores ayuda a controlar {€mporadas.

problemas de salud. . Incumplimiento . de las
politicas empresariales.

mercado.
» Cartera de producto basico.

Oportunidades Estrategia FO Estrategia DO

e Acaparar cierto segmente  Desarrollar  Estrategia de Incrementar la cartera de

de mercado cuyo publico penetracién de mercado. producto con el fin de captar
objetivo busca consumjre Aumentar la penetracién de mayor publico objetivo.
productos naturales. mercado a través de métodos Realizar alianzas estratégicas
 Ofrecer Precio accesible de promociones. con proveedores de matefia
para el consumidor sin, |ncrementar los estandares|de Primay comprometerlos a que
desdcuu:ar la calidad del calidad ofreciendo uh ngst l_Jrl_nd(i . uln .bue’l
roducto. : abastecimiento de la misma.
P . producto de excelente calidad
o Ofrecer al cliente la . ,
o a un precio accesible |a
personalizacién del i i
producto en caso que |o nuestros consumidores.
requiera

» Alianzas estratégicas.
e Incremento en la tendencja
de llevar un estilo de vida

saludable.
Amenazas Estrategia FA Estrategia DA
e Entrada de nuevose Posicionar a » Consolidarse como un negogio
competidores CHOCOLIFESTYLE en la que tiene un precip
* Productos sustitutos mente de los consumidores competitivo y lograr ser
« Economia del pais siendo la primera opcion de rentable para el consumidor.
e Mercado desinteresado. compra de chocolate Artesanal.
« Disposiciones legales que Mejora continua en el control de
afecten el desarrollo del calidad  logrando  evitare Expandir la cartera de negodio
producto. cualquier disposicion legal que  con precios accesible evitanfo
afecte al producto o a [a |a compra producto a otrgs
empresa. competidores.

Elaborado por: Marcos Zambrano Vera
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Estrategias FO.

La estrategia a desarrollar sera la de pariétrale mercado para aumentar la participacion en
cuanto al producto que se oferta en el mercadaugael segmento de mercado al cual nos
dirigimos ha sido poco explorado y los clientes egen llegar a incrementar de manera

significativa ya que en la actualidad las pers@easnfocan en llevar un estilo de vida saludable.

Aumentar la penetracion de mercado a través\éedos de promociones, incentivando al
consumidor a la compra del producto, aplicandategras de promocion de venta a corto plazo

como la reduccidn de precio en un determinado gerite tiempo.

Incrementar los estandares de calidad edatraga de poder aumentar la cuota de mercado

ofreciendo un producto de excelente calidad a anipaccesible a nuestros consumidores.

1.9.Legal Juridico y Fiscal

“El entorno legal abarca politicas publicayels, dependencias gubernamentales y grupos de
precision que influyen y regulan a diversas orgarianes e individuos de la sociedad. Las areas
legales importantes son partes, marcas registragigalias, acuerdos comerciales, impuestos y
aranceles. El entorno legal tiene mucho que véa eefinicion del problema de investigacion y

mercados, lo mismo que en el entorno econdmicoditidvtra, 2004)

1.9.1. Antecedentes de la empresa y las partes constituyes

Para la constitucion de la empresa se regita ey de compafias.

“Art 1.- Contrato de compafia es aquél pocugll dos 0 mas personas unen sus capitales o
industrias, para emprender en operaciones mereagtparticipar de sus utilidades. Este contrato
se rige por las disposiciones de esta Ley, patda€ddigo de Comercio, por los convenios de las
partes y por las disposiciones del Codigo Civil(Buper Intendencia de Compafiias, Ley de

compaiias, 1999)

Chocolifestyle estara constituido por tred@®tos cuales formaran parte del equipo directivo.
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1.9.2. Aspectos legales (forma juridica de la empresa, fiora juridica de trabajo con

alianzas)

Para la constitucion de la microempresa seideligonstituirla como compafia de
Responsabilidad Limitada, debido a que el capstdré dividido en acciones no negociables,
formado por las aportaciones de los socios que amansinferior al monto fijado por la

Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros.
Las disposiciones generales de esta compafi@mmque:

“Art. 92.- La compafiia de responsabilidad tada es la que se contrae entre dos o mas
personas, que solamente responden por las oblmgecigociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales y hacen el comercio baprazén social o denominacion objetiva, a la
gue se afadird, en todo caso, las palabras "Companiitada" o su correspondiente abreviatura.
Si se utilizare una denominacion objetiva sera gua no pueda confundirse con la de una

compafia preexistente.” (Super Intendencia de ComapaOAS, 2014)
Para la constitucion de la compaiiia el proeeseguir es el siguiente:

1. Reserva un nombre. Este tramite se realiza enparBendencia de Compaiiias, Valores y
Seguros.

2. Elabora los estatutos. Es el contrato social qge&@ la sociedad y se validan mediante una
minuta firmada por un abogado.

3. Obtener el “certificado de cuenta de integraciéoajgtal’. Esto se realiza en cualquier banco
del pais.

4. Eleva a escritura publica. Acude donde un notaifilolipo y lleva la reserva del nombre, el
certificado de cuenta de integracion de capital minuta con los estatutos.

5. Aprueba el estatuto. Lleva la escritura publica &liperintendencia de Compaiiias, para su
revision y aprobacion mediante resolucion.

6. Publica en un diario. La Superintendencia de Comaga® entregara 4 copias de la resolucién
y un extracto para realizar una publicacién enianiade circulacion nacional.

7. Obtén los permisos municipales.
Inscribe tu compafia. Con todos los documentossatescritos, anda al Registro Mercantil

del canton donde fue constituida tu empresa, paibir la sociedad.
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9. Realiza la Junta General de Accionistas. Esta pameunion servira para nombrar a los
representantes de la empresa (presidente, geznjesegun se haya definido en los estatutos.

10.0Obtén los documentos habilitantes. Con la insasipogn el Registro Mercantil, en la
Superintendencia de Compainiias te entregaran losmdmtos para abrir el RUC de la empresa.

11.Inscribe el nombramiento del representante.

12.0Obtén el RUC.

13.0btén la carta para el banco. Con el RUC, en l&i$upndencia de Compaiiias te entregaran
una carta dirigida al banco donde abriste la cuepaga que puedas disponer del valor
depositado. (Cuidad tu Futuro, 2008)
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1.9.3. Equipo directivo

CHOCOLIFESTYLE contara para el desarrollo yejacucion del emprendimiento con un

capital dividido en dos origenes de fondo:

- RECURSOS PROPIOS el aporte sera por medio de tres inversionidtasa representa un
32% de la inversion total.

El primer aportara la mitad del 32% y entre ¢dros dos inversionistas se dividira la mitad
restante en partes iguales.

La ecuacion queda de la siguiente manera: &fesentado en 100%.

Tabla 8 Inversionistas

INVERSIONISTAS PORCENTAJE VALOR APROBADO
Marcos Zambrano 50% 13.500
José Delgado 25% 6.750
Paul Anchundia 25% 6.750
TOTAL 100% 27.000

Elaborado por: Marcos Zambrano Vera

- CREDITO BANCARIO: el 68% restante de la inversion total se obtendramedio de un
préstamo bancario.

INVERSION TOTAL: 100%

- RECURSOS PROPIOS: 32%.
- CREDITO BANCARIO: 68%.
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1.9.4. Modalidad contractual (emprendedor y empleado)
La manera de contratar a los empleados sera paomedin contrato de trabajo indefinido.

CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO INDEFINIDO

Comparecen, ante el sefior Inspector del Toalpgr una parte................ , a través de su
representante legal, ............ccccoee. (Ezsoc de personas juridicas); en su calidad de
EMPLEADOR Yy por otra parte el sefor portador de la cédula de

ciudadania # su calidad de TRABAJADGQ#®. domparecientes son ecuatorianos,
domiciliados en la ciudad de ............ y capge@s contratar, quienes libre y voluntariamente
convienen en celebrar un contrato de trabajo a FLAKDEFINIDO con sujecién a las
declaraciones y estipulaciones contenidas en Igsiesites clausulas. EI EMPLEADOR vy
TRABAJADOR en adelante se las denominara conjuntéeneomo “Partes” e individualmente

como “Parte”
PRIMERA.- ANTECEDENTES.-

El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus adades y desarrollo de las tareas propias de
su actividad necesita contratar los servicios lalesrde..................... (Un solo cargo Ejemplo:
Mecénico, Secretaria), revisados los antecederiedd la) sefior(a) (ita)..............cceneeee. :
éste(a) declara tener los conocimientos necespai@sel desempefo del cargo indicado, por lo
gue en base a las consideraciones anteriores lp gapresado en los numerales siguientes, El
EMPLEADOR y el TRABAJADOR (A) proceden a celebrapeesente Contrato de Trabajo.

SEGUNDA.- OBJETO.-

El TRABAJADOR (a) se compromete a prestar servicios licitos y personales bajo la
dependencia del EMPLEADOR (a) en calidad de.................. ((Un solo cargo Ejemplo:
Mecanico, Secretaria) con responsabilidad y esnggi®)os desempefiard de conformidad con la
Ley, las disposiciones generales, las ordenes teudegones que imparta E| EMPLEADOR,
dedicando su mayor esfuerzo y capacidad en el ¢gesende las actividades para las cuales ha
sido contratado. Mantener el grado de eficiencieesaria para el desempefio de sus labores,
guardar reserva en los asuntos que por su nataralezre esta calidad y que con ocasion de su
trabajo fueran de su conocimiento, manejo adecuBdaocumentos, bienes y valores del
EMPLEADOR y que se encuentran bajo su responsadilid
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TERCERA.- JORNADA ORDINARIA'Y HORAS EXTRAORDIN ARIAS.-

El TRABAJADOR (a) se obliga y acepta, por sut@, a laborar por jornadas de trabajo, las
maximas diarias y semanal, en conformidad con kg ke los horarios establecidos por El
EMPLEADOR de acuerdo a sus necesidades y actividéd® mismo, las Partes podran convenir
que, el EMPLEADO labore tiempo extraordinario yleapentario cuando las circunstancias lo
ameriten y tan solo por orden escrita de El EMPLEXD (Nota: Especificar horario de acuerdo
al Art. 47 del Codigo de Trabajo. Ejemplo: De luaegiernes de 08:00 a 17:00, con una hora de
almuerzo, y de ser el caso citar el Art.49 del noissuerpo legal correspondiente a la jornada

nocturna.
CUARTA.- REMUNERACION.-

El EMPLEADOR pagard al TRABAJADOR (a) por laegptacion de sus servicios la
remuneracion convenida de mutuo acuerdo en la slema........................... DOLARES
DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA (USD$ ........ ,00)

El EMPLEADOR reconocera tambiéen al TRABAJAD®@R obligaciones sociales y los demas

beneficios establecidos en la legislacion ecuataria
QUINTA.- DURACION DEL CONTRATO.

El presente contrato tiene un plazo indefinilste contrato podra terminar por las causales
establecidas en el Art. 169 del Codigo de Trabajawanto sean aplicables para este tipo de

contrato.
SEXTA.- LUGAR DE TRABAJO.-

El TRABAJADOR (a) desempeiiaré las funcionesapas cuales ha sido contratado en las
instalaciones ubicadas en ...................... (Nota expliatiDireccion), en la ciudad
de...cooovviiiinnnnn. (Nota explicativa: Ejemplo: Quito, proegia de................. (Nota

explicativa: Ejemplo: Pichincha), para el cumplinteecabal de las funciones a €l encomendadas.
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SEPTIMA.- Obligaciones de los TRABAJADORES Y BIPLEADORES.-

En lo que respecta a las obligaciones, derggnohibiciones del empleador y trabajador, estos
se sujetan estrictamente a lo dispuesto en el Godé Trabajo en su Capitulo IV de las
obligaciones del empleador y del trabajador, a Wédas estipuladas en este contrato. Se
consideran como faltas graves del trabajador, yguo suficientes para dar por terminadas la
relacion laboral.

OCTAVA.- LEGISLACION APLICABLE.-

En todo lo no previsto en este Contrato, cuyadalidades especiales las reconocen y aceptan
las partes, éstas se sujetan al Codigo del Trabajo.

NOVENA.- JURISDICCION Y COMPETENCIA.-

En caso de suscitarse discrepancias en lpiatacion, cumplimiento y ejecucion del presente
Contrato y cuando no fuere posible llegar a un@mu@mistoso entre las Partes, estas se someteran
a los jueces competentes del lugar en que estgatmrita sido celebrado, asi como al

procedimiento oral determinados por la Ley.
DECIMA.- SUSCRIPCION.-

Las partes se ratifican en todas y cada unaslelausulas precedentes y para constancia y

plena validez de lo estipulado firman este contestmriginal y dos ejemplares de igual tenor y

valor, en la ciudad de........... eldia__ det e del afio
EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR (a)
c.C c.C
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1.9.5. Permisos y licencias necesarias para el funcionamie y venta del producto.

Los permisos y licencias para el funcionanuete CHOCOLIFESTYLE seran:

e Tramite Unico de contribuyente RUC

El RUC constituye un instrumento cuya funciomgiste en registrar e identificar a los
contribuyentes con fines arancelarios y proporcimf@macion a la administracion tributaria.
Estan obligados a inscribirse todas las persornasates y juridicas, nacionales y extranjeros que
inicien o relacion actividades econémicas en fopernanente u ocasional.

Es necesario que la empresa obtenga su n@aé&tC con el principal objetivo de registrarse
como contribuyente y pagar sus obligaciones tritagaon el estado la presente empresa generara
ganancias, beneficios, remuneraciones sujetaSaadion

El plazo con el que se cuenta para la insénipes de treinta dias contados a partir de la
constitucion o iniciacién de las respectivas adtidies econémicas

Los requisitos que se deberan presentar seegan a continuacion, las copias de los requisitos
presentados deberan estar en buenas condiciomesrypapel térmico.

Formulario RUC-01 y RUC -01-B suscritos poregresentante legal.

Original y copia de la escritura publico dastitucion y domiliacion

Original y copia del titulo habilitante vigentde acuerdo a la clase de servicio de transporte
terrestre de personas y/o carga, otorgado por &néig Nacional de Regulacion y Control de
transporte, transito y seguridad vial o por el @om Autdbnomo regional, metropolitano o
municipal que tengan competencia.

En el caso de Actualizacion de Accionistas deiegiades del Sector Privado, si la sociedad
registra mas 8 accionistas, esta informacion negistrara en el formulario, se debera presentar
la misma en medio magnético de acuerdo a la ficieala puede consultar en la pagina web del
SRI.

Si usted no ha actualizado su RUC, deber&ptasoriginal y copia de los requisitos para
inscripcion, inclusive aquellos contribuyentes geiaicien actividades.

(SERVICIO DE RENTAS INTERNAS, 2018)

42



» Patente municipal

D N N N N NN

Formulario de patente de actividades

Original y copia de la cedula y papeleta de votacio
Original y copia del RUC.

Copia permiso de cuerpo de bomberos.

Copia del acta de Constitucion de la empresa.

Copia de la carta del impuesto predial del locald#gofunciona el negocio.

* Permiso del Cuerpo de Bomberos

Para solicitar este permiso los interesadbsrde acercarse a las oficinas de la entidad

bombera, llevando en mano la completa documentagiérse anuncia:

v

<

AN NN N

Copia de cédula de ciudadania (si el tramite leaegecutar otra persona debera poseer
una autorizacion escrita, adicionalmente las cé&dalato del autorizante y de la persona
encargada).

Portar con una copia del RUC, que termine la diéecexacta del negocio.

Si eres una persona juridica deberas emplearcarpata de documentos una copia de
nombramiento que se encuentre vigente del repaagent

Cero copia de Consulta de Sueldo que Otorga elaipimide la ciudad

Copia del comprobante de la cancelacién actudhgaliesto predial de la ciudad.

Copia de una planilla de servicios basicos (lumpamternet).

Copia de calificacion artesanal en caso de sesarteen Ecuador.

Copia de la factura de compra del extintor (la mi@djue requiere su local dependera del

grado de riesgo de las actividades).

Una vez que se entreguen estos documento®cedera a la verificacion y validacion de los

mismo, cancelando el valor que le determine ab@ahe mencionar que los supervisores visitaran

la infraestructura; realiza esta accion se le d@engédel permiso. Estos pasos estan disponibles a

nivel nacional.
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* Permiso sanitario
v Categorizacioén (locales nuevos) otorgado por & descontrol sanitario.
v' Comprobante de pago de patente.
v’ Certificado de salud
v Informe del control sanitario sobre cumplimientoréguisitos para la actividad.
v' Copia de la cedula de ciudadania y papeleta deigotactualizada.

Registro sanitario.

Para obtener la inscripcion del Registro Saaitpor producto para alimentos procesados
nacionales, el interesado ingresara el formulagiedlicitud (129-AL-002-REQ-01) a través de la
Ventanilla Unica Ecuatoriana (VUE). Ver instructil®-D.1.1-VUE-01.

Adjuntar al formulario de solicitud los reqtis descritos a continuacion en formato digital:

Declaracion que el producto cumple con la Normaécnica Nacional respectivase debe
adjuntar un documento en el declare el cumplimidetta Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN
gue aplica al producto, en el cual debe constaoeibre y firma del responsable técnico y el
nombre del producto a registrar tal como constel éormulario de solicitud.

Para realizar la consulta sobre las Normasitas Ecuatorianas NTE INEN que aplica a su
producto puede ingresar en la pagina web del Serituatoriano de Normalizacién: en el cual
conste el nombre del producto, con una descrippgdtodas las etapas del proceso de fabricacion
del producto y debe estar suscrito con nombrenyafidel responsable técnico. Debe declarar, en
los casos que aplique, el proceso de conservadifemplo, pasteurizacion, escaldado,

refrigeracion, congelacién, irradiacion, etc.

Disefio de la etiqueta o rétulo del productse debe adjuntar el proyecto de etiqueta, tabcom
sera utilizado en la comercializacion en el pgistado a los requisitos que exige el Reglamento
Técnico Ecuatoriano RTE INEN 022, y las Normas T&as)Ecuatoriana NTE INEN 1334-1,
NTE INEN 1334-2, NTE INEN 1334-3, sobre RotuladdRteductos Alimenticios para Consumo
Humano y Reglamentos de Alimentos (D.E. 4114, Ra84, 22/07/1988) y el Reglamento
Sanitario Sustitutivo de Etiquetado de Alimentosdesados para el consumo humanao.
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Cuando son varias presentaciones del mismo procio: se aceptara una sola etiqueta con un
documento adjunto en el que se especifique queastendra la misma informacion técnica para
todos los proyectos de etiqueta y solo cambiarafteamacion correspondiente al contenido de
envase. Situacion similar se aceptara para maitaerdes, un solo proyecto de etiqueta y el

documento adjunto en el que lo Unico que cambia egrca.

Declaracion del tiempo de vida util del productose debe adjuntar un documento en el cual
se especifique el tiempo de vida util del produotticando las condiciones de conservacion y
almacenamiento del mismo con nombre y firma dedorsable técnico.

Esta declaracion debe estar sustentada eshiadie estabilidad del alimento procesado, la cual
debe ser emitida por un laboratorio acreditadogp&ervicio de Acreditacion Ecuatoriano (SAE)
0 a su vez por el laboratorio de control de calidatl fabricante siempre que cuente con el
certificado de BPM (Buenas Practicas de Manufagtiihinforme de resultados del estudio de

estabilidad debe contener nombre, firma y cargaéadelico responsable del estudio.

Especificaciones fisicas y quimicas del material denvase: Se aceptara el documento
emitido por el fabricante o distribuidor del envdgégido al fabricante del alimento, en el mismo
debe constar la naturaleza del material de enepse# informacion que evidencie que es apto
para su uso en contacto con alimentos para conbumano. El documento debe estar suscrito
con nombre y firma del responsable de calidad poresable técnico de la fabricacion o

distribucion del material de envase.

Descripcion del cédigo del loteDebe adjuntar un documento en el cual consterebredel
producto con la descripcién del cédigo de lote gjuabricante este utilizando para identificar su
produccion, en el cual conste la descripcion orpmétacion de dicho cédigo que permita
establecer trazabilidad en el producto. En el derumdebe estar suscrito con nombre y firma del

responsable técnico.

Lote: es una cantidad determinada de envases de posdalzhenticios, con caracteristicas

similares obtenidas en un mismo ciclo de fabriaadi@jo concisiones de produccion uniformes
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gue se someten a inspeccion como un conjunto imitaue se identifican por tener un mismo
cbdigo o clave de produccion.

Identificacidn del lote:es la designacién del producto alimenticio, mediamt codigo,

namero y/o letra que permite identificar el lotepdeduccion y la fecha de fabricacion.

Cadigo del loteun modo simbdlico acordado para identificacion méte. (Agencia Nacional
de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria, 2p17

* Requisitos para la escritura publica de constitucid

Se requiere de los siguientes requerimientas @atiener de manera legal la escritura publica de
constitucion de la empresa.

Los nombres, apellidos y estado civil de losiamcsi fueran personas naturales, o la
denominaciéon objetiva o razén social, si fuesers@@as juridicas y, en ambos casos, la
nacionalidad y el domicilio.

La denominacién objetiva o la razén social de lagafia
El objeto social, debidamente concretado

La duracion de la compaiiia

El domicilio de la compaiiia

El importe del capital social con la expresi@hmlimero de las participaciones en que estuviere
dividido y el valor nominal de las mismas

La indicacion de las participaciones que cad#ssuscriba y pague en numerario 0 en especie,
el valor atribuido a estas y la parte del capitapagado, la forma y el plazo para integrado

La forma en que se organizara la administragifiacalizacion de la compafiia, si se hubiere
acordado el establecimiento de un 6rgano de fisaabn y la indicacion de los funcionarios que

tengan la representacion legal. (Super Intendeteci@ompanias, Ley de compafiias, 1999)
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1.9.6. Cobertura de responsabilidad (seguro)
La empresa contratard con seguro como lo BE'QEGUROS COLONIAL S.A” se preocupa
en proteger y asegurar la inversion hecha en peguemedianas empresas. (QBE. Seguros, 2017)
En la contratacion del personal la empresagbdcer uso de la normativa que permite un
periodo de tres meses de prueba, con el fin dei@vil capacidad y desempeiio del empleado
previo a la firma de un contrato establecido bajpriestacion de servicios por el periodo de un

afo.
Los empleados de Chocolifestyle tendran los sigegebeneficios:

» Capacitaciones

» Descuentos para familiares (conyugue e hijos.)
* Seguro Social Ecuatoriano.

» Beneficios de ley

» Uniforme de trabajo.

Tramites para la afiliacion de los empleadasseguro social ecuatoriano:

Registro Patronal en el Sistema de Historieokalb (solicitud de clave para Empleador)

Ingresar a la pagina web www.iess.gob.ec Servposnternet

» Escoger Empleadores
» Actualizar datos del registro patronal.
» Escoger el sector al que pertenece (privado, miblidoméstico)

* Ingresar los datos obligatorios que tienen asi@risc
» Digitar el nimero de RUC.

» Seleccionar el tipo de empleador

* En el resumen del Registro de Empleador al fin&lfalenulario se visualizara imprimir

solicitud de clave.
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Una vez registrados los datos solicitadosetigue acercarse a las oficinas de Historia Laboral
del Centro de Atencion Universal del IESS a sdlicia clave de empleador, con los siguientes

documentos:

1. Solicitud de Entrega de Clave (impresa del Intgrnet
2. Copia del RUC (excepto para el empleador doméstico)

3. Copias de las cédulas de identidad a color deéseptante legal y de su delegado en caso de

autorizar retiro de clave.

4. Copias de las papeletas de votacion de las ultalezsiones o del certificado de abstencion

del representante legal y de su delegado, en easatdrizar el retiro de clave.

5. Copia de pago de un servicio basico (agua, luifoten)

6. Original de la cédula de ciudadania. (IESS, 2009)

1.9.7. Registros de Marca (proteccion legal)

“Una marca es un signo que distingue un siereiproducto de otros de su misma clase o ramo.
Puede estar representada por una palabra, ndmersisnbolo, un logotipo, un disefio, un sonido,
un olor, la textura, o una combinacion de estosa Rdectos del registro de marcas deben

distinguirse los tipos y las clases de marcas.ivi§e Nacional de Derecho Intelectual, 2018)

Para obtener el registro de marca en el servicirtad®nal de derechos intelectuales se debe tener
los siguientes requisitos:

Requisitos para la obtencion de la patente comerdia

Acercarse al area de rentas en el GAD municip#& deidad de Manta.

Requisitos para la obtencion del servicio

Si es por primera vez

1.- Copia De Cedula Y Papel De Votacion.

2.- Copia De Servicios Basico (Agua, Luz, Teléfono)

3.- Valor $10 (GAD Manta, 2015)
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Requisitos para realizar el registro de una marca e propiedad intelectual.

“El derecho de propiedad intelectual brinda al gutada persona que creo o invento determinado
hecho, bien o servicio el derecho a ser reconamaao el Unico titular de su creacion y obtener
los beneficios por el mismo”. (SENADI, 2018)

Los requisitos para el registro de marca son [psentes:

1.- Ingresar en la pagina del IEPI:www.propiedadintelectual.gob.ec

2.- Seleccione PROGRAMA/SERVICIOS

3.-Ingrese opcion CASILLERO VIRTUAL

4.-llene los datos que le solicitan en el CASILLERGRVUAL (Si es persona natural ponga sus
datos con su numero de cédula de ciudadania ysresna juridica coloque los datos con el RUC
de la empresa)

5.- Una vez que haya dado este procedimiento le llesgatacorreo el usuario y contrasefia; asi
como un enlace de MI CASILLERO para proceder a ¢antd contrasefia; obteniendo su casillero
Virtual.

6.- Después de haber realizado este procedimientesaga la pagina principal; y, usted podra
ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.

7.- Ingrese con su usuario y contrasefia

8.- Ingrese a la opcion PAGOS

9.- Opcién TRAMITES NO EN LINEA

10.-Opcibn GENERAR COMPROBANTE

11.- Se despliega una plantilla que usted tiene quarlers datos; le solicitan que Ingrese el
codigo o al menos 3 caracteres de la descripcida @asa de Pago: (Ingrese el codigo 1.1.10.)
12.-Ingrese los datos y Boton GENERAR COMPROBANTE

13.-Imprima el comprobante

14.-Y asista el BANCO DEL PACIFICO a pagar la tasa 16,60

15.-Escanee los comprobantes de pago (tanto el quanipatel IEPI, como el que le entregaron
en el Banco del Pacifico después de haber pagado)

16.- Envie via mail a la siguiente direccifmneticoquito@iepi.gob.ec, asi como el NOMBRE
EXACTO DE LA MARCA, que desea verificar.

17.-Se le enviaré el informe de busqueda a su correo.
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Tramite para el registro de la marca

18.- Una vez que usted verifiqgue en el listado de maigpas no esté registrado o en tramite de
registro el nombre de su marca.

19.-Ingrese a solicitudes en linea con su usuario jrasena

20.-Opcion REGISTRO

21.-Del listado escoja la opcion SOLICITUD DE SIGNOSSDINTIVOS

22.-Y proceda a llenar la plantilla que se va a degpleg el sistema con los datos de su marca
23.-Después de haber ingresado los datos

24.-Boton GUARDAR

25.-Boton VISTA PREVIA

26.-Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO, que tiene untcate $208,00

27.-1cono INICIO DE PROCESO. (SENADI, 2018)
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2. MERCADO

2.1.Investigacion de Mercado

2.1.1. Evidencia de mercado
“El consumo de chocolate en el pais va a creceineh3 %, al pasar de USD 118,3 millones en
ventas en el 2015 a USD 123 millones en el 20Ifijrs&a proyeccion para este afio de la firma
investigadora Euromonitor International. Las cifrasiestran que las ventas de la industria
chocolatera ecuatoriana registra un alza del 36e%id al 2010 cuando se vendieron USD 84,1
millones.” (Reyes, 2016)

“El chocolate oscuro, el cual contiene entre 7080 Y6 de cacao, se lo compra cada vez con mas
frecuencia. Esta tendencia del bienestar haceayged antes era un pecado de la dieta ahora sea
un producto sano.” (Reyes, 2016)

“¢ Qué se puede hacer para mejorar esta actividad dlanabi?

Se puede hacer bastante. De hecho yo como presdkedtnecacao y toda la institucion estamos
dispuestos a ser parte de una estrategia parateaerctodo los ambitos, desde produccion hasta
comercializacion y que le permita a Manabi recupesa sitial que tenia que en su buen momento
cuando fue el primer productor, pero ahora est@uarto puesto.” (ANECACAOQ, 2015)

“Segun varios estudios realizados ultimamente,oelsemo diario de entre 6 y 8 gramos de
chocolate negro de buena calidad ayuda a protégerazon de enfermedades cardiovasculares.”
(Alvarez, 2016)

“Ademas de ser delicioso y provocar un placer practente instantaneo a quien lo toma,
numerosos estudios demuestran que (partiendo degesta controlada y moderada) el chocolate

posee enormes cualidades y propiedades benefigasa®l organismo.

« Previene enfermedades cardiovasculares.
- Protege el sistema inmunoldgico.
« Evita el exceso del llamado "colesterol malo".

- Algunos aseguran que incluso previene el cancer.
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Desde el principio, el cacao y chocolate se ubdraentre mayas y aztecas como energizantes
para combatir la fatiga, porque contiene compomsente propiedades estimulantes como la
feniletilamina.” (P & G, 2018)

Segun la investigacion cualitativa el conswla@hocolate va en aumento en el pais, lo reflejan
las proyecciones de venta, de USD 118,3 millonesl 2015 a USD 1123 millones en el 2016.
El chocolate oscuro cada vez tiene mayor frecuedeieconsumo, debido a las tendencias
cambiantes, y al ser un producto saludable quergemandes beneficios en la salud, tales como:
proteger el sistema inmunoldgico, prevenir enfersaed cardiovasculares entre otras. ES por eso
gue ANECACAO estéa dispuesto a capacitarse en todambitos, desde la produccion hasta la
comercializacion para recuperar el primer puestpreduccion de la materia prima del chocolate

en la provincia de Manabi.

2.1.2. Binomio producto-mercado

Binomio producto-mercado

Chocolifestyle es una mezcla de panela, leatae§o, un producto artesanal rico en vitaminas,
proteinas, calcio, da energia al cuerpo para llemarvida sana ya que no posee ningun tipo de
guimico, elaborado para el consumo nacional, prokancia de Manabi, Canton Manta, para todo
tipo de publico, especialmente para aquellos sguencuentran preocupados por su estado de
salud, con problemas de diabetes, sobrepeso, dng@ih; este producto que contiene

edulcorantes naturales, con el fin de llevar uda gana.
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Elaborado por: Marcos Zambrano Vera

Al ser una microempresa productora de pradadtase chocolate en el mercado se utilizara
la estrategia de nuevo productos o diferenciagiamue es un mercado que esta en desarrollo, y
por ellos se debe estar en constante innovacidnigae que vivimos en un mundo cambiante

hacia nuevas tendencia.

Se utilizara la publicidad y/o promocionesapdar a conocer el producto y aquello que lo

diferencia de la competencia y mediante ganaicgztion mercado.

Incrementar los estandares de calidad ofreoiendproducto de excelente calidad a un precio

accesible a nuestros consumidores.

Lograr que los clientes adquieran un prodddtrenciador, mediante atencion de calidad con

el personal especializado.
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2.1.3. Segmentacion

Tabla 10 Segmentacién

TIPO DE VARIABLE DESCRIPCION DE LA VARIABLE

CLASE SOCIAL: media y media alta
EDAD: 15 a 65 afios
SEXO: ambos

OCUPACION: Estudiante, Trabajador,

Profesional, Ama de casa, Otros

DEMOGRAFIC